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1. Frage

Nach langerer Vorarbeit ist es dem Vertriebs-
ingenieur gelungen, Spiralbohrer einer neuen Marke
in einem Betrieb, der groBen Bedarf hat, vorzu-
fuhren. Die praktischen Versuche werden im Ver-
gleich mit den bisher verwendeten Bohrern durch-
gefuhrt und ergeben, daB mit diesem neuen Bohrer
tatsdchlich bessere Leistungen erzielt werden.

Der Betriebsleiter erklart jedoch am Schluf
der Versuche: ,lhr Spiralbohrer scheint zwar besser
zu sein, aber ich denke gar nicht daran, von den
bisher bewdhrten Bohrern abzugehen.*

Der Vertriebsingenieur antwortet darauf: ,Wenn
Sie grundséatzlich meinen Bohrer nicht verwenden
wollen, hatte ich mir die zweitdgige Versuchsarbeit
sparen konnen.“

W ar die Antwort des Vertriebs-
ingenieurs richtig, oder wie héatte er
den Fall weiter behandeln missen?

2. Frage

Ein Unternehmen, dessen Erzeugnisse beim
Verbraucher Montagearbeit erfordern, bekommt
von der VertriebsauBenorganisation die Meldung,
daB die bisher gebrauchliche Methode, mit der
Montage ortsansassige Gewerbetreibende zu beauf-
tragen, zu Reklamationen gefiihrt hat. Die AuBen-
organisation macht den Vorschlag, jedem Vertreter
einen Fachmonteur beizugeben, der im Unternehmen
ausgebildet wird. Er soll neben den Montagen
auch gleichzeitig laufende Betriebstiberwachungen
und Instandhaltungsvorschlage geben.

Die Betriebsleitung lehnt den Vorschlag ab,
weil die dadurch entstehenden Kosten angeblich zu
hoch werden. Der Verkaufspreis des Objektes be-
tragt zwischen 2000 und 4000 RM. Die Montage-
kosten schwanken zwischen 120 und 250 RM ohne
Reise und Aufenthaltskosten.

Ist es zweckmdBig, den Vorschlag
der VertriebsauBenorganisa tion durch-
zufihren, auch wenn mit diesem eine
Kostensteigerung verbunden ist?

3. Frage

Die Betriebsleitung einer Unternehmung (Biiro-
maschinen) steht auf dem Standpunkt, jahrlich eine
Vertreterkonferenz einzuberufen, um den Vertreter-
stab mit den technischen Neuerungen vertraut zu
machen. Die Vertriebsleitung vertritt demgegen-
Uber den Standpunkt, daB der AuBenorganisation
auf schriftlichem Wege und durch Besuch von der
Zentrale genigend Kenntnis dber die Weiterent-
wicklung der Erzeugnisse gegeben werden kann.
Sie behauptet ferner, daB eine Vertreterkonferenz
einen Ausfall an Vertriebsarbeit von 8 bis 10 Ar-
beitstagen herbeifihren wirde, mit dem ein Um-
satzriickgang in dieser Zeit verbunden waére.

Ist es zweckméaBig, diese Vertre-
terkonferenz durchzufihren?

Auf diese drei Fragen sind der Schriftleitung ins-
gesamt 130 Antworten zugegangen. Die Wahl der
,besten” Antworten war uns nicht leicht gemacht, da
sich unter den Zuschriften eine sehr grofe Zahl recht
bemerkenswerter und von inniger Sachkenntnis zeu-
gender AuRerungen befand. AuRer den jeweils als
beste erkannten Antworten bringen wir nachstehend
auszugsweise eine Anzahl weiterer Meinungen zum
Abdruck, in denen wir wertvolle Beitrdge zur Loésung
der gestellten Fragen erblicken.

baten wir unsre Leser, auf Grund ihrer Erfahrungen
in der Vertriebspraxis

zu folgenden drei Fragen Stellung zu nehmen:

Frage 1. Erfolglose Betriebsversuche

Fir die erste der oben wiedergegebenen Fragen haben
wir als beste Antwort die von Dipl.-Ing. Bruclcmann,
Leipzig, angesehen:

Der Vertriebsingenieur hat die Waffen zu frih gestreckt,
allerdings als er an den schwierigsten Gegner im Kampf um
den Absatz geriet,: die liebe Bequemlichkeit der Gewdohnung.

Schon die rein akademische

Gliederung der Vertriebs- Einteilung der Vertriebsarbeit:
arbeit Aufmerksamkeitserregung,  In-

teressenweckung, Auslésung des Besitzwunsches, Erzielung des
Kaufentschlusses zeigt, daR er seine Aufgabe nur zum Teil,
vielleicht nur zur Halfte, vielleicht sogar nur zu 14 durch-
gefiihrt hat. Sein MiRerfolg ist wahrscheinlich auf eine falsche
Einschéatzung der bereits erreichten Stellungslinie zurickzufiihren.
AufschluBreich fir die Beurteilung dieser Frage wdére das Ver-
halten des Betriebsleiters: Hat er die Versuche gewiinscht oder
nur freundlich geduldet: hat er sich wahrend der Durchfiihrung
persénlich dafur interessiert oder nur das Ergebnis zur Kenntnis
genommen? War "also nur seine Aufmerksamkeit erregt oder
bereits sein Interesse geweckt? Die Auslésung des> Besitz-
wunsches ist dem Vertriebsingenieur jedenfalls nicht gegliickt.
Die Grinde dafur sind aus der kurzen Darlegung des Sach-
verhaltes nicht zu erkennen. Vermutungen dariiber flihren in
unsrer Uberlegung kaum zum Ziel. Wie dem auch sei, ein
abgeschlagener Angriff darf nie mit den Worten quittiert
werden: ,Dannhétte ich mir die Mihe sparen kénnen." Eine
ernsthafte und richtig angewandte Mihe ist nie vergebens, wenn
auch nicht beim erstenmal oder am ersten Objekt; irgendwann
tragt sie sicher ihre Frichte.

So mag der Eindruck der Ver-

Nachhaltiger Eindruck der guche auf den Meister 6der den
Versuche

Arbeiter der Bohrmaschine we-
sentlich nachhaltiger gewesen sein als auf den Betriebsleiter.
Ergab sich hier nicht schon eine Madglichkeit, dem Gegner
néher auf den Leib zu ricken. Bundesgenossen im feindlichen
Lager zu werben? Einen Satz Bohrer dalassen — natirlich mit
Wissen des Betriebsleiters! — So, Ihr habt gesehen, was die
Dinger leisten; nun arbeitet mal damit. ,Hier ist Briefbogen
und Umschlag mit Aufschrift und Marke; nach 8 oder 14 Tagen
schreiben Sie mir bitte, wie Sie zufrieden sind.“ Der Betriebs-
leiter stellt fest: ,Der Bohrer scheint besser zu sein.“ Der
Vertriebsingenieur gibt an, daB tatsachlich bessere Leistungen er-
zielt worden sind. Daraus kann man zwei Schlisse ziehen:

Die Versuche haben nicht alle fiir den Betrieb wichtigen
Momente erfaBt. Die Leistungserhéhung allein genugt nicht.
Sie muB auch eine fihlbare Verbesserung in sich schlielen
und darf nicht durch andre Eigenschaften des Bohrers wieder
aufgehoben werden (z. B. Schneidhaltigkeit, Abnutzung, Halt-
barkeit usw.). Auch diese Dinge muBten durch den Versuch
unter Beweis gestellt werden. Dazu geniigen aber zwei Tage nicht.

Der Betriebsleiter ist nicht

Bohrer im Werk belassen Uberzeugt. Das kann an

den unvollstadndigen Versuchen,
der zu kurzen Arbeitszeit oder an wirtschaftlichen Erwégungen
liegen. Denn die besten technischen Eigenschaften und Leistun-
gen fuhren nicht zum Verkauf, wenn Preise und Lieferbedin-
gungen die Anschaffungen nicht wirtschaftlich erscheinen lassen.
Hier konnte ein Anerbieten, Bohrer zur lédngeren Erprobung
im normalen Betrieb zur Verfugung zu stellen, das Vertrauen
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hersteilen und eine Gber das Ubliche hinausgehende Garantie-
verpflichtung weitere Hindernisse wegraumen.

Dieser Betriebsleiter war offenbar nicht von der Art, die
leicht zu gewinnen und zu Uberzeugen ist, weil sie sich fur die
Verbesserung ihrer Betriebsmittel interessiert.  Solche Stellun-
gen erobert man nicht im Sturm, sondern mit allen Mitteln des
Stellungskrieges! Beharrlichkeit!

Deshalb mufRte die Antwort lauten:

»Im Augenblick offenbar nicht; aber ich werde Sie von lhrem
eigenen Vorteil zu Uberzeugen wissen, und dann werden Sie
an meinen Bohrern nicht mehr vorbei kdénnen und vor allem
nicht wollen.”

Diese Antwort zeigt in psyl
chologisch  richtiger Weise
den Weg, wie das Vertrauen zu der zu kaufenden
Ware erweckt und erhalten werden kann, so daB damit die
beste Grundlage fir spatere Dauerauftrage gelegt ist.

Die Antwort des Vertriebsingenieurs, der zwei Tage
lang seine Spiralbohrer vorgefuhrt hatte, wurde nur in
einer einzigen Antwort in vollem Umfange gutgeheifen;
alle &ndern erkannten richtig, daRl der Verkdufer bei
weitem noch nicht in aussichtsloser Lage gegeniber dem
Betriebsingenieur war und auf jeden Fall die Verhandlun-
gen fortfuhren mufte. Einen brauchbaren Weg zur Weiter-
verfolgung der Angelegenheit zeigt auch die Antwort von
Civ.-Ing. Bertram, Nossen i. Sa.

Vertrauen zur Ware wecken

Der Vertriebsingenieur  hatte
seinen Dank daflr aussprechen
sollen, daR ihm Gelegenheit zur
Vorfiilhrung gegeben wurde, dal
er auf das Urteil des Betriebsleiters groBen Wert legt, und
daB er ihm dankbar ware, wenn ihm eine kleine Bescheinigung
ausgestellt wirde Uber die erzielten Resultate. Auch eine An-
frage, ob der Betriebsleiter als Referenz angegeben werden diirfe,
kann nicht schaden. Es muB auch zum Ausdruck gebracht
werden, daB man esverstehen kann, wenn der Betriebsleiter
nicht auf einmal von
will, da® man aber der Hoffnung Ausdruck gibt, spater in das
Geschéft zu kommen. Nun folgt auf Anregung des Vertriehs-
ingenieurs vom Stammhaus aus ein a&hnlich gehaltenes Schreiben
an die Firma, das aber so gehalten sein mufB, daB nicht im
entferntesten ein Vorwurf fur den Betriebsleiter daraus zu lesen
ist, im Gegenteil, esmuB immer im Auge behalten werden,
dal man demselben ja eine goldene Briicke bauen will.

Nach entsprechender Zeit spricht der Vertriebsingenieur
ohne alle Empfindlichkeit wieder vor. Eine Probebestellung
wird schlieBlich doch einmal erfolgen. Denn so rickstandig
ist heute kein Betriebsleiter mehr, daR er nicht, dem Besseren
den Vorzug geben wirde.

Bescheinigung der Ver-
suchsergebnisse durch den
Betriebsleiter

- . Ei hriftlich Nieder-
Schriftiche Niederlegung ine schrittiiene reder
der Versuchsergebnisse 'egung der Versuchsergeb-

nisse in einer Form, dal

sie den maRgebenden Personen des zu beliefernden Werkes
eindrucksvoll vor Augen bleibt, sollte auf keinen Fall
versdumt werden. W. Witzler, Kéln, empfiehlt hierfur
folgenden Weg:

Er muBte, um zu einem vollen Werbeerfolg zu kommen,
die erhdhte Bohrleistung in graphischen Tabellen auftragen, und
zwar so, dal die jetzige Bohrleistung gegenuber der bisherigen
Bohrleistung in den Vordergrund trat. Ebenfalls Zeit und Geld-
ersparnis in Tagen und Monaten geordnet. Die gesamte Zu-
sammenstellung war mit einem Begleitschreiben der Fabrikleitung
zuzusenden und durch nochmalige Ricksprache, wobei immer
wieder die Ersparnisse an Zeit und Geld im Vordergrund®
stehen (evtl. Probelieferung), zu einem AbschluR zu kommen.

Auch die Antwort von Dipl.-Ing.
ist in ihrer Eigenart beachtenswert:

Der Vertriebsingenieur hatte seinen nicht zu kleinen Notiz-
block nehmen und wéhrend der im folgenden angefiihrten
Sétze die gesperrten Worte uUbersichtlich niederschreiben sollen:

»Nach lhren Angaben haben Sie in Ihrem Betrieb pro Jahr
30000 Bohrerstunden. Nun haben Sie seihst hei unsem
Versuchen festgestellt, daB die Zeitersparnis bei Verwen-
dung der neuen Bohrer gegeniber den jetzt von lhnen

Scheven, Teterow,

derbisher bewdéhrtenMethode abgehen

technikuno

verwendeten Bohrern 10 vH betrdgt. Das ergibt eine Zei -
ersparnis pro Jahr von 3000 Stunden, d. h.
bei einem Stundenlohn von 90 RM eine Ersparnis pro
Jahr von 2700 RM. Dies Geld konnten Sie also pro Jahr
sparen.*

,Dabei soll der Vertriebsingenieur beim Niederschreiben der
oben gesperrten Worte erst jedes Wort schreiben und dann
aussprechen. Der Betriebsleiter wird unwillkirlich interessiert
hinsehen, was der Vertriebsingenieur nun schreibt, wahrend er,
wenn die Worte erst gesprochen und dann geschrieben, wirden,
in der Zwischenzeit sich langweilen und abschweifen kdnnte.

Dann soll der Vertriebsingenieur den Zettel vom Block
abreifBen und unauffallig auf dem Arbeitsplatz des Betriebsleiters
liegen lassen. Dieser wird dann auch, nachdem der Vertriebsinge-
nieur schon fort ist, beim Erblicken des Zettels wieder an die
Angelegenheit erinnert und wird, da er im Augenblick nicht
mehr durch die Anwesenheit des Vertriebsingenieurs verargert
ist, die Angelegenheit ruhig und sachlich prifen.”

Die Benutzung der bei dieser Firma erzielten Versuchs-
ergebnisse und ihre Angabe als Referenz wird geeignet
sein, eine Kaufneigung zu starken. 1i. Haars, Kottbus,
schreibt:

AuBerdem bitten wir darum,
daB wir von den bei Ihnen ge-
machten Versuchen anderweitige
Mitteilung machen kdnnen und dal Sie das Ergebnis der Versuche
evtl. Interessenten bestatigen.

Versuchsergebnisse als
Referenz

Der Ansicht von Dipl.-Ing. 0. Altschwager, Hamburg:

Es wird nicht das erstemal ge-
wesen sein, daB der Vertriehs-
ingenieur trotz guten Ausfalles
der Versuche nicht sofort einen Ubergang zu seinem Fabrikat
hat durchsetzen kénnen. Er muflte aus seiner Erfahrung wissen,
daB, wenn kostspielige Versuche von einer zweitdgigen Dauer
gemacht werden sollen, vorher entsprechende Abmachungen fir
den Fall getroffen werden muissen, daB die Versuche die
Uberlegenheit des neuen Fabrikates gegeniiber dem bisherigen
erweisen.

Bindende Abmachungen vor
Versuchsbeginn?

vermdgen wir uns nicht anzuschlieBen. Versucht man,
derartige Abmachungen vorher festzulegen, so wird man
nur in ganz seltenen Ausnahmefallen damit rechnen
kénnen, daR es zur Durchfihrung der Versuche kommt.
Die Begrindung entnehmen wir der Antwort von E. Giers,
Braunschweig:

In einer &ndern Hinsicht war
die Antwort des Verkaufers
nicht nur eine schwere Schadi-
gung seiner, sondern auch der Interessen aller Verkaufer uber-
haupt. Denn der Verkdufer wird wahrscheinlich in allen Vor-
besprechungen immer wieder darauf hingewiesen haben, daf
die Vorfihrung vollkommen unverbindlich und kostenlos fir
den Betriebsleiter sei. Dieses Versprechen wird in der Haupt-
sache den Betriebsleiter dazu bewogen haben, dem Verkéufer
seine Bohrmaschine, sein Material und vielleicht auch noch eine
Arbeitskraft fir die Versuche zur Verfugung zu stellen. Durch
die ungeschickte Antwort des Verkdufers sieht sich der Betriebs-
leiter nun in mehrfacher Weise enttduscht. In Zukunft wird
es allen Verkaufern, Vertretern und Reisenden sehr schwer
sein, bei diesem Herrn eine unverbindliche Vorfithrung machen
zu konnen.

bindlich

Zum SchluB noch eine Antwort, die die Stellung von
Ingenieur und Kaufmann beleuchtet. Wir bringen die
Ausfihrungen von W. Klefenz, Darmstadt, zum Abdruck,
obwohl wir seine Ansicht nicht teilen:

Ich kann mich jedoch anderseits
der Ansicht nicht verschlieRen,
daB der Vertrieb sowie die Ein-
fihrung eines Erzeugnisses jeweils in die Hande des Kaufmanns
gehdren und nicht in die eines Ingenieurs, denn die Tatsache
steht fest, eine kaufmannisch geschulte Krait héatte in diesem
Fall derartig ungemessen nicht geantwortet, sondern mit aller
Hoflichkeit seine Muster zusammengepackt und der Hoffnung
Ausdruck gegeben, daB es ihm gestattet ist, zu gegebener Zeit

Ingenieur und Kaufmann

_WIBTSCHAF

Versuche sind stets unver-
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wieder einmal vorsprechen zu dirfen. Wenn man in der heu-
tigen Zeit auf dem Standpunkt stellt, daB der Vertrieb Ver-
kaufer erfordert, die die technische Eigenart der Erzeugnisse
beherrschen, um die \ erwendungsmoglichkeiten der Produkte
kennenzulernen, so ist dies immer noch kehl Grund, den In-
genieur als Verkdufer einzusetzen oder gar eine besondrei Klasse
von Menschen zu schaffen, denen der Titel Vertriebsingenieur
beigelegt wird. Es gibt entweder Kaufleute oder Ingenieure,
aber beides zusammen wird immer Stickware bleiben. Beslehl
jedoch die Notwendigkeit, daR bei Einfuhrung eines neuen
Erzeugnisses technische Aufklarungen unumganglich sind, so kann
jeweils dem Kaufmann ein Ingenieur beigegeben werden, doch
die Flihrung hat nach wie vor der Kaufmann in Hé&nden, denn
er ist es auch, dem es zusteht, den Markt hierfir /u erforschen
und flr gentgend Absatz zu sorgen; denn nur durch Verkéufe,

aber nicht durch Produktion, kann ein [I'liiernehmen wachsen.
Hieraus spricht eine sachlich nicht gerechtfertigte
Uberheblichkeit des Kaufmanns. Betriebsversuche z. B.

konnte ein reiner Kaufmann wohl kaum durchfiihren, und
die Doppelbesetzung Von Posten, an denen die technische
Aufklarung nicht zu entbehren ist — das sind heute sehr
viele Posten! — wirde sehr erhebliche vermeidbare Kosten
verursachen. Die Beschaffung gerade von Werkzeugen
und Arbeitsmaschinen, bei denen Gilite, Betriebsbrauch-
barkeit und Wirtschaftlichkeit im Dauerbetrieb ausschlag-

gebend sind, ist bei einer betrdchtlichen Anzahl von
Firmen mit vollem Erfolg in die Hand von Ingenieuren
gelegt.

Frage 2: Fachmonteur beim Vertreterbiro

Die Uberwiegende Mehrzahl der Antworten gibt der
Ansicht Ausdruck, daR es richtig ist, dem Vertreterbiro
einen Fachmonteur beizugeben oder wenigstens Fach-
monteure mit Sonderausbildung im gegebenen Falle sofort
zur Verfugung zu stellen. Am besten schien uns diesen
Standpunkt die Antwort von Obering. K. Sorg, Kiel,
wiederzugeben;

Die Entscheidung lber den AMrschlag, jedem Vertreter einen

Fachmonteur beizugeben, der im Unternehmen ausgebildet worden
ist, ist ein reines Rechenexempel, aber nicht nur vom Stand-
punkt der Betriebsleitung aus betrachtet, sondern vom Gesamt-
standpunkt des betreffenden Unternehmens aus.
Die Erledigung der bisher bei
. der Montage durch ortsanséssige
durch Reklamationen Gewerbetreibende aufgetretenen
Reklamationen hat jedenfalls stets pro Jahr eine bestimmte
Summe gekostet; denn ich vermute, daB ein groBer Teil dieser
Reklamationen kostenlos als Garantieleistung gemacht werden
muBte. Dazu kommt noch ein rechnerisch nicht genau feststell-
barer jahrlicher Verlust durch entgangene Auftrdge infolge Be-
kanntwerdens der Reklamationen.

Kosten

Bei der Stationierung je eines
Fachmonteurs bei dem Vertreter
monteurs muR vorausgesetzt werden, dal
dieser Monteur einigermafen ausreichend beschaftigt ist, und
zwar durch Neumontagen und durch Erledigung von Reklama-
tionen, Revisionen u. dgl. an bereits gelieferten Anlagen. Es wird
aber stets der Fall sein, dal in jedem. Monat eine Anzahl Tage
vorhanden ist, an denen der Monteur keine Kundentétigkeit hat,
also mit Lagerarbeiten u. dgl. beschaftigt wird, wofur die Un-
kosten vom Werk zu Ubernehmen sind. Dadurch dirften sehr
wahrscheinlich die Montagen, wenn man diese ungedeckten Zeiten
des Monteurs beriicksichtigt, teurer werden als bei der bisherigen
Methode; aber die Ersparnisse durch Wegfall der Reklama-
tionen infolge sachgeméaRer Montagen werden wohl in den meisten
Fallen groBer sein als die Montagekostenerh6hung. Durch Weg-
fall der Reklamationen féallt aber auch die bisherige Behinderung
des Verkaufs infolge dieser bekannt werdenden Schwierigkeiten
weg, was ziffernmé&Rig wahrscheinlich einen noch gréBeren Vor-
teil mit sich bringt. Dazu kommt, daB ein verninftiger Mon-

Beschaftigung des Fach-

teur dem Vertreter auch beim Verkauf durch Rat und Tat
sehr viel Hilfe leisten kann.
Unter Beriicksichtigung aller dieser Momente dirfte die

Entsendung eines Fachmonteurs zu dem Vertreter in weitaus

den meisten Féllen sehr vorteilhaft sein.

Was tun?

Der wichtigste Gesichtspunkt

; . Empfehlung fur zukinftige
far die

Beantwortung der Geschafte
Frage ist von Dipl.-Ing.
Fr. Harlh, Frankfurt a. M., zusammengefaRt:

Kommende Geschafte und die Empfehlung der Lieferfirma
fremden Interessenten gegeniber héngen ab von dem Geschick
bei der Abwicklung der voraps,gegangenen — das ist der sprin-
gende Punkt.

Montagerichtlinien und &hn-
liche Behelfe werden kaum
jemals die besondere Vertrautheit eines Monteurs der Liefer-
firma mit den Eigenheiten der Maschine ersetzen kénnen,
wie auch aus der Antwort von Ziv.-Ing. Gurt Bertram,
Nossen, hervorgeht:

Auch wenn man, wie ich es als langjédhriger Montageleiter
eines der groften Werke getan habe, alle nur denkbaren mdg-
lichen Falle aus der Praxis Zusammentragen l&48t und als Richt-
linien herausgibt, so kann man doch die Erfahrung machen, daf
auch bei fleiBigem Studium derselben solche nicht in Fleisch
und Blut Ubergegangen sind. Das aber ist ndtig, denn die klein-
sten Ursachen bringen auch hier die groBten Wirkungen hervor,
aber leider nicht zum Vorteil der Sache. Meist werden die
Richtlinien erst wieder herangezogeri, wenn schon ein Fehler
entstanden ist, und geht auch die Beseitigung noch so schnell
vor sich, beim Besteller Ist doch schon Verdrgerung und ein
gewisses MifStrauen hervorgerufen.

Montage-Richtlinien

Zusammengestellt sind die
Vorteile des Fachmonteurs
nach Dipl.-Ing. E. Fr. Scheven, Teterow:

Durch Einstellung von Fachmonteuren werden erreicht:

1. einwandfrei-sachgeméaRe Aufstellung der Anlagen,

2. bei laufender Uberwachung rechtzeitige Erkenntnis von
Schaden und deren Vorbeugung und evtl. Behebung mit
geringsten Kosten,

3. Belehrung des Bedienungspersonals und somit Verhinderung
von Schéaden,

4. wertvolle Anregungen durch die Fachmonteure fir die
Fabrikation und Ausfihrung der Anlagen,

5. Vertrauen der Kundschaft.

Bei der Aufstellung der Anlagen durch ortsansassige Ge-
werbetreibende ist die Erfillung der Punkte 1 bis 3 nicht ge-
wahrleistet, Erfillung des Punktes 4 ausgeschlossen.

Vorteile des Fachmonteurs

Besonders mochten wir Punkt 4 unterstreichen, der
die Ruckwirkung der Tatigkeit des Fachmonteurs auf
Konstruktion und Fabrikation der Anlagen andeutet.

Die Kostenfrage spielt natirlich eine sehr erhebliche
Rolle, wird aber in den meisten Antworten hinter die
Grundfrage der unbedingt zuverldssigen Aufstellung der
Maschine zurickgestellt. Die Verbuchung eines Teiles
der Monteurkosten auf Werbekonto wird in mehreren
Antworten empfohlen, wenn es nicht madglich ist, den
Fachmonteur standig in seinem Bezirk mit Neuaufstellun-
gen, Instandsetzungs- und Uberwachungsarbeiten an ge-
lieferten Anlagen zu beschéftigen. Soweit angédngig, ist
dann auch Fillarbeit am Lager usw. vorzusehen.

Greift man auf Grund der
Uberlegungen doch noch auf
die Montierung durch orts-
ansdssige Gewerbetreibende zuriick, so empfiehlt Dr.-Ing.
Stréer, Kdéln-Ehrenfeld, folgenden Ausweg:

Wenn bislang stets verschiedene ortsanséssige Gewerbe-
treibende die Montage recht und schlecht ausfiihrten, so kann
darin insofern Wandel geschaffen werden, als man mit einem
Einzigen ein Abkommen trifft, daB er alle Montagen, ausfiihrt.
Die Wahl soll natirlich auf einen solchen fallen, der- bei der
Kundschaft durch sein sonstiges Geschéft schon gut eingefiihrt
ist.  lThm koénnte mau eine kurze Ausbildung im eigenen Werk
zuteil werden lassen. Er wird die Montagen und laufenden
Reparaturen iin Interesse seines Hauptgeschéfts preiswert, durch-
fuhren. Dieses Verfahren hat in einem mir bekannten Fall zu
sehr gutem Erfolg gefiihrt. Das eigene Geschaft kommt, in den

Aufstellung durch ortsan-
sassige Gewerbetreibende
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GenuR der gleichen Vorteile, als wenn es den

Fachmonteure beigibt.

\ ertretungen

Die Bedenken gegen die
Bedenken gegen ortsan- . .
sdssige Gewerbetreibende ortsanséssigen Gewerbetrei-
benden behandelt folgende

Zuschrift:

Obwohl es unter den ortsansdssigen Gewerbetreibenden sehr
tuchtige Handwerker gibt, so kann gesagt werden, daf denselben
Objekte im Verkaufspreise von 2000 bis 4000 RV1 nicht allzu
oft Unterkommen werden. Solche Unternehmer kdnnen natirlich
auch nicht tber die Erfahrungen auf dem in Frage kommenden
Gebiet verfugen und uber Neuerungen im Bilde sein wie der Fach-
monteur. Selbst wenn man die Montage bis zum betriebsferliliren
Zusammenbau von &ndernHandwerkern durchfihren und die
Inbetriebsetzung nach vorheriger Uberpriifung der Anlage durch
den eigenen Monteur vornehmen 1aRt, soll man es nur tun.
wenn man den betreffenden Gewerbetreibenden und seine Féahig-
keiten genau kennt. Es ist dies eine Vertrauenssache.

Von grundsatzlicher Wich-
tigkeit ist auch die Frage,
ob die Montagekosten vom

Wer tragt
die Montagekosten?

Besteller oder vom Lieferer zu tragen sind. Bei Lieferun-
gen von Maschinen, deren Einzelpreis sich in der an-
gegebenen Hohe bewegt, empfiehlt die Raboma, Berlin-

Borsigwalde:

Die Monteurkosten sollten unbedingt zum Verkaufspreis zu-
geschlagen werden. Ein Verkaufsleiter, der sich dagegen webhrt,
hat keine Daseinsberechtigung. Es macht den alleriibelsten Ein-
druck, wenn eine Firma mit irgendwelchen Forderungen hinter-
her kommt. Monteurkosten werden in der Regel fur nicht so
erheblich gehalten, und wenn sie sich dann hinterher doch als
betrachtlich heraussteilen, ist der Arger da.

Montagekosten gehéren zum Kundendienst, und Kundendienst
kann man sich nicht extra bezahlen lassen.

Frage 3: Vertreterkonferenz

Von 39 Antworten auf diese Frage gaben 29 der An-
sicht Ausdruck, dal bei der geschilderten Lage eine etwa
jédhrlich beim Werk abzuhaltende Vertreterkonferenz emp-
fehlenswert sei; die restlichen zehn Antworten lehnten
solche Zusammenkinfte teils vollstindig ab, teils sprachen
sie ihr nur unter ganz bestimmten Voraussetzungen einen

den Kosten entsprechenden Wert zu, da in den meisten
Féallen gerade beim Vertrieb von Biuromaschinen schrift-
liche Unterrichtung und gelegentlicher Besuch des Ver-
treters durch einen Fachmann ausreichend seien.

Fir die beste Antwort haben wir die von Fabrik-
direktor Hans Rddel, Leipzig, angesehen:
Nutzen Der Nutzen einer Vertrelerkon-

ferenz ist in den meisten Bran-
chen bis heute noch viel zu
wenig erkannt worden. Die Erfahrungen, die ich damit machen
konnte, haben gelehrt, daR derartige Konferenzen fir die Ent-
wicklung eines Unternehmens von auBerordentlicher Wichtigkeit
sind. Die Kosten, die eine solche alljdhrlich zu wiederholende
Konferenz durch Reisespesen und Ausfall von Arbeitstagen ver-
ursacht, fallen nicht ins Gewicht gegeniiber den Vorteilen, die
dem Lnternehmen erwachsen durch die praktische Verwertung
der Resultate der Konferenzen.

der Vertreterkonferenz

Eine Vertreterkonferenz  ver-
schafft dem Stammhause ein so
scharfes Bild Uber die augen-
blickliche Lage des Geschafts in der Branche, Uber die kinftige
Entwicklung und die Aussichten, wie es sich niemals aus schrift-
lichen Berichten zusammenstellen lassen ivirde. Der Termin
der Konferenz wird am besten auf eine Zelt gelegt, in der
die Reisetatigkeit sowieso eingestellt wird — das ist die Zeit
unmittelbar nach dem VVeihnachtsfest, also noch vor dem Jahres-
schluB, der das Personal fir die Inventur beansprucht. Fest
angestellte Reisende, die am Ort des Stammbhauses ihren Wohn-
sitz haben, sind wdahrend des Weihnachtsfestes meist am Orte,
es kommen also besondre Spesenausgaben nicht in Betracht.

Bild der Geschaftslage

TECHNIKUND
WIRTSCHAFT
Fir die Konferenz selbst ist
eine Tagesordnung festzulegen, Tagesordnung

die vorher von der Leitung des

Hauses eingehend durchberaten werden muf: der Geschéftsleitung
entgleiten sonst leicht die einzelnen Punkte, und die Diskussion
wachst ins Uferlose. Man bittet die einzelnen Vertreter, sich
zu jedem Punkt zu duBern — und darin liegt der groBRte Nutzen
der Konferenz, daR jeder Herr zu jedem Punkte seine An-
sichten und Erfahrungen bekanntgibt. Die Diskussion, die sich
Uber die einzelnen Punkte entspinnt, verschafft der Geschafts-
leitung auBerordentlich wertvolle Grundlagen fir die weiteren
geschéftlichen Dispositionen. Es ist deshalb auch notwendig,
daB die Verhandlungen von einer perfekten Stenotypistin aufge-
nommen und in einem Protokoll niedergelegt werden, das allen
leitenden Herren, dem Oberbuchhalter, dem Werbeleiter usw.
zu wiederholter Durcharbeitung und Verwertung Ubergeben wird.
Es empfiehlt sich, wie schon gesagt, jeden Vertreter zur VuRe-
rung Uber jeden Punkt zu veranlassen. Es ist bei Eréffnung
der Konferenz darauf hinzuweisen, daf die Ansichten jedes
Herrn von Wichtigkeit sind — oft bieten scheinbar unwichtige
Tatsachen den Ansto zu erfolgreichen geschéftlichen Disposi-
tionen. Ich erinnere hier z. B. an die WerbemaRnahmen. Nicht
jeder Vertreter ist zugleich Werbefachmann, und doch lassen sich
Anregungen, die der taglich in der Feuerliste stehende Vertreter
dem Werbefachmann im Kontor gibt, oft sehr fruchtbringend
verwerten. Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Einstellung
der Firma zur Konkurrenz. Hier verschafft die Konferenz der
Geschéftsleitung sofort ein klares und geschlossenes Bild. Es
hat z. B. ein Vertreter (ber Unterbietungen und unlautere
Machenschaften einer Konkurrenzfirma berichtet. Durch Be-
fragung der Ubrigen Vertreter 148t sich sofort feststellen, ob
es sich um einen Einzelfall handelt — die so gewonnenen In-
formationen kdnnen fir die weitere Entwicklung und die Preis-
politik der Firma von erheblicher Tragweite sein.

Auch fur das Vlahnwesen laBt
sich aus der Konferenz grofBer
Nutzen ziehen. Der Vertreter
kennt die Kunden personlich, und er kann ihre Kreditwirdig-
keit oft besser als ein Auskunftsbiiro beurteilen. Das Ergebnis
der Konferenz ist hier Schutz vor Verlusten und eventuelle
Korrektur der vorgemerkten Hochstkredite. Es braucht nicht
gesagt zu werden, daR gerade heule die laufende Kontrolle der
einzelnen Konten dringend notwendig ist.  Anregungen und
Verbesserungen der Erzeugnisse der Firma, Schilderungen von
Aufgaben, die die Praxis an die Erzeugnisse stellt, werden zu
deren praktischer Durchfihrung und zur Aufnahme neuer Typen
usw. fuhren, die der Firma einen Vorsprung gegeniiber der Kon-
kurrenz verschaffen — dies wirde vielleicht nie méglich gewesen
sein, wenn nicht die Vertreterkonferenz den AnstoR dazu ge-
geben haben wiirde.

Mahnwesen

Uber die Behandlung der einzelnen Kunden werden eben-
falls nutzbringende Anregungen aus der Konferenz zu Schépfen
sein, genau so wie Uber Mangel der Verpackung, Uber bessere
und billigere Transportwege, schneiiere Expedition usw.

Es muB immer bedacht werden, dal gerade die tlchtigsten
Verkdufer eine Abneigung gegen das Einsenden ,groBer Be-
richte haben. Deshalb in jedem Jahre eine Vertreterkonferenz!
Sie verursacht, wenn sie zu Weihnachten abgehalten wird, tUber-
haupt keinen Ausfall an Vertriebsarbeit, und sie bringt jeder
Pirura einen groRen und greifbaren Nutzen — den vorwarts
denkenden Leiter einer Firma werden sicher schon diese Aus-
fihrungen hiervon uberzeugt haben!

Ausgangspunkt der Uberlegungen war fiir die meisten
der Gesichtspunkt, den Dr. Herrn. Schmidt, Offenbach a. M.,
folgendermaBen ausdrickt:

Der Vertreter ist nicht nur
an der Provision interessiert,
sondern es wird auch hier ein
gewisses Gefiilhl der Werkverbundenheit durch regelmaRBige
jahrliche Besuche, wie sie hier beabsichtigt sind, gesteigert. Es
ist selbstverstandlich, daB sich diese Art der Verbundenheit
auch in der Art der Werbung ausdricken wird.

Werkverbundenheit

Der Zeitpunkt fir die Ver-
sammlung ist madglichst in
eine geschédftsarme Zeit zu legen, Neben dem schon an-
gegebenen Zeitpunkt Nahe des Weihnachtsfestes

Zeitpunkt

in der
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werden die Wochen vor Ostern
schiedentlich vorgeschlagen. Uber
leitung befirchteten Betriebsausfall
.lltschivager, Hamburg:

Ein tichtiger Vertreter wird durch den Besuch der Vcr-
trelerkonferenz im Lieferwerk einen Rickgang des Umsatzes
in seinem Bezirk nicht verspiiren. Er muB vorher fir die
Tgac seiner Abwesenheit vorgesorgt haben und das wird jeder
geschickte Vertreter, der in seinem Bezirk gut eingefuhrt, ist,
ohne weiteres fertig bringen.

Ich vermisse in der Frage, daB offenbar seitens der Ver-
triebsleitung des Werkes gar nicht daran gedacht wurde, dafR
die Mitarbeit der Vertreter an dem Ausbau der AuRenorgani-
sation nicht unterschatzl werden darf.

oder Pfingsten ver-
den von der Betriebs-
sagt Dipl.-Ing. Oskar

Kosten der Konferenz Sehr wichtig fur die Ent-

scheidung ist natirlich die
Kostenfrage. DenBeweisgriindenvon Dipl.-Ing. Paul
Federmann, Mannheim, ist die Berechtigung nicht abzu-
sprechen :

Die Kosten sind, selbst wenn man zweckméaRigerweise die
Vertreter auf Rechnung des Werkes einladt, — durch Ab-
machungen mit den Hotels und Festlegung eines Pauschalsatzes
fir die Reise je nach Entfernung in km kann man die Kosten
begrenzen — keine Extra-Belastung, denn auf der &ndern Seite
werden die Kosten fur je einen Besuch gespart, der sonst bei
den einzelnen Vertretern gemacht werden muRte. Die durch
das Fortfallen einer solchen Besuchsreihe gewonnene Zeit deckt
auch etwa den fur die Vorbereitungsarbeiten ndtigen Zeitaufwand.

Wie schon eingangs er-
wéhnt, liegen auch gegen-
mit Vertreter-Zusammenkinften vor.
Nirnberg, schreibt z. B.:

Grinde gegen die Konferenz

teilige Erfahrungen
Dipl.-Ing. W. Abt,

Mag auch die Fihlungnahme und der Kontakt mit dem
Stammhaus und seinen Abteilungsleitern gefordert, der kauf-
maéannisch-technische Gesichtskreis erweitert werden, so leidet
unter den &uReren Begleiterscheinungen solcher Massenzusammen-
kiunfte doch die konzentrierte Unterweisung des Einzelnen, was
schlieRlich Hauptzweck sein sollte. Mit der bestenfalls erzielten
zusammenraffenden ,,Schnellbleiche™ wund ihren meistens sehr
hohen Kosten ist dem Werk nicht gedient.

Auch der Vorschlag von Konferenzen fir ganz enge
Bezirke verdient Beachtung.

Fritz Schmitt, NeuB a. Rh., empfiehlt die Entsendung
von Fachmonteuren zu den Vertretern:

Die Reisevertreter der Biromaschinenbranche haben so viel
Gelegenheit, eigene und fremde Fabrikate im Betriebe zu beob-
achten, daB sie sich am besten ein Bild machen kdnnen, welche
Anforderungen man an Biromasc,hinein stellt — und s< durfte
es in der Hauptsache nur nétig sein, den Leuten durch Uber-
sendung von Druckschriften und Erlauterung der Konstruktion
Kenntnis von den Neuerungen zu geben. Damit koénnte man
allenfalls einen eigens dazu eingestellten tiichtigen Mechaniker
oder Monteur betrauen, der die Vertreter nach vorheriger An-
meldung besucht, dann ist die Arbeit in kiirzester Frist geschafft,
als wenn alle Vertreter jahrlich auf einer Konferenz Zusammen-
kommen.

Der Erfolg einer Vertreter-
konferenz wird stets davon
abhangen, wie sie vorbereitet und durchgefiihrt ist. Einen
Vorschlag fir das Programm einer solchen Tagung macht
Dr.-Ing. H. Sliréer, Kdln-Ehrenfeld:

1. Der Propagandaplan fiur das kommende Jahr: Madglich-
keiten der Unterstiitzung und des Nachdriickens durch diei Ver-
treter-Organisation. Was gibt der Vertrieb an neuem Werbe-
material fur die Vertreter heraus? (Referat des Vertriebsleiters).

2. Die technischen Fortschritte an den eigenen Erzeugnissen
(Bericht der Betriebsleitung).

3a. Welche Beanstandungen erhebt die Kundschaft an den
eigenen Fabrikaten? (Diskussion zwischen den Vertretern und
der Werksleitung, die eingeleitet wird durch einen zusarnmen-
fassenden Bericht der Werksleitung Gber die im letzten Jahr von
den Vertretern schon schriftlich eingegangenen Beanstandungen!.

Durchfuhrung der Konferenz

Was tun?

auf Grund
werden?

3b. Welche Verbesserungsvorschlage kénnen
dieser Beanstandungen von den Vertretern gemacht
Stellungnahme der Betriebsleitung dazu.

4, Berichte der einzelnen Vertreter,
gehens bei den einzelnen Abnehmergruppen am besten zum
Erfolgo fihrte (Hauptreferal des erfolgreichsten und vielseitigsten
Vertreters; kirzere Mitteilungen von den (Ubrigen).

5a. Welche Eigenarten der Konkurrenzfabrikate werden von
der Kundschaft am meisten geschatzt? (Referat eines Vertreters).

5b. Korreferat eines Mitgliedes der Werksleitung, das
demgegeniber die Vorziige des eigenen Fabrikates mit besondrer
Ricksichtnahme auf das Verkaufsgesprach darlegl.

5c. Welche Abnehmergruppen bevorzugen
fabrikate? (Vertreterbericht).

6. Berichte der einzelnen Vertreter ber die Propaganda-
maBnahmen der Konkurrenz in ihren Bezirken (Kurzreferate).

7. Anregungen der Vertreter fir die ErschlieBung neuer Ab-
nehmerkreise.

Sehr  aufschluBreich sind
auch die Awusfiuhrungen, die
Dipl.-Ing. Il. 0. Vorlander, Cambridge, Mass. (USA), macht,
der statt allgemeiner Vertreterkonferenzen  Gruppen-
konferenzen den Vorzug gibt:

Nach einigen MiRerfolgen entschlossen wir uns. den Plan
einer allgemeinen Vertreterkonferenz (Generalkonferenz) aller
Mitarbeiter aufzugeben und statt dessen Gruppenkonferenzen ab-
zuhalten. Zu viertdgiger Arbeit versammelten wir nacheinander
die Vorstdnde der Bezirke, die Leiter der Zweigniederlassungen
und schlieBlich die Untervertreter und Verkaufer in der N&he
unsres Werkes, das sich unweit einer GroRstadt befindet.

Zwecks Vorbereitung sind fir jede Gruppensitzung die
Redner im voraus bestimmt und haben einen Auszug ihres Vor-
trages einzureichen. Die Diskussionsleiter, die in den verschie-
denen Sitzungen den Vorsitz wechseln, werden mit dem Material
vertraut gemacht. Vortrdge sollen niemals gelehrt, wohl aber
leicht belehrend und anschaulich sein. Versuchsweise wollen
wir einfihren, vor den Konferenzen Fragebogen an die Unter-
vertreter und Aerkaufer zu verschicken, durch deren Beant-
wortung das Interesse gesteigert werden soll. Die Vertriebs-
leitung wird durch dieses Material ein Bild bekommen, wo
weitere Aufklarung und Hilfe noétig sein wird und welche
Themen auf der néchsten Konferenz behandelt werden missen.
AuBerdem aber sollen die Vertreter mit einer gewissen Lust, zu
fragen zur Konferenz reisen und jeder soll seinen: Teil zur Be-
antwortung beitragen.

Konkurrenz-

Gruppenkonferenzen

Die Notwendigkeit, jeden
Teilnehmer der Zusammen-
kunft zum Reden zu bringen, betonen verschiedene Ein-
sender. Allerdings muB auch hier eine straffe Leitung
dafiir sorgen, daR es nicht zu einer Ubertreibung kommt,
wie sie Friedrich Kutsche, Charlottenburg, beflrchtet:

Richtig aufgezogene und vorbereitete Vertreterkonferenzen,
Lei welchen straffe Leitung und entsprechendes Programm die
Selbstbespiegelung einzelner und' das sonst leicht mogliche Ge-
schwaétz aller verhindern muB, sind, wie meine Erfahrungen bei
einer Fabrik &hnlicher Branche zeigen, das beste Mittel, die beim
Eintritt der Vertreter durch A”erkaufsschulung usw. gelegten
Grundlagen weiterzubilden und auszuweiten.

Straffe Leitung

Von der Auswahl der Hauptvortragenden héangt viel
ab, wie Dr. Berlitzer, Berlin, betont:

Ein sehr wichtiger Punkt der Versammlungen ist die Person
des Vortragenden selbst, der durch seine Redegabe die Vertreter
fur die neuen Waren so begeistern soll, daB sie sich sagen: Das
ist wirklich ein feines Ding, da muB ich morgen gleich mal zu
meinen Kunden damit losschieBen! Das Ziel, diese Begeisterung
hervorzurufen, laRt sich viel leichter durch Vorfihrung der
Ware in natura, entsprechende feierliche Aufmachung und zin-
dende Reden erreichen als durch Briefe, die oft ohne die nétige
Sammlung oberflachlich gelesen werden (so z. B. Einfuhrung des
verbesserten Opel-Wagens, in Verkaufspraxis, April 1930).

Werden die Gesichtspunkte beachtet, die in den hier
wiedergegebenen Schreiben enthalten sind, so wird die
Vertreterkonferenz in den meisten Fallen zu dem ge-
winschten Erfolge einer Intensivierung der Vertriebs-
tatigkeit und einer engen Zusammenarbeit zwischen
Stammhaus und Vertreter fihren. [858]

welche Art des Vor-



Schulz: Zur BerufStatistik der deutschen Ingenieure

Zur Berufstatistik der deutschen Ingenieure

Untersuchungen Uber die Zahl der

Ingenieure
teilung auf die verschiedenen Wirtschaftzweige und ihre schulméaBige Vorbildung.
liegt die Berufzdhlung des Statistischen Reichsamtes vom Jahre 1925 zugrunde,

Von Dipl.-lng. KURT SCHULZ, Berlin

ihre Ver-
Den Ermittlungen
erganzt durch

innerhalb des deutschen Reichsgebietes,

eine Statistik der Mitglieder des Vereines Deutscher Ingenieure sowie der Mitgliederzahlen der im

Deutschen Verband Technisch-Wissenschaftlicher Vereine zusammengeschlossenen Organisationen.

Aus

den bemerkenswerten Ermittlungen des VD1 vom Jahre 1928 uber die Ortliche, soziale und berufliche

Gliederung seiner Mitglieder werden

Die Berufstatistik des In-
genieurs ist bisher wenig ent-
wickelt. Das liegt allerdings
weniger daran, da® man dafir
bisher kein Bedirfnis empfun-
den hat, als vielmehr an der
Unzulénglichkeit der Grund-
lagen fir solche Erhebungen.
Die Berufsbezeichnung ,In-
genieur” ist in Deutschland
bekanntlich nicht geschitzt.
Sie entbehrt infolgedessen
auch der fir statistische Er-
mittlungen oder Vergleiche
unerléaBlichen einheitlichen
Auslegung. Die schulmaRige
Vorbildung kann zur Kenn-
zeichnung nur bedingt her-
angezogen werden, da einer-
seits nicht wenige Ingenieure
(namentlich von der élteren
Ingenieurgeneration) ihre
Kenntnisse und Fé&higkeiten
mehr oder weniger auBerhalb
der Schule entwickelt haben,
anderseits selbst Studierende
der Technischen Hochschulen
im spdateren Berufsleben den
Ingenieurtitel zu einem ge-
wissen Prozentsatz nicht fih-

erstmalig

zusammenfassende Zahlenangaben veroffentlicht.

Abb. 1. Oertiiche Gliederung der Mitglieder des Vereines Deutscher Ingenieure

bezogen auf die entsprechenden Gesamt-Einwohnerzahlen

ren (z. B. Architekten, Che-
miker) oder nicht ingenieur-
P . . . . wohner auf.
méaRig tatig sind. Die organi-  pgerufzahlung von 1925 betrug
sationsméaBigen Bindungen

. . . den niedrigsten Anteil.
wiederum sind nicht so stark

und gleichartig, daBR sie, wie
etwa die Zusammenschlisse
gewerkschaftlicher Art, die mangelnde begriffliche Klarheit
praktisch entbehrlich machten. In jedem Falle klaffen
deshalb bei der Benutzung des Vorhandenen Liicken, die
sich nur auf dem Wege der Schédtzung Uberbriicken lassen.

auf 100000 Einwohner.

Aus den Ergebnissen
der amtlichen Berufzahlung 1925

Unter der Unsicherheit der hier angedeuteten Ermitt-
lungsvoraussetzungen leidet naturgemaB besonders die
amtliche Statistik. Das ist um so bedauerlicher, als die
Zéahlungen des Statistischen Reichsamtes noch die um-
fassendsten Unterlagen geben. Die letzte Berufzédhlung
vom 16. Juni 1925 wies beispielsweise in einer besondern
Gruppe (Berufsnummer 70) Ingenieure, Architekten und
Baumeister sowie in einer weiteren (Berufsnummer 80)
Chemiker fir alle 25 Wirtschaftszweige gesondert aus.
Danach wurden im Deutschen Reich neben rd. 10600

Im Durchschnitt entfielen 44 VDI-Mitglieder auf 100000 Einwohner.

Werte der Berufzédhlung 1925

Die groRte Dichte wies der

Bezirk Bochum mit 122. die geringste der ostpreuflische Bezirk mit 9 Ingenieuren auf 100000 Ein-
Das Verhaltnis von VDI-Mitgliedern zu den entsprechenden Ermittlungen der amtlichen

in den Gebieten der Bezirkvereine durchschnittlich 19,5 vH. Der

Bodensee-Bezirkverein hatte mit 41.6 vH den groBten und der ostpreulische mit 8,8 vH wieder
Gegeniliber den entsprechenden Gesamt-Einwohnerzahlen betrugen die
im Bereich der verschiedenen Bezirkvereine durchschnittlich 224
Dabei
Mosel-Bezirkvereins mit 71 Ingenieuren auf 100000 Einwohner

lag Berlin mit 495 an der Spitze, wahrend das Gebiet des

die geringste Dichte aufwies.

Chemikern rd. 112000 Ingenieure usw. ermittelt. Diese
letzte Zahl, die 0,4 vH aller hauptberuflich Erwerbstéatigen
(oder rd. 0,2 vH der Gesamt-Einwohnerzahl) betrug, gibt
offenbar den Berufskreis der Ingenieure in seiner wei-
testen Auslegung an. Wieweit er zahlenmaBig mit dem
Ubereinstimmt, der sich auf Grund der Auslegungen etwa
nach den Satzungen der fithrenden technisch-wissenschaft-
lichen Vereine ergeben wirde, bleibe zundchst dahin-
gestellt. Wir kommen in anderm Zusammenhang weiter
unten noch einmal darauf zuriick.

Wichtige Anhaltpunkte liefert die Reichsstatistik jeden-
falls fiur die

Berufdichte.

Da die Berufzéhlung in sich auf einheitlichen Erhebungs-
grundsatzen fuBt, vermitteln ihre Ergebnisse zweifellos
unabhéngig von den absoluten Zahlen ein zutreffendes
Bild der heutigen Verteilung der Ingenieure auf die ver-
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schiedenen W irtschaftzweige. Daran interessiert besonders
die Frage, wieweit der Ingenieur heute schon uber sein
Lhistorisches* Betdtigungsfeld hinausgewachsen ist und
sich Ingenieuraufgaben auf &ndern Gebieten zugewandt
hat. lhrer sollte es auch bei zuriickhaltender Beurteilung'
der Berechtigungsfrage noch eine groBe Zahl geben, selbst
wenn sich der Ingenieur darauf beschrdnkte, dem wach-
senden EinfluRkreis der ,Maschine* (im weiteren Wort-
sinne) nachzugehen. Beriicksichtigt man von den 25 Wirt-
schaftzweigen der Berufzahlung die drei, innerhalb deren
die erwdhnte Gruppe 70 die gro6Rten Zahlen aufweist —
namlich die Zweige 7, 8 und 18 (Maschinenbau, Elektro-
technik und Bauwesen) — so sind darin bereits 70 vH
der insgesamt Ausgewiesenen eingeschlossen. Nimmt man
noch fiinf weitere hinzu, so erfalt man mit einem knappen
Drittel aller Wirtschaftzweige bereits 85 vH des Beruf-
standes. Dabei sind in diesen acht Zweigen lediglich die
Hauptgebiete ingenieurméafiger Betdatigung enthalten, und
zwar vom Bergbau an die gesamte Metallgewinnung, -auf-
bereitung und -Verarbeitung, die Energieumwandlung und
-Verteilung sowie das Verkehrs- und Bauwesen. Die
Statistik weist demnach aus, dal die W irtschaftgrundlage
des Ingenieurberufs noch verhdltnisméaBig schmal ist.

Von der Berufgliederung
des Vereines Deutscher Ingenieure

Fir die weiteren Betrachtungen sind die umfang-
reichen Erhebungen Uber die 6rtliche, soziale und beruf-
liche Gliederung von Ingenieuren mit herangezogen, die
der Verein Deutscher Ingenieure im Jahre 1928 fir
seinen Mitgliederkreis angestellt und Ende 1928/29 an
Hand einer allgemeinen Umfrage mittels Fragekarte nach-
gepriuft hat. Einige allgemeiner interessierende Fest-
stellungen sind in den Abb. 1 u. 2 sowie der Zahlen-
tafel 1 ausgewertet.

Aus dem bei dieser Gelegenheit aufbereiteten Zahlen-
stoff lassen sich auch einige Anhaltpunkte fiir den Stand
der theoretischen

Berufschulung
des Ingenieurs gewinnen. Bekanntlich ist die Aufnahme
in den VD1, wie auch bei &ndern, gleichartig aufgebauten
technisch-wissenschaftlichen Vereinen, von dem Nachweis
einer ausreichenden schulnréfigen Vorbildung abhéngig,
die nur durch eine in ihrem Umfang entsprechend ge-
stufte praktische Ingenieurtdtigkeit abgegolten werden
kann ’). Die Zusammensetzung des Mitgliederkreises gibt
damit gewissermaBen einen Querschnitt der schulméaBigen
Anforderungen, die man heute an eine ingenieurmé&Rige
Betdtigung zu stellen sich gewdhnt hat.

Die Auszéhlung der Mitglieder hat nun ergeben, daf
rd. 35 vH eine abgeschlossene technische Hochschul-Vor-
bildung nachweisen konnen. Dieser Anteil scheint an-
gesichts der standig wachsenden Anspriche bei der Be-
setzung von Ingenieurstellungen auf den ersten Blick
gering. Er erklart sich aber zwanglos daraus, dal darin
(neben ehemaligen Studierenden an Universitdten) vor
allem die Ingenieure nicht mitgezahlt sind, die ohne eine
formliche AbschluBprifung in die Praxis Ubergegangen
sind. Namentlich bei der dlteren, industriell tatigen In-
genieurgeneration, deren Studienjahre um die Jahrhundert-

wende herum liegen, dirfte das die Regel sein. Die
Neuaufnahmen der letzten zehn Jahre setzen sich zu
mehr als der Halfte aus Ingenieuren mit abgeschlossener

Hochschulbildung zusammen, so daB man in absehbarer

Die Sonderbestimmungen fir auBenstehende, um die Technik verdiente
Personen koénnen hierbei unberiicksichtigt bleiben.
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Zeit allgemein mit diesem hdheren Prozentsatz wird rech-
nen kdénnen (besonders, wenn man ein erfolgreiches Stu-
dium nicht unbedingt mit einer erfolgreichen AbschluR-
prufung gleichsetzt).

ZahlentafeM. Berufliche Gliederung der Mitglieder
des Vereines Deutscher Ingenieure

Die Klammerzahlen beziehen sich auf die tatsadchlichen Erhebungen

fur das deutsche Reichsgebiet aus dem Jahre 1928, wobei mehr

als 90 vH der In Frage kommenden Vereinsmitglieder erfaBt wurden;

in den Gegenzahlen Ist der nicht ermittelte Restkreis anteilméafig
mit enthalten.

1. Forscher und Lehrer
Ingenieure an selbstandigen
Forschungsinstituten und
Industrielaboratorien . . . 86 ( 70)

Lehrer an
Hochschulen
Techn. Mittel- u.
Gewerbeschulen 1081 (880) 1433 ( 1167)

352 (287)

Insgesamt 1519 ( 1237):= 5,4vH
2. Konstrukteure
Kraftmaschinen, Dampf-
kessel, Maschinenteile . 1932 ( 1575)
Verkehrstechnik ... 1002 ( 812
Fordertechnik ... 825 ( 672
Rohrleitungen u. Apparate . 468 (  382)
Werkzeugmaschinen . 605 ( 493)
Maschinen f. technologische
Betriebe . 819 ( 666)
Bergwerks-u.Huttenanlagen 426 (  347)
Gesundheitstechnik 221 ( 180)
Elektrotechnik ... 771 ( 629)
Bauwesen einschl. Bau-
maschinen ... 960 ( 781)
Insgesamt 8 029 ( 6 537k
Fertigungs- und
Betriebsingenieure
Mechanische Industrie . .3 175 ( 2 584)
Technologischer Betrieb . 1094 ( 891)
Bergbau, Huttenwesen . . 1051 ( 856)
Chemischer Betrieb 792 ( 645)
Verkehro i, 262 ( 213)
Energieversorgung (Dampf,
Gas, Wasser, Elektrizitat) . 1 059 (  862)
Landwirtschaftl. Maschinen-
betrieb 16 ( 13)
Selbstkosten-u.Abrechnungs-
wesen, Einkauf, industrielle
Verwaltung ... 317( 257)
Insgesamt 7766 ( 6321)= 27,8VvH
4. Vertriebsingenieure
Zivilingenieure ..o 2 699 ( 2199)
Industrieangestellte 1370 (1 113)
Insgesamt 4069 (3312)= 146VH
5. Fabrikanten 2379 (1937)= 85vVvH
6. Ingenieure in
6ffentl. Diensten
Ingenieure in staatl. oder
stadt. Dien st . 1721 ( 1400)
Ingenieure im behordl.
Aufsichtsdienst (Gewerbe-
aufsicht, Uberwachungs-
iNgenieure) ....ccninnnns 684( 556)
Insgesamt 2405 (1956)= 8,6 VvH
7. Patentanwalte,
Beratende Ingenieure 681 ( 562)= 25vH
8. Nicht praktisch
tatige Ingenieure
(in Verbanden, Schriftlei-
tungen; z. Z. ohne Beruf;
Nichtingenieure) . 1071 ( 871)= 3,8VvH

VDI-Mitgl.i. Inland (insges.): 27 919 (22 733)=100,0 vH
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Abb. 2. Die soziale Gliederung der Mitglieder

des Vereines Deutscher Ingenieure

Der Berufkreis des Deutschen Verbandes
Technisch-Wissenschaftlicher Vereine und die
Betriebzahlung 1925

Im Zusammenhang mit den Zahlen, die sich auf den
Mitgliederzahlen der im Deutschen Verband Technisch-
W issenschaftlicher Vereine zusammengeschlossenen Organi-
sationen aufbauen, lassen die vorbehandelten statistischen
Quellen Riuckschlisse auf den zahlenmé&Bigen Umfang des

Kreises zu, der sich bei einer engeren Umgrenzung des
Ingenieurbegriffes im Sinne der Auffassungen bei den
fuhrenden technischen Organisationen ergibt. Zu dem

Zweck kann davon ausgegangen werden, daB der Verein
Deutscher Ingenieure zwar alle fachlichen Richtungen
des Ingenieurberufes umfaBt, daB sein natirlicher Schwer-
punkt aber (ebenso wie der des ingenieurberufes uber-
haupt) auf dem Gebiete des Maschinenbaues liegt, auf
einem Gebiet, auf dem der Verein mit groBter Wahrschein-
lichkeit den allergroRten Teil der darin tdtigen und tech-
nischen Organisationen angehdrenden Ingenieure umfaRt,
In ahnlicher Weise kann man ferner die Annahme zu-
grunde legen, daR auf allen Ubrigen Teilgebieten andere
technische Organisationen des Deutschen Verbandes einen
entsprechenden Fachkreis von Ingenieuren jeweils
schopfen und daB in diesen Organisationen alle
vorhandenen, ingenieurmdfRig gepflegten Fachrichtungen
vertreten sind. Unter dieser Annahme wirde eine feste
Beziehung zwischen einem dieser Fachkreise und der
zugehorigen Gesamtzahl der Ingenieure des betreffenden
Kreises einen SchluR auf die tatsdchlich vorhandene Ge-
samtzahl an Ingenieuren zulassen, sofern die Uberschnei-
dung der einzelnen Organisationen entsprechend berick-
sicht werden kann. Freilich wird dabei die stillschwei-
gende Voraussetzung gemacht, daR auch an den Rand-
gebieten das Verhdaltnis zwischen AuBenstehenden und
Vereinsangehdrigen ungefahr gleich bleibt. Da jedoch,
wie wir bereits gesehen haben, die Streuung der beruf-

aus-
heute

Zur Berufstatistik der deutschen Ingenieure
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lichen Tatigkeiten verhdaltnismafRig gering ist, bleiben in
jedem Fall auch die mdglichen Schatzungsfehler klein und
auf das Gesamtergebnis von verschwindendem EinfluR.

Wichtiger dagegen ist eine sorgfaltige Kl&rung der
Frage, wie groR der Kreis der in technischen Organisa-
tionen des Deutschen Verbandes zusammengeschlossenen
Ingenieure nach Ausschaltung der Doppelzdhlungen ab-
solut ist. Von vornherein wird man dabei zweckmaRig
neben den Organisationen mit ausschlieBlich korporativen
oder Firmen-Mitgliedern auch die Chemikerverb&dnde aus-
nehmen, um die unmittelbare Vergleichbarkeit mit den
Zahlen der Betriebzahlung zu wahren. Damit ermaBigt
sich bereits die Bruttozahl (rd. 105000) der mittelbaren
Angehérigen des Deutschen Verbandes auf rd. 70000.
Als Anhaltpunkt fiir den Oberschneidungsgrad der verblei-
benden Mitgliederkreise wurde ein Vergleich des Mit-
gliederkreises des Vereines Deutscher Ingenieure mit dem
zweier kleinerer Vereinigungen (von insgesamt 2000 Mit-
gliedern) benutzt. Dabei stellte sich die Zahl der Doppel-
mitglieder zu rd. 50 vH der Gesamt-Mitgliederzahlen dieser
beiden Vereine heraus. Zweifellos ist die Zahl der Doppel-
und Mehrfach-Mitglieder auch bei den ibrigen Vereinen
sowohl gegenuber dem VD1 als auch unter sich recht
erheblich, zumal es immer wieder der gleiche Personen-
kreis ist, der auch die in den verschiedenen Organisationen
zum Teil noch mitenthaltenen Firmenmitglieder zu ver-
treten hat. Bei vorsichtiger Schatzung sollten deshalb in
der Brutto-Mitgliederzahl von 70000 rd. 40 vH Doppel-
zdhlungen enthalten sein, so daB man den Einzel-
personenkreis an Ingenieuren, der hinter dem
Deutschen Verband steht, auf rd. 40 000 Personen veran-
schlagen darf.

Damit sind die Voraussetzungen fir eineSchétzung
des heutigen Berufkreises der Inge-
nieure auf der gegenuber der Berufzdhlung verdnderten
Grundlage gegeben. Bei einem Vergleich der VDI-Statistik
mit der amtlichen Betriebzdhlung 148t sich n&mlich fest-
stellen, daB im Bereich des Maschinenbaues halb so viel
VDI-Mitglieder tatig sind, als die Betriebstatistik fur die
Gruppe 7 (Maschinen-, Apparate- und Fahrzeugbau) aus-
weist. infolgedessen ist aus den hier entwickelten Ge-
dankengdngen heraus der SchluB berechtigt, daB etwa die
Hélfte der in der Berufzadhlung enthaltenen Ingenieure
(festerer  Begriffbestimmung) dem  Kreis technischer
Organisationen zugehdren, der soeben auf 40000 In-
genieure beziffert worden ist. Wenn auch die zugrunde

gelegten absoluten Zahlen teilweise um Jahre zurick-
liegen, so kann doch angenommen werden, daB sich die
Aufnahmefdhigkeit fir Ingenieurberufe absolut nicht

wesentlich verédndert hat. Somit kann der Ingenieurberuf
im engeren Sinne heute auf rd. 80000 Personen beziffert
werden, von denen rd. 28 bis 30000 eine abgeschlossene
Hochschulvorbildung haben, wenn man den fir den VDI
ermittelten Verhéltniswert hierbei der Gesamtschdtzung
zugrunde legt. [869]
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Zeltschriften fur den Vertrieb

Von Dr. Il. BERLITZER, Berlin

In dem Bestreben, die Zeitschrift ,,Technik und Wirtschaft“ vornehmlich auf das Gebiet
des industriellen Vertriebes abzustellen, haben wir den Verfasser zu dem Versuch ver-

anlaft,

die fachlich einschlagigen Zeitschriften zusammenzufassen,

deren Lektlre fur

jeden im Vertrieb Téatigen beachtenswert und zum Studium in Einzelfragen zu empfehlen
ist. Die Zusammenstellung kann als Versuch auf Vollstdndigkeit noch keinen Anspruch

erheben;

indessen dirfte der Praxis schon mit dieser Ubersicht gedient sein.

Damit

reiht sich dieser Beitrag ein in das Gesamtprogramm unsrer Zeitschrift, die in einerplan-
méaRigen Folge von Beitrdgen einen Querschnitt des gesamten Vertriebswesens bieten wird.

Die einzelnen Stoffgebiete der folgenden Zeitschriften
scharf voneinander zu trennen, ist nicht mdglich, da sie
sich zum Teil Uberdecken. Unter diesem Vorbehalt teilen
wir sie folgendermaBen ein: zuerst werden jene angefihrt,
die sich mit der Werbung befassen. Dann folgen die
Zeitschriften, die den Verkauf in engerem Sinne be-

handeln; ferner jene, die 0 rganisation des Ver-
triebs und Einzelfragen der Absatz-
technik zum Gegenstand haben, worauf noch

einige Zeitschriften allgemein-volkswirtschaft-
licher Richtung und Exportblétter an-
gefuhrt werden.

1. Werbung

Die Reklame, Verlag Francken und Lang, Berlin W 30,
besteht seit 23 Jahren und ist die alteste Fachzeitschrift in
Deutschland. Als Verbandszeitschrift und. Sprachrohr des
Deutschen Reklame-Verbandes widmet sie naturgemag
seinen Interessen, den Tagungs- und Téatigkeitsberichten
breiten Raum, also auch den hierhergehdrigen Rechts- und
Standesfragen. Im (brigen befassen sich die Aufsatze,
oft in Sonderheften fir einzelne Gebiete, wie Film- oder
Plakatwerbung, mit allgemeinen Themen der Werbung, so-
wohl vom Standpunkt des Reklameverbrauchers wie der
Reklamefachleute. Die Arbeiten einzelner Gebrauchs-
graphiker finden eingehende Wirdigung; auch werden
regelméaRig bemerkenswerte Werbefeldziige besprochen.
Seidels Reklame, Berlin W 9, versucht, in den Auf-
satzen besonders demEinzelhandler und sonstigen
kleineren Reklameverbrauchern bei der Werbung zu helfen,
bespricht aber auch fiur groRe Werbeabteilungen wichtige
Fragen der Gestaltung und Anwendung von Werbemitteln,
besonders der AuBenreklame. Ein ausfihrlicher Referaten-
teil bringt Auszige aus den wichtigstenWerbefachzeit-
schriften der ganzen Welt.
Die Anzeige, Reutlingen, Verlag August Storch, bemiiht
sich um die Pflege der wirksamen Anzeige und um eine
Feststellung ihrer Wirksamkeit in einzelnen Zeitungen. Es

werden in jeder Nummer Gruppen von zu einem be-
stimmten Geschéaftszweig oder sonst irgendwie innerlich
zusammengehdrigen Anzeigen besprochen. In der ,Ver-

kaufspraxis*“ (vgl. Abschn. 2)
falls behandelt.

Da der reklametreibende Industrielle auch Graphiker
mit der Ausarbeitung von bildlichen Entwirfen beschéaftigt
und gerne den passenden zur Verfugung hat, wirft er
einen Blick in Zeitschriften, in denen an Hand vieler Bild-
beispiele das Schaffen einzelner Kinstler eingehend er-
lautert wird. Das wichtigste Organ fir diesen Zweck ist

werden Werbefragen eben-

die Gebrauchsgraphik, Berlin SW 68, die in jeder
Nummer das Werk vieler Gebrauchsgraphiker, manchmal
auch von Photographen und &ndern bildenden Kinstlern
bespricht, daneben auch je ein Sonderthema der Markt-

analyse behandelt.

Da sich gerade infolge der Schwierigkeit der Einigung
Uber einen bildlichen Entwurf oft Rechtstreitigkeiten er-
geben, sollte man gelegentlich auch einen Blick in die
BDG-Blatter, Berlin SW 48, werfen, in die Verbandszeit-
schrift des Bundes Deutscher Gebrauchsgraphiker, in der
oft die hierher gehodrigen Rechtsfragen erdrtert werden.

Nur in grofen Werbeabteilungen wird sich der Werbe-
leiter eingehend mit der Vervielfaltigung von Werbedruck-
sachen beschaftigen missen, um mit Ricksicht auf diese
Kenntnisse gleich die Ausfiihrung des Bildentwurfes, Wabhl
des Papiers und andere drucktechnische Einzelheiten selbst

anordnen zu kénnen. In diesem Fall wéahlt er z. B. die
Zeitschriften

Deutscher Drucker, Berlin SW 61, Offset-, Buch- und
Werbekunst, Leipzig C I, oder das Archiv fur Buch-
gewerbe und Gebrauchsgraphik, Leipzig, Deutscher

Buchgewerbeverein.

Von den dem gleichen Fachgebiet der Reklame an-
gehdrigen Awuslandzeitschriften seien erwdhnt:

Osterreichische Reklame, Wien I, HeRgasse 7, ist ein
Fachblatt fur den Werbefachmann, Gebrauchsgraphiker und

Reklameverbraucher, der

Kontakt, Wien Vi, Mariahilferstrale 95, das Organ des
Reklameschutzverbandes, vertritt besonders die wirtschaft-
lichen Interessen der Inserenten.

Schweizer Reklame, Zirich, Storchengasse 16, ist ein
Spiegel der Reklamebestrebungen in der Schweiz; sie ent-
halt als Zeitschrift des Reklame-Verbandes Beitrdge der
bedeutendsten Schweizer Werbefachleute.

In der Tschechoslowakei ist es die Propaganda,
Warnsdorf, Verlag Strache, die neben allgemeinen Auf-
satzen Uber Reklame auch Nachrichten tUber Messen und
Fremdenverkehr bringt.

In Frankreich erfaBt besonders die Zeitschrift Vendre,
Paris 8°, 6 Rue de [I’lsly, neben Werbefragen auch
wirtschaftliche und Vertriebsangelegenheiten, wéahrend die
Zeitschrift
La Publicité, Paris 10e, 60 Rue du Faub. Poissoniére
sich mehr Einzelhandelsfragen und in einer groRen Sonder-
spalte denen des kaufméannischen und Werberechts widmet.

Englands  wichtigste Reklamefachzeitschriften sind
Advertisers Weekly, London, 66 Shoe Lane, und Adverti-
sing World, London, 14 King Street. Ein Sondergebiet,

das Plakat, behandelt The Placard, Leeds, Queen
Street, Sheldon Flouse, wahrend die Commercial Art,
London WC 2, 44 Leicester Square, in der Hauptsache

sich mit der englischen Gebrauchsgraphik, Photographie,
Laden- und Schaufensterarchitektur befaf3t.

In Holland widmet sich die Zeitschrift De Reclanie,
Haag, Hofwyckstraat 9, ausschlieflich der Reklame.

Von den Rcklamezeitschrifteri der Gbrigen europdischen
Lé&nder seien nur kurz erwdahnt:
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Danemark: Dansk Reklame, Kopenhagen, Vognmager-
gade 8,

Norwegen: Propaganda, Oslo, Ovre Slottsgade 25,
Polen: Reklama, Warschau, ul. Bracka 13, und Propa-
ganda, Warschau, Nowogrodzka 4,

Ungarn: Reklam £let, Budapest V, Balvany ucca 12.
Die Zeitschriften der Vereinigten Staaten sind wohl
die umfangreichsten, reichhaltigsten wund in Inhalt und

Ausstattung wertvollsten, was ja im Mutterland der
Reklame nicht erstaunlich ist. Ohne amerikanische Ver-
fahren blindlings auf Europa Ubertragen zu wollen, kann
man doch aus ihnen sehr wertvolle Anregungen schépfen,
zumal da hier innere Angelegenheiten von Unternehmun-
gen, selbst MiRerfolge, ohne Scheu zahlenmaRig dargelegt
werden, wie dies sonst nirgends geschieht.

Die alteste Zeitschrift und zugleich die weitaus an-
gesehenste ist

Printers Ink, New York, 185 Madison Avenue, die
in einer Monatsausgabe gréBeren und einer Wochenaus-
gabe kleineren Formats erscheint. Die reich bebilderten
Aufsatze betreffen nicht nur das Gebiet der Werbung,
sondern auch der Verkaufsférderung im weitesten Sinn,
daneben werden Gesetzgebung, Angelegenheiten der
Werbeagenturen und -fachleute, auch zum Teil graphische
Kinste besprochen. Einzelgebiete der Werbung behandeln
folgende:

Postage and The Mailbag, Brooklyn, New York, 68—35th
Street, befaBt sich nur mit der Werbung durch Post-
versand von Werbedrucksachen und Werbebriefen.
Timely Advertising, Chicago, Ill. 15 East Huron Street,
verfolgt die gleichen Ziele, enthalt aber auch interessante
statistische Daten aus dem Werbe- und Wirtschaftsleben.
Car Card, New York, 220 West 42nd Street, zeigt die
Werbeméglichkeiten fur die verschiedensten Unternehmun-
gen durch Gebrauch von StraBenbahnplakaten.

The Poster, Chicago, 307—11 South Green Street, be-
richtet Uber Plakate. Neben diesen gibt es noch viele
kleinere Fachzeitschriften und sehr bedeutende des graphi-
schen Faches.

Mit dem Schaufenster
die Zeitschriften
Schaufenster-Kunst und -Technik,
Dekorateure, und
Das Schaufenster, Bad Schandau, speziell der Werbung
fur Nahrungs- und GenufRmittel gewidmet.

Auch in Printers Ink Monthl;/ finden sich Beitrdge Uber
Schaufensterwerbung.

als Werbemittel befassen sich

Berlin, das Blatt der

2. Verkauf

W é&hrend sich die bisher genannten Zeitschriften ins-
besondere mit der Werbung beschaftigen, ist in é&ndern
ein mehr oder weniger groBer Teil des Inhalts dem Ver-
kauf, also der Vertreterorganisation, den Zwischenhandlern,
Haéandlerhilfen usw. gewidmet, doch laRt sich auch gegen-
tUber den bisher genannten Kkein scharfer Trennungsstrich
ziehen. Unter ihnen geho6ren Vendre und namentlich Printers
Ink auch hierher. Weitaus an der Spitze stehen hier die
amerikanischen Blatter. Von besonderem Interesse fir die
Industrie ist Class & Industrial Marketing, Chicago,
537 South Dearborn Street, in dem nicht die Einzelheiten
der Werbung, sondern mehr die Grundziige der Vertriebs-
politik der Erzeugerfirmen und die Art ihrer Waren-
verteilung dargestellt werden. Eine Mittelstellung zwischen
dieser und der vorigen Kategorie nehmen ein:
Sales Management, New York, 420 Lexington Avenue,
Advertising and Selling, New York, 9 East 38th Street und

TECHNIK UND

WIRT SCHAFT
Printed Salesmanship, Chicago, 4660 Ravenswood
Avenue, die sich im weitesten Sinn mit Vertriebs- und

Werbefragen beschaftigen, ohne auf die Interessen des ein-
zelnen Héndlers allzusehr einzugehen, soweit sie nicht den

GroRhéndler und Erzeuger selbst unmittelbar betreffen.
Diesen schlieBt sich am nachsten Sales Management,
London WC 2, 22 Henrietta Street an, in dem aber auch

der Besprechung der jingst erschienenen Zeitungsanzeigen
und der Praxis des Ladenverkaufs Raum gewdahrt wird. Als
Korrelat bemerkenswert ist eine amerikanische Zeitschrift
tber den Einkauf, The Purchasing Agent, 53 Park Place,
New York, neben einigen Spezialzeitschriften Uber Einzel-
gebiete.
Verkaufspraxis, Verlag fur Wirtschaft und Verkehr,
Stuttgart, ist bemerkenswert durch die interessanten Leit-
artikel Uber Tagesfragen des Wirtschaftslebens. Nebst dem
engeren Gebiet der Werbung, von der auch oft die weniger
abgetretenen Pfade begangen werden, wird das Vertreter-
wesen behandelt und Fragen der Verkaufspolitik und der
Handlerunterstitzung. Ein Abschnitt ,Tips“ bringt Ver-
kaufstricks in kurzer Form, heraustrennbare Karten ent-
halten in gedrdngter Form allgemein brauchbare Zahlen-
tafeln und fur den Kaufmann wichtige Dinge.

Der Organisator, Frankfurt a. M., ist mehr auf die Be-
dirfnisse des Ladeninhabers und Kkleineren Unternehmens
zugeschnitten, befalt sich daher besonders mit der Organi-
sation, der Reklame und den Absatzproblemen von Einzel-
héndlern, bringt aber auch gelegentlich Berichte uber
Werbefeldziige grofer Industrieunternehmungen, nament-
lich der Lebensmittelbranche.

3. Vertriebsorganisation und Einzelfragen
der Absatztechnik

Fur die Praxis des Vertriebs seien einige Zeit-
schriften angefihrt, die sich mit der Organisation und
mit Einzelfragen des Vertriebs befassen.

Organisatorische Fragen des Vertriebs behandeln im

Rahmen ihrer  allgemein-betriebswirtschaftlichen Ein-
stellung

Zeitschrift fur Organisation (Z.f. O.), Berlin W 30,
Organisation, Berlin WS, ferner die an andrer Stelle

angefiihrten Zeitschriften
Der Werksleiter, Die Betriebswirtschaft und die friher ge-

nannten amerikanischen Blatter, in denen, wie betont,
alle Fragen des Vertriebs erdrtert werden.
Die Verpackung, Berlin N 24, bringt Aufsatze uber

Packungsmaterialien und -mdglichkeiten, neuartige Trans-
portbehéltnisse und Hilfsmittel, wahrend die Karton- und
Papierwarenzeitung, Dresden, nur das Sondergebiet der
Verpackungen aus Karton und &andern Faserstoffen be-
handelt. Das gleiche Gebiet in England behandelt
Paper Container, London EC 4, 29 Ludgate Hill.

Mit dem Transportwesen beschaftigen sich die Spe-
ditions- und Schiffahrtszeitung, Berlin W35, und der
Schiffsfrachtendienst, Hamburg 5, der auch viele Auf-
sadtze Uber gesetzliche Vorschriften des Schiffsverkehrs,
Dokumente u. a. enthalt. Hierher gehdort auch The Worlds
Carrier, London EC 4, 68—69 Shoe Lane.

Neben diesen unmittelbar dem Vertrieb dienenden
Zeitschriften gibt es viele, die dieses Gebiet nur nebenbei
und gelegentlich behandeln oder nur bestimmte mit dem
Vertrieb zusammenhédngende Teilgebiete.

Hier seien zunédchst jene betriebswissenschaftlichen
Blatter behandelt, in denen man auch manchmal einzelne
Vertriebsfragen erdrtert findet.
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Das betriebswirtschaftliche Schrifttum (herausgegeben
vom AusschuR fir wirtschaftliche Verwaltung), Verlag
C. E. Poeschel, Stuttgart, gibt in den Abschnitten 18, 1.9,
20, 34 und 35 kurze Referate Uber Aufsdtze aus dem
Gebiet des Vertriebs. Einzelne Aufsdtze finden sich in
Zeitschrift fiur Betriebswirtschaft, Berlin W 10,

Die Betriebswirtschaft, Verlag C. E. Poeschel, Stuttgart,
Welt des Kaufmanns, Hamburg,
Zeitschrift fur handelswissenschaftliche
Verlag G. A. Gloeckner, Leipzig,

Der Diplomkaufmann, Verlag Verband Deutscher Diplom-
Kaufleute, Berlin W 35,

Annalen der Betriebswirtschaft, Verlag Leopold WeiB,
Wannsee, in denen die Besprechung neuersehienener Biicher
sehr wertvoll ist.

Forschung,

Von den Zeitschriften des Vereines Deutscher Ingenieure
sind es die VDI-Nachrichten und der Maschinenbau, die
Aufsdtze 0Uber Vertrieb und wirtschaftliche Nachrichten
bringen. (Uber Technik und Wirtschaft vgl. Einleitung.)

Vertriebstechnische Fragen, wie wirtschaftliche Ver-
packung, Transportwege und -mittel werden auch im
Werksleiter, Deutsche Verlagsanstalt, Stuttgart, behandelt.

4. Allgemein-volkswirtschaftliche und
Export-Zeitschriften

Eine andre groBe Gruppe von Zeitschriften behandelt
mehr volkswirtschaftliche und wirtschaftspolitische Fragen,
solche der allgemeinen Lage der Wirtschaft, von Industrie
und Geldwesen und damit auch von Absatzmdéglichkeiten
im In- und Ausland. Der Marktanalyse und Konjunktur-
forschung im besonderen dienen die Wochenberichte und
Vierteljahreshefte des Instituts fur Konjunkturfor-
schung und die Halbmonatschrift.

Wirtschaft und Statistik, beide im Verlag Reimar
Hobbing, Berlin SW 61, mit statistischen Angaben uber
Gutererzeugung und -verbrauch, Flandel und Verkehr,
Preise und Lohne, Bilanz- und Geldwesen, Gebietsverédn-
derungen, Bevdlkerung, Steuerertrdge usw.

Wirtschaftskurve mit Indexzahlen der Frankfurter Zeitung,
Societdts-Druckerei, Frankfurt a. M., enthédlt auch Kon-

junkturberichte und Sonderuntersuchungen uber einzelne
Geschéaftszweige.
Der Markt der Fertigware, Keramos-Verlag, Bamberg,

befalt sich zwar besonders mit der Konjunktur des Haus-
rats, enthélt aber auch Konjunkturberichte aus &ndern
Landern. Marktanalytische Untersuchungen bringen auch
die Annalen der Betriebswirtschaft (s. o.).

Was sonst als Unterlage fir die wirtschaftliche Be-
urteilung der Absatzmdglichkeiten dienen kann, findet
man in den Zeitschriften
Internationale Wirtschaft, Paris 8e, 38 Cours Albert ler,
im Organ der internationalen Handelskammer, das in
dieser deutschen Awusgabe erscheint,
Weltwirtschaftliches Archiv, Verlag G. Fischer, Jena,
herausgegeben beim Institut fir Weltwirtschaft und See-
verkehr an der Universitdt Kiel von Prof. Harms, mit Auf-
sdatzen, Léanderberichten, Literaturberichten und Archivalien,
Weltwirtschaft, Verlag K. Vowinkel, Berlin,

Deutsche Wirtschaftszeitung, Organ des Deutschen In-
dustrie- und llandelstages, Verlag Robert Klett & Co.,
Berlin S 14,

W irtschaftsdienst, Organ des Welt-Wirtschafts-Archivs,
Hamburg 36, der auch viele Exportstatistiken enthalt.
Der Auslandsdeutsche, herausgegeben vom Deutschen
Ausland-Institut Stuttgart, mit auslandkundlichen Beitragen,

Berlitzer: Zeitschriften fur den Vertrieb

Erde und Wirtschaft, Braun-
schweig,

Europa-Wirtschaft, Verlag Dr. Walther Rothschild, Berlin-
Grunewald,

Der Deutsche Volkswirt, Berlin W 9 und

Das Magazin der Wirtschaft, Berlin SW 48.

Die Mitteilungen der deutschen und der deutsch-aus-
landischen Handelskammern, und der doppelstaatlichen
Verbénde bringen Nachrichten dber Industrieentwicklung,
Steuern, Verkehr, Rechtsfalle und Gutachten.

W irtschaftliche Nachrichten fiir geographische Sonder-
gebiete bringt z. B.

Verlag Georg Westermann,

Die Ostwirtschaft, Berlin W 10, fir den Handel mit den
Randstaaten und mit RuBland.
Volkswirtschaft der U.S. S. R. wird von der russischen

Handelsvertretung in Berlin SW 68 herausgegeben. Die
Ostasiatische Rundschau, Hamburg 36, bringt politische,
kulturelle und wirtschaftliche Nachrichten {ber Ost- und
Silidostasien.

Die Republik Argentinien, deutsch-spanisch erscheinend,
ist Nachrichtenorgan der konsularischen Vertretung Argen-
tiniens in Deutschland (Berlin-Wilmersdorf, Kaiserallee 27).
Peru, Leipzig C %, w;ill den Warenaustausch mit Sid-
amerika fordern.

Transatlantic Trade, Berlin, wird von der amerikanischen
Handelskammer herausgegeben.

Eine Anzahl privater korrespondenzartiger Nachrichten-
dienste bringen wirtschaftliche Berichte (Uber einzelne
Lander; ihre Aufzdhlung ist hier nicht mdglich.

Von auslandischen Zeitschriften dieser Art seien noch
angefihrt:

Der Osterreichische Volkswirt, Wien, IX. Porzellan-
gasse 27, mit einer Beilage, die Finanzen, in der die Bilanzen
6sterreichischer Unternehmungen besprochen werden.
Schweizer Handelsbdrse, Bern, Neuengasse 30, bringt
Handelsnachrichten.

Polish Economist, Warschau,
reich sind es

Le Commerce, Paris, 53 Rue de Rivoli,

Les Echos, Paris, 2—4 Rue Martel, fur den innerfranzosi-
schen Markt. In England:

Board of Trade Journal, verdffentlicht vom Department
fiir den Uberseehandel, London WC 2, Kingsway, Adastral
House, enth&lt kaufmé&nnische Nachrichten Uber Messen
und Ausstellungen, Handelsvertrdge, Z6lle und Tarife
Englands. Das

Chamber of Commerce Journal, London EC 4, 97 Can-
nonstreet, sowie die Mitteilungen der &ndern englischen
Handelskammern, besonders der Hafenstadte, ent-
halten viel Wissenswertes uber die betreffenden Gebiete.
Business, London EC 4, 6 Carmelite Street, bringt kon-
junkturwissenschaftliche Angaben, aber auch Aufsatze uber

2 Elektoralna. In Frank-

Betriebsrationalisierung, Werbung, Vertrieb. In den Ver-
einigten Staaten enthalt die

Harvard Business Review, Verlag McGraw-Hill Co.,
New York 370, 7th Avenue, viele marktanalytische An-
gaben fir einzelne Geschaftszweige in den Vereinigten
Staaten und kleinere Handelsenqueten Uber Preisbildung,
Absatzwege, Nutzenspanne u. dgl.

Commerce Reports, die wdchentlich durch die Staats-
druckerei, Washington, vom Handelsministerium verdffent-
licht werden, geben sehr wertvolle Beitrdge zur Kenntnis
der Absatzmdglichkeiten in der ganzen Welt.

Mit den genannten Zeitschriften h&ngen jene eng zu-
sammen, die als ausgesprochene Exportzeitschriften uber
Absatzmdoglichkeiten im Ausland unterrichten und umge-
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kehrt dem kauflustigen Auslander Absatzquellen angeben
wollen. Ein fur die Technik sehr wichtiges Sondergebiet
behandelt
Helios, Verlag Hachmeister und Thal, Leipzig, eine Fach-
und Exportzeitschrift in drei Sprachen fur Elektrotechnik.
Die Progressus Internationale  Verlagsgesellschaft
m. b. H., Berlin SW 19, gibt in verschiedenen Sprachen
abgefalRite Exportzeitschriften heraus, darunter:
Engineering Progress und El Progreso de la Ingenierfa,
die beide vom Verein Deutscher Ingenieure, dem Verein
deutscher Eisenhiuttenleute und dem Verband deutscher
Elektrotechniker gemeinsam, und die
Germanskaja Technika, die vom Verein Deutscher In-
genieure in Verbindung mit dem Wirtschaftsinstitut fir
RuRland und die Oststaaten herausgegeben werden.
Im Auslands-Verlag, Berlin SW 19, erscheint die
Deutsche Export-Revue mit fremdsprachlichen Ausgaben,

vereinigt mit dem Echo, Blatt der Deutschen im Aus-
lande.

Eine andre Zeitschrift dieser Art ist die

Deutsche Exportzeitung, Berlin SW 61.

Als Organ der amtlichen AuBenhandelsférderung ist die

Industrie- und Handels-Zeitung geschaffen, in der die
durch die amtliche Berichterstattung aus dem Ausland
beschafften wirtschaftlichen Nachrichten verdffentlicht
werden.

Uber Zollwesen und handelspolitische Gesetzgebung

unterrichtet das

Deutsche Handels-Archiv,
wirtschaftsministerium.

Die Wirtschafts- und Export-Zeitung, Verlag des
Leipziger MeBamts, Leipzig, ein Fachblatt fir die deutsche
Fertigwarenindustrie mit der Beilage ,Deutschlands

herausgegeben vom Reichs-

Technik” enthdlt viele Anfragen auf Warenlieferungen.

Entsprechend dem hohen Stand seines Uberseehandels
verfigt besonders England ber eine grofe Zahl von
Exportzeitschriften, z. B.
British Export Gazette, London EC 2, 76 Finsbury
Pavement,
International Commerce, London EC 2, 72 Finsbury
Pavement,

Fiullauftrdage — eine w

TECHNIK UND
WI RTSCHAFT
British and Colonial Review, unter der letztgenannten

Adresse,

Commercial Review, London 3, Berners Street,

Export Trader, London EC 4, Salisbury Square, St. Brides
House.

British Engineers Export Journal an der gleichen
Adresse und
Empire Mail, London WC1, 212 High Holborn, be-

fassen sich besonders mit der Ausfuhr von Maschinen und
Kraftfahrzeugen, mit der Leistung der Industrien und ihrem
Bedarf.

Von franzdsischen

Exportzeitschriften sei

L’Exportateur Francais, Paris, 1 Rue Taitbout erwéhnt,
dann

Le Moniteur de I’Exportation, Paris, 36 Rue Tronchet
und das

Bulletin de I’Agence Economique de ITndochine, Paris,
8 Rue de la Boetie.

Auch die Vereinigten Staaten bleiben an Reichhaltig-
keit der Exportzeitschriften nicht zurick, von denen nur,

neben den Commerce Reports (s. o.) das Exporters
and Importers Journal, New York, 17 State Street fiur
den Export nach allen Weltteilen erwdahnt sei, wahrend
sich das

Pacific Overseas Commerce, Los Angeles, 124 West
Fourth Street und das

California Journal of Development, San Francisco,

Ferry Building, mehr mit dem Handel im Gebiete des
Stillen Ozeans befassen.

Export Trade and Finance, Holyoke, Mass., 242 Suffolk

Street, gibt nicht nur Exportwinke, sondern auch Rat-
schldage fiur die Vertriebsorganisation im Inland, flr
Packungen und den Vertrieb von Haus zu Haus.

Ein aufmerksamer Leser wird festgestellt haben, daR
zwar die Spezialisierung der Vertriebszeitschriften weit
fortgeschritten ist, daB es aber keine'deutsche Zeitschrift
fur das Gesamtgebiet des industriellen Vertriebs gibt.

Diese Liucke durch Beitrdge uber wissenschaftliche Ver-
triebsforschung und aus der Vertriebspraxis auszufillen,
hat sich die vorliegende Zeitschrift zur besonderen Auf-

Berichtigung und Erganzung

Im letzten Absatz des unter gleicher Uberschrift erschienenen Aufsatzes
im Heft 11, ist ein sinnstdrender Fehler unterlaufen, der dringend der Berichtigung
bedarfl). Es muB auf Seite 288, Spalte 2, beginnend mit dem dritten Absatz,
heiBen:
~Der Verkaufspreis betrdgt 515,40 RM/t, wahrend die Herstellkosten je
Tonne bei 50 prozentiger W erkausnutzung mit 576 RM/t errechnet wurden.
Der zusatzliche Auftrag wirde also einen Betriebsverlust von 60,60 RM/t
oder 12 120 RM monatlich verursachen. Anderseits wirde allerdings der
vorhandene Auftragsbestand von 50 t, der nach unserer Annahme zu dem
normalen Verkaufspreis von 600 RM/t hereingenommen wurde, eine
Verlustminderung um 24 RM/t mit sich bringen, so daB sich der monat-
liche Betriebsverlust um 1200 RM ermaéaBigen wiirde. Trotz der erheblichen
Steigerung der Werkbeschéftigung von 10 auf 50 vH wirde folglich ein
monatlicher Betriebsverlust von 10 920 RM bestehen bleiben, wahrend der
monatliche Verlust bei einer Beschaftigung von 10 vH 13 200 RM betragen
hétte.
Der Versuch, eine Besserung der W irtschaftlichkeit zu erreichen,
also nur in sehr bescheidenem MaBe geglickt.”

ware

Die in meinem Aufsatz vertretene Behauptung, daR der zusatzliche Auftrag
eine Steigerung des Verlustes auf 25320 RM monatlich verursachen wirde,
beruht auf einem Rechenfehler.

Bei Hereinnahme eines Teilauftrages von 200t zum Preise von 515 RM/t
wirde einem Erlds von 133000 RM ein Betriebsaufwand von 144000 RM gegen-
Uberstehen. Der Betriebsaufwand wirde sich wie folgt zusammensetzen:

J) Um diese, trotz des Raummangels, noch in diesem Jahrgang bringen
zu koénnen, muBte die kleinste Letter gewéhlt werden. Die Schriftleitung.

gabe gestellt. [626]
irtschaftliche G efahr!
1. Mengenproportionaler Aufwand:
W erkstoffaufwand 82500 RM
Fertigungslohnaufwand... 15000 RM
Frachten, Vertreterprovision, Umsatzsteuer
und dergl 7500 RM
mengenproportionaleGemeinkosten ... 21000 RM
2. Zeitproportionaler Aufwand:
fixe Gemeinkosten 18000 RM

Der Erlés von 133000 RM wiirde folglich nur 8000 RM, also knapp 45 vH der
fixen Gemeinkosten decken.

Die Gefahr, die mit der Hereinnahme derartiger Flllauftrage unzweifelhaft
verbunden ist, wird noch deutlicher, wenn man folgende Uberlegung anstellt:

Die mengenproportionalen Kosten belaufen sich auf 504 RM/t, der
Verkaufspreis von 515 RM/t deckt also nur 11 RM der fixen Kosten.
Folglich wiirden selbst geringfiigige Andeiungen der vorkalkulierten W erkstoff-
kosten und Fertigungsléhne nach oben den Auftrag in ein reines Verlustgeschéaft
verwandeln. Derartige Kalkulationsfehler wirken sich um so gefahrlicher aus,
je groRer der Anteil der Werkstoffkosten und Lohne an der Summe der mengen-
proportionalen Kosten ist. In unserem Beispiel betragt der Anteil der Werk-
stoffkosten 65 vH der mengenproportionalen Kosten. W irde der Einstandspreis
des Materials die vorkalkulierten Kosten um nur 5 vH iberschreiten, so bedeutete
das eine Steigerung der Herstellkosten um 16,50 RM/t. Der bei 10 prozentiger
Beschéaftigung entstehende Verlust von 13200 RM wiirde sich also auf 14300 RM
erhéhen. Es ergibt sich hieraus, daB man sich auch bei richtig kalkulierten
Fiullauftragen davor hiuten muB, sich der Grenze der mengenproportionalen
Kosten allzu sehr zu nahern. D r. Ebere [879]
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Hessenmiller: Nachrichtendienst fir den Export

Nachrichtendienst fur den Export

Von BRUNO HESSENMULLER, Berlin-Tempelhof

Kurzer Ueberblick tGber die Organisation des amtlichen wirtschaftlichen Ausland-Nach-

richtendienstes und Uber Arten privater Ausland-Nachrichtendienste in

Der wirtschaftliche Ausland-Nachrichtendienst ist all-
gemein als ein Hauptmittel der Ausfuhrférderung an-
erkannt. Alle Vorschlage, die sich mit der Hebung der
industriellen Ausfuhr Deutschlands im besonderen be-

fassenl), betonen die besondere Wichtigkeit, die der Ver-
sorgung der einheimischen Wirtschaft mit Nachrichten
tber die wirtschaftlichen Zustdnde, Vorgdnge und Aus-
sichten im Auslande zukommt, und sehen in deren Pflege
und Ausbau eine entscheidende taktische MaBnahme im
Kampf um die Weltmarkte.

Uber die Erkenntnis der Notwendigkeit der wirtschaft-
lichen Auslandnachrichten-Versorgung hinaus ist man in
allen Landern ferner zu dem Ergebnis gelangt, daB — er-
fahrungsgemdl — private Nachrichtendienste den Be-
dirfnissen nicht gentigen und dal amtliche Nachrichten-
stellen notwendig sind. Diese amtlichen Nachrichtendienste
haben dann zugleich dem Bedarf der Behdrden und &ffent-
lichen Verbédnde und dem der privaten Wirtschaftskreise
zu dienen. Wenn es auch aus Griunden der rdaumlichen
und stofflichen Erfassung aller Gebiete, aus Grinden
der Rationalisierung der Beschaffung und Verarbeitung
der Nachrichten sowie in Ricksicht auf die Interessen der
wirtschaftlichen Allgemeinheit und die der Staatsverwaltung
selbst geboten erscheint, eine amtliche Organisation zur
Beschaffung, Verarbeitung und Verbreitung wirtschaftlicher
Nachrichten aus dem Auslande zu besitzen, so ist damit
nicht ausgeschlossen, daB daneben und fur die besonderen
Bedirfnisse der einzelnen Gruppen und Zweige der Wirt-
schaft besondere private Organisation bestehen.

Der Nachrichtendienst beschafft und verarbeitet zwei
Arten von Nachrichten. Einmal, vorzugsweise fur die
Bedirfnisse der Staatsverwaltung und ihrer Handelspolitik,
den amtlichen Stoff: Ausldndische Gesetze, Verordnungen,
Handelsvertrdge, ZollmaBnahmen und Berichte Uber die
allgemeine Wirtschaftsentwicklung und wichtige Tat-
bestdnde von wirtschaftlicher Bedeutung im Auslande.
Fur die Bedurfnisse der privaten Wirtschaft, insbesondere
der Exportinteressenten, den geschéftlichen Stoff: Fach-
berichte uUber einzelne Geschéftszweige, Markt- und Preis-
berichte, Tatsachen zur Beurteilung der technischen und
wirtschaftlichen Entwicklung und dber vorliegenden oder
zukiinftigen Bedarf.

Im Sinne der Ausfuhrférderung liegt auch die weitere
Té&tigkeit des Nachrichtendienstes, ausldéndische Anfragen

nach einheimischen Bezugsquellen zu beantworten und
auf diese Weise der Industrie und dem Ausfuhrhandel
neue Kunden zuzufihren.

Der amtliche Wirtschaftsnachrichtendienst

Auf die ziemlich verwickelte Geschichte2 des amt-
lichen wirtschaftlichen Nachrichtendienstes in Deutschland
kann hier nicht eingegangen werden. Die Grundzige der
jetzigen amtlichen Organisation sind folgende:

1) vgl. etwa die Denkschrift des Reichsverbandes der Deutschen Industrie
tiber ,Exportforderung® (Berlin 1929, Selbstverlag RDI) und die vom Deut-
schen Industrie- und Handelstag herausgegebene Schrift ,Ausfuhrférderung®
von H. Klein (Berlin 1929, Carl Heymanns).

2) vgl. Denkschrift des Auswéartigen Amtes und des Reichswirtschafts-
ministers Uber den amtlichen wirtschaftlichen Nachrichten- und Auskunfts-
dienst, Drucksachen des Reichstags IV. Wahlperiode Nr. 1696 v. 3. 3. 30.

Deutschland.

Der wirtschaftliche Ausland-Nachrichtendienst wird in
Deutschland durchgefuhrt durch die ,Zentralstelle fir
AuRenhandel”, Berlin W 9, die als gemeinsame Dienst-
stelle des Auswartigen Amtes und des Reichswirtschafts-
ministeriums 1927 gegriindet wurde. Ihr sind eingegliedert
die ,Deutscher Wirtschaftsdienst GmbH" und das Zoll-
biro des Reichswirtschaftsministeriums. Die fruher vom
Auswartigen Amt, AuBRenhandelstelle, gegriindeten sechs
.Zweigstellen des Auswaéartigen Amtes fiur AuBenhandel”
(Hamburg, Bremen, Leipzig, Stuttgart, Nirnberg, Miinchen)
und 19 Reichsnachrichtenstellen sind seit 1. 4. 1930 unter
der Bezeichnung ,AuBenhandelstellen” den Handels-
kammern angegliedert worden und unterstehen mit diesen
dem Deutschen Industrie- und Handelstag als drtliche
und fachliche Beratungsstellen (noch insgesamt 19)3); sie
sind sachlich abhé&ngig von der Zentralstelle.

Im Besitz der ,Deutscher Wirtschaftsdienst GmbH"
befinden sich die Anteile der ,Industrie- und Handels-
zeitungs Verlag GmbH*“, welche die zur Verdffentlichung
des amtlichen wirtschaftlichen Ausland-Nachrichtenmaterials
geschaffene Industrie- und Handels-Zeitung herausbringt.
Die Anteile der ,Deutscher W irtschaftsdienst GmbH*“
wiederum befinden sich in Reichsbesitz.

Die privatrechtliche Form der GmbH wurde fir den
Deutschen Wi irtschaftsdienst deshalb gewdahlt und bei-
behalten, weil dieser Handelsauskiunfte nicht nur an
deutsche Stellen, sondern in groBem Umfang auch an aus-
landische Firmen erteilt und deshalb besser keinen amt-
lichen Charakter trdgt. Auch beschleunigt die kaufméannische
Geschéftsgebarung den Auskunftsdienst gegeniiber be-
hérdlichem Verfahren. Ahnliche Erwéagungen gelten fir
den Verlag der Industrie- und Handels-Zeitung.

Der 1919 geschaffene Eildienst bei der AuBenhandel-
stelle des Auswartigen Amtes, der ein Jahr spéter in der
»Eildienst fir amtliche wund private Handelsnachrichten
GmbH" verselbstdndigt wurde, trdgt heute keinen amt-
lichen Charakter mehr.

Zentralstelle fur den AuBenhandel

Die Zentralstelle selbst, in der heute der amtliche wirt-
schaftliche Nachrichtendienst zusammengefaBt ist, gliedert

sich in drei Abteilungen und Aufgabengebiete (vgl. Ab-
bildung auf S. 323):

Abteilung | Nachrichtendienst,

Abteilung Il Zblldienst (Zollbiro des Reichswirt-
schaftsministeriums),

Abteilung Il Handelsauskunftsdienst (Deutscher Wirt-
schaftsdienst GmbH). Als  Auskunfts-
stelle fuhrt er auch die Bezeichnung
DHD.

Das in diesem Zusammenhang wichtigste Gebiet, der
Nachrichtendienst, umfaRt die Sammlung und Ubermittlung

3 Sie sind also nicht
handelstelle des Auswartigen Amtes“ (spater ,Abteilung 10“) oder nach deren
Auflosung 1921 mit dem ,Referat N“; auch nicht mit den ebenfalls als ,,Auen-
handelstellen® bezeichneten Zentralstellen fir die Ein- und Ausfuhrbewilligungen,
wie sie wahrend der Zeit des Wahrungsverfalles bestanden haben. Die Zweig-
stellen und Reichsnachrichtenstellen unterstanden nach Auflésung der AufBen-
handelstelle im Auswartigen Amt bis 1929 einem besonderen Verwaltungsrat,
der sich bei der oben angegebenen Neuordnung aufldste.

identisch mit der 1919 gegriindeten ,AuBen-
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des amtlichen wund geschéftlichen Nachrichtenstoffes in
objektiver, mdoglichst lickenloser und zuverldssiger Weise;
eine Grenze ist dabei gesetzt dadurch, daB der amtliche
Dienst nicht in Wettbewerb zu der wirtschaftlichen Tages-
berichterstattung der Zeitungen treten soll und kann.
Nur fur den Augenblick gultige Angaben und Nachrichten,
wie Kurse usw., gehdren nicht zur amtlichen Bericht-
erstattung. Stand und Verdnderung der wirtschaftlichen
Verhdltnisse im Ganzen oder eines Einzelzweiges
betreffenden Lande,

in dem
Beurteilung von Einzelvorgdngen als
kennzeichnende Entwicklungsmerkmale und hinsichtlich
ihrer Bedeutung fur die deutsche Exportpolitik, W ett-
bewerb anderer L&nder auf dem Auslandmarkt und kritische
Beobachtung deutscher Ausfuhrverfahren, Sammlung von
Erfahrungen Uber die Bedingungen, unter denen der
deutsche Ausfuhrhandel auf dem betreffenden Markt
arbeitet und Aufklarung uber Fehler, die deutscherseits
im Ausland gemacht werden, das durfte im allgemeinen
Aufgabe wund Inhalt amtlicher Berichterstattung aus-
machen.

sind die deutschen
Die deutschen Ver-

Tréger dieser Berichterstattung
amtlichen Vertretungen im Auslande.
tretungen im Auslande sammeln selbst Material unmittel-
bar oder durch ortliche Vertrauensleute, insbesondere
durch ansassige deutsche Firmen und Einzelpersonen. Die
gesammelten und nach Mdglichkeit gepriften und er-
ganzten Unterlagen gelangen auf dem Wege dienstlichen
Berichtes an das Auswaéartige Amt. Dort werden sie nach
Léanderreferaten bearbeitet, und das fur die Auswertung
bei der Zentralstelle geeignete Material wird beschleunigt
an diese weitergegeben. Die weitere Bearbeitung besteht
in einer vergleichenden Priufung und Ergé&nzung, die auf
Grund des friuher archiv- und karteimdRig gesammelten
Stoffes und der durch eigene Berichterstatter und aus-
léandische Vertrauensleute der Zentralstelle gewonnenen
weiteren Unterlagen vorgenommen wird. Der so auf-
bereitetc Stoff wird in der tédglich erscheinenden Industrie-
und Handels-Zeitung verdffentlicht. Die Berichte und
Unterlagen selbst werden nicht weitergegeben. Ein Teil
des Stoffes, der vertraulichen Charakter hat, wird im
Umdruckverfahren vervielféltigt und an einen beschrankten
Kreis von d&rtlichen und fachlichen Organisationen zu-
geleitet.

Die Voraussetzung eines wirtschaftlichen Wirkungs-
grades des amtlichen Nachrichtendienstes ist die Heran-
ziehung geeigneter Kréfte. Leider sind wir aus finanziellen
und &ndern Grinden sehr weit davon entfernt, besondere,
einschlédgig vorgebildete, beamtete Sachbearbeiter bei den
Auslandvertretungen zu haben. Es miufRte wenigstens den
Auslandvertretungen erméglicht werden, den Stab standiger
und gelegentlicher Mitarbeiter und Vertrauenspersoneil
im Ausland, zumal unter den Ausldndsdeutschen, zu ver-
mehren, um eine umfassende und sachverstdndige Bericht-
erstattung auf den verschiedenen Einzelgebieten besser
als bisher durchzufuhren. Auch die fachliche Aufberei-
tung der Auslandnachrichten bei den einheimischen Stellen
ist besonders zu pflegen, fir die industrielle Ausfuhr-
forderung st die fachliche Erlduterung und Ergdnzung,
die technische Aufbereitung des einschldgigen Stoffes
durch Ingenieure Voraussetzung.

Der Zollauskunftsdienst ist fir die deutschen AufBen-
handelskreise eine besonders wertvolle Hilfe. Das ein-
schlagige Material wird bei der Abteilung Il der Zentral-
stelle durch zolltechnisch vorgebildete Kréfte gesammelt
und verarbeitet. Auch diese Abteilung verdffentlicht
laufend Mitteilungen in der Industrie- und Handels-Zeitung.

Hessenmiller: Nachrichtendienst fir den Export

TEC
WIR

Ferner werden in dem halbmonatlich erscheinenden ,Deut-
schen Handels-Archiv®, herausgegeben vom Reichswirt-
schaftsministerium, ausfihrliche Darstellungen {ber Zdlle
und handelspolitische Gesetzgebung der Welt gegeben.

Der Handelsauskunftsdienst, gefihrt von der ,Deut-
scher Wirtschaftsdienst GmbH*“ (DWD), erteilt Auskinfte
Uber Ausfuhrfragen aller Arten und Gebiete, ausgenommen
iber Zollfragen, die vom Zolldienst unmittelbar erledigt
werden. Daneben gibt diese zentrale Auskunftstelle in
groRem Umfange deutsche Bezugsquellen an ausléndische
Anfrager bekannt. Gleicherweise geben die Auslandver-
tretungen UGber deutsche Lieferer Auskunft.

Die Bearbeitung der Auskiinfte erfolgt
feraten, von den zwei von Ingenieuren geleitet werden,
und zwar in einer wechselwirkend nach Lé&ndern und
Fachgebieten gegliederten Arbeitsteilung. Die Unterlagen
fur die Bearbeitung bilden die Nachrichten des amtlichen
AuBendienstes, die Auswertung der Wirtschafts- und Fach-
presse und die Aufschliisse, die selbst, durch eigene Ge-
wéhrsleute beschaffte Unterlagen und die einschldgigen
auslandischen Hand- und AdreBbicher liefern. Der stén-
dige Vergleich mit dem bisher Erarbeiteten ergé&nzt und
verbessert den Stoff. Die Auskunfterteilung erfolgt kosten-
los an die wirtschaftlichen Verb&nde, an die AuRen-
handelsstellen, Handelskammern, auch an Einzelfirmen. Die
Bereitstellung einer grofen Sammlung von auslandischen
Katalogen, der Nachweis von Vertretern und die Er-
teilung von Auskunften dber die Vertrauenswirdigkeit
von Firmen sind ebenfalls wichtige Tatigkeitsgebiete des
DWD. SchlieBlich gibt er noch Ausfuhr-Merkbléatter fir
die einzelnen Léander heraus, die wichtige Unterlagen
jeweils nach dem neuesten Stand der Dinge zusammen-
fassen.

Sonstige 6ffentliche Nachrichtenquellen

AuBer der Zentralstelle fir AuRenhandel, bei der samt-
liche innerdeutschen amtlichen Organe des Nachrichten-
und Auskunftdienstes vereinigt sind, kommen als &ffent-
liche Quellen die deutschen Auslands-Handelskammern in
Betracht. Im Rahmen ihrer Aufgaben erteilen sie, aller-
dings vorzugsweise ihren Mitgliedern, Auskunfte uber
Kreditfragen und Bezugsquellen; auch ihre Drucksachen
sind als Quelle auslandischer Wirtschaftsnachrichten zu
werten. Deutsche Auslands-Handelskammern bestehen in:
Zirich, Wien, Budapest, Mailand, Barcelona, Helsingfors,
Shanghai, Tientsin, Kanton, Hankau, Tsingtau, Mukden,
Charbin, Kobe, Manila, Kairo, New York, Buenos Aires,
Valparaiso, Montevideo, Paris, Mexiko.

Gleiches gilt fur die deutschen wirtschaftlichen Vereini-
gungen, die unter verschiedenen Bezeichnungen bestehen
in Tsinanfu, Tokio, Weltevreden-Batavia, in Bangkok und
Rio de Janeiro4).

in neun Re-

Private Nachrichtendienste

Aus der vielgestaltigen Fille der Informationsquellen
privaten Ursprungs kann hier nur einiges Besondere und
Wichtige genannt werden. Auf die groBe Tagespresse
mit ihren eigenen wirtschaftlichen Auslandberichtcrstattern
und auf die von den groBen Nachrichtenagenturen ver-
breiteten  wirtschaftlichen Auslandnachrichten aller Art
kann und braucht hier nichtweiter eingegangen zu werden.

Es sei nur auf die Untersuchungen hingewiesen, welche
Behnclce ¢) kurzlich vorgelegt hat betreffend die unzu-
reichende Berichterstattung der deutschen Presse (uber

4) Genaue Anschriften durch den Deutschen Industrie- und Handelstag
oder die einzelnen Handelskammern und AuBenhandelstellen.

5) Der deutsche Zeitungsdienst und das Ueberseeausland. Berlin 1930,
W alter de Gruyter & Co. Kritische Besprechung: H. Gesell im ,Auslands-
deutschen* 13. Jahrg. Nr. 22 S. 770—72. (Vgl. auch T. u. W. Bd. 23 (1930)
Seite 265.
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das Uberseeische Ausland, verglichen mit der Bedeutung,
welche unsere Exportbeziehungen dahin und deren For-
derung fir uns besitzen.

Auch die interne Auslandberichterstattung, die bei GroR-
unternehmungen der Industrie und des Handels mit Hilfe der
auslédndischen Vertretungen o6der Niederlassungen durch-
gefuhrt wird, und die Eestrebungen der wirt-chaftlichen Ver-
bédnde, ihre .Mitglieder tber Ausland- und Ausfuhrfragen
zu unterrichten, braucht an dieser Stelle nicht ndher be-
handelt zu werden. Soweit bei Verb&dnden nicht die amt-
lichen Quellen Auswertung finden, werden die Unterlagen
durch befreundete Stellen und Personen im Ausland be-
sorgt und vertraulich dem Kreis der Mitglieder oder dem
einzelnen Mitglied weiter-
gegeben. Der wirtschaft-
lichen Allgemeinheit sind

Hessenmiller: Nachrichtendienst fir den Export

im Dienstgebdude des Instituts zur Verfiigung, ebenso
die wertvolle Bicherei und Zeitschriftensammlung (lUber
1000 in- und auslandische Fachzeitschriften), In Aus-
wertung dieser systematisierten Stoffmassen wird ein um-

fangreicher und vielseitiger Auskunftsdienst geleistet (Be-

zugsquellen, Preis- und Kursnotierungen, Statistiken,
Firmen und -Organisationen, Warenkunde und -Verkehr,
Lander-Informationen, wirtschaftsgeographische und poli-
tische Fragen usw.).

Die Zeitschrift,Wirtschaftsdienst* bringt Lander-
berichte von imAuslandansdssigen Korrespondenten,
Fachberichte, Konjunktur- und Marktstatistiken, Kkritische

Aufsdtze undLiteraturberichte. Der steigende Umfang
des Auskunftsdienstes und
der Inanspruchnahme von'

Archiv und Bicherei zei-

diese Unterlagen begreif- Auswartiges Reichs- K 6nigsberg gen die Bedeutung, die

licherweise nicht zugang- Amt wirtschafts- Oppeln dieser auslandkundlichen

- ministerium

lich. Breslau Quellensammlung zu-
Der deutsche AuBen- Berlin kommt.

handels-Verband sichert . Leipzig

seinen Mitgliedern Nach- ZE“/‘ATURSASLESNTHEALNLDE;UR Halle Weitere auslandkund-

richten, Kreditauskinfte, Hannover liche Quellen

Beratung und Rechtsbei-
stand durch ein Uber die
ganze Welt ausgebreitetes
Netz von Vertrauensleuten
und von Vertrauensanwal-
ten. Diese private Selbst-
hilfe-Organisation besteht
ohne offentliche Zuschusse.

Auf einen Kreis fester
Bezieher stiitzen sich eine
Anzahl von speziellen pri-
vatenNachrichtendiensten.

und -Verarbeitung

Veroff. in Industrie- und Handelszeitung

des RWM)

Veroff. in Industrie- und Handelszeitung
und Deutsches Handels-Archiv

mAbt. Il

Soweit diese Organisa-
tionen sich auf eigene
Berichterstatter und un-
mittelbare Beziehungen zu Behdrden und Wirtschafts-
kreisen des Auslandes stitzen, sind sie wertvoll. Sie

liefern einem festen Kreis privater Bezieher vertrauliche
Nachrichten. Einige dieser Dienste werden von aus- und
inlandischen Verbadnden, zwischenstaatlichen Vereinigungen
und einzelnen W irtschaftsgruppen gemeinsam getragen;
ihre Tatigkeit ist zu begriBen. Die sonstige vielfache
Zersplitterung auf diesem Gebiet indessen ist als unwirt-
schaftlich und oft auch in ihrer Auswirkung deshalb
zu bemaéngeln, weil dadurch eine Haufung von einzelnen,
voneinander oft stark abweichenden Angeboten an aus-
landische Anfrager hervorgerufen werden kann, was ex-
portpoiitisch nachteilig wirken muRB.

Das Hamburgische Welt-Wirtschafts-Archiv

Eine Sonderstellung nimmt das Hamburgische Welt-
W irtschafts-Archiv ein, welches heute als wissenschaftliche
Anstalt des Freistaates Hamburg in Verbindung mit der
Hamburgischen Universitat weltwirtschaftliche Materialien
in einem Archiv und in einer Bicherei bereitstellt und eine
Wochenschrift (in Verbindung mit dem Kieler Weltwirt-
schaftlichen Institut) herausgibt, den ,Wirtschaftsdienst
(Weltwirtschaftliche Nachrichten)“. Das umfassend an-
gelegte und nach verschiedenen Gesichtspunkten syste-
matisch geordnete Archiv sammelt das Nachrichtenmaterial
aus Zeitungen, Zeitschriften, privaten und amtlichen Ver-
o0ffentlichungen von wirtschaftlichem Interesse im weitesten
-6nne. Diese reichen Bestdnde stehen der Offentlichkeit

Zysammenarbeit
mt

mAbt. | Nachrichtenbeschaffung

mAbt. 11 Zolldienst (= Zolibiiro

Handelsauskunfts-
dienst durch ,,Deutscher Wirt-
schaftsdienstGmbH*“ BerlinW 9

W uppertal-Elberf. AuslandkundlichenStoff,

Kéln der insbesondere den ins
Essen Ausland gehenden Deut-
Duisburg-Ruhrort schen wichtige Anhalte

Hamburg Uber wirtschaftliche Fra-
Altona gen geben kann, bietet
Bremen auch das Deutsche Aus-

Frankfurt/M ain lands-Institut in Stuttgart

Mannheim in Archiv und Biucherei.
Stuttgart Wenn auch dieses Institut
Niirnberg dem kulturpolitischen Ziel
Minchen der Pflege des Auslands-

deutschtums gewidmet ist,

so kann doch auf das dort

Vorhandene und auf die
von diesem Institut ausgehenden Beziehungen zu Auslands-
deutschen mit Erfolg zurickgegriffen werden, wenn es sich
um die Erkenntnis der wirtschaftlichen Grundlagen und
Entwicklungsziige des Auslandes handelt. Die Zeitschrift
des Instituts ,,Der Auslandsdeutsche*, bietet u. a. auch aus-
landkundliches M aterial.

Das ,WeltwirtschaftlicheArchiv*, Zeitschrift des In-
stituts fir Weltwirtschaft und Seeverkehr an der Universi-
tdt Kiel, bietet Aufsdtze, Lé&nderberichte, archivalisches
und bibliographisches Material.

Auch auf die beim Verein Deutscher Ingenieure
begonnene technisch-auslandkundliche Sammlung von Be-
richten, Ausschnitten und Literaturangaben dber Technik
und Industrie des Auslandes darf an dieser Stelle wohl
hingewiesen werden. Hier und an &ndern Stellen, be-
sonders beim Hamburgischen Welt-Wirtschafts-Archiv,
werden Unterlagen geschaffen, w'ie sie im industriellen
Export bei der Beurteilung ausldndischer Produktions-
bedingungen und zur Ausarbeitung technischer Angebote
von Nutzen sein kdnnen.

Die Verbesserung des wirtschaftlichen Auslandnach-
richtenwresens, die Awusgestaltung des Auskunftsdienstes
und der Ausbau technisch-wirtschaftlicher Auslandkunde
sind zusammengehorige Bestrebungen, um durch genauere
Kenntnis der fremden Markte und deren wirksamere Be-
arbeitung das Ziel einer Exportsteigerung zu erreichen.

[851]
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Das Studium der Wirtschaftslehre an Technischen Hochschulen

W irtschaft und Technik sind wechselseitig verbunden,
durchdringen und bedingen sich gegenseitig; sie bilden
in der hoheren Ebene ihres vom und fir den Menschen
gesetzten Zieles eine Einheit, bei der das sinnvolle Ganze
mehr ist als die bloRe Summe seiner einzelnen Teile.
»Wirtschaft schlieft die Technik ein“, sagt Prion in seiner
Denkschriftl) dber das Studium von Wirtschaft und
Technik an Technischen Hochschulen, und diese sehr aus-
fuhrlich begrindete Feststellung ist fir ihn Ausgangspunkt
der Erdrterung, wie die wirtschaftliche Ausbildung der
Ingenieure ertolgen und wie eine besondere Studien-
richtung ,Wirtschaft mit Technik® an Technischen Hoch-
schulen ausgebaut werden soll. Er bezeichnet seine Ab-
handlung selbst als ,,Denkschrift*; sie ist im besten Sinne
eine solche. Prion macht grindlich Inventur des Pro-
blems, der Polemik und der Ldsungsversuche unter Her-
anziehung alles einschlagigen Schritttums, wofir alle In-
teressierten ihm zu danken haben.

Bei der besonderen Bedeutung, die Prions eigenem
Wirken als Professor der Betriebswirtschaftslehre an der
Technischen Hochschule Berlin fir die Entwicklung dieser
Frage zukommt, ist es selbstverstandlich, daR seine Denk-
schrift sich mit den friheren Bestrebungen und mit bis-
herigen MeinungsduRerungen kritisch auseinandersetzt, und
daR er seine eigenen Losungsvorschldge weitgehend gleich-
setzt mit der 1926 von der T. H. Berlin eingefuhrten
Regelung eines wirtschaftlich-technischen Studiums.

Prions Darlegungen enthalten einen sehr ernst zu
nehmenden Vorbehalt gegeniiber dem allgemein dblichen
Studienbetrieb an Technischen Hochschulen, nédmlich den,
dal selbstdndige, auf eigenem Denken aufbauende, wissen-
schaftliche Arbeit und schopferische Vertiefung dem
Studierenden unmoglich gemacht werden durch die festen

Studienplédne2), die ihm 36 bis 40 Wochenstunden auf-
birden und zum fachschulmé&Bigen Lernen firs Examen
zwingen. Auch die mehrfach gefihrten Klagen uber ein-

seitiges und dabei doch nicht grindliches Spezialistentum
aut Kosten einer umfassenden technischen Bildung und
der hoheren Allgemeinbildung, die auf Hochschulen uber-
haupt vermittelt werden soll, zieht Prion zur Beurteilung
des Problems ,technischer Unterricht® heran (vgl. dazu
Biedler, Romberg, Riebensahm u. a.).

Die Frage nach der Maoglichkeit einer ,Allgemeinen
Technik-Lehre* als gemeinsame technische Grundlehre fir
alle Studierenden, alle Fachabteilungen, kann und will Prion
nicht entscheiden. Er betont aber, wie winschenswert
deren Schaffung waéare, welchen Vorteil sie (auch fir die
reinen Technik-Studierenden) fir den Unterricht bedeuten
wirde, wie sehr die Probleme des wirtschaftlich-technischen
Studiums durch sie vereinfacht wirden. Freilich hebt
er — umgekehrt — auch die Schwierigkeiten hervor, die
einer Sonder-Wirtschaftslehre fir die einzelnen technischen
Fachgebiete, wie sie gefordert worden ist, entgegenstehen.
Prim gibt auch zu, daB mit einer ,nur allgemeinen“,
mit einer noch so breit enzyklopadischen Technik-Lehre

nicht (auch den Wairtschafts-Ingenieuren nicht) gedient
ist; er fordert, daR an einer Stelle, z. B. wie in Berlin
im technischen Hauptprifungs-Zwangsfach Kraft- und

W armewirtschaft, vom Querschnitt zum Léangsschnitt Uber-
gegangen, ein Vordringen bis zum sachlichen Kern er-
arbeitet werde. Hierdurch soll auf einem Hauptgebiet
nicht nur Gber, sondern von den Dingen selbst gesprochen,
das konsequente technische Durchdenken der Dinge, die
typische Vorstellungswelt des Ingenieurs verstandlich ge-
macht werden. Als brauchbaren Ersatz fur die fehlende
allgemeine Technik-Lehre betrachtet Prion die Ubersichts-
vorlesungen dber die Einzelgebiete, wie sie geschaffen
und ausgebaut sind, um den Studierenden der einen Fach-
abteilung mit Grundzigen und Hauptproblemen anderer
Fachrichtungen bekannt zu machen.

Prion unterscheidet, nachdem einmal feststeht und
anerkannt ist, daB die angehenden Ingenieure auch mit

) Ingenieur und Wirtschaft: Der
nieur. Von W. Prion. Berlin 1930, Julius Springer.
Preis geh. 6 RM.

2) In den festen Studienpldnen und ihren Folgeerscheinungen liegt der
W esensunterschied zwischen Technischer Hochschule und Universitdat hin-
sichtlich ihrer ganzen Auffassung und Gestaltung wissenschaftlicher Arbeit

Wirtschaftsinge-
DIN A 5, VI u. 172 S.

wirtschaftlichen Dingen sich befassen missen, zwei Grund-

richtungen :

1. Das Studium Technik mit Wirtschaft, Uber-
wiegend technisch-spezialistisch aufgebaut, fiir ,, T echnik-

Ingenieure* (wie Prion sie zur Unterscheidung be-
zeichnet).

2. Das Studium Wirtschaft mit Technik, mit
Uberwiegend wirtschaftlichen F&chern, aber mehr
Technik als umgekehrt der Anteil der Wirtschafts-

lehre unter 1. ausmacht, fir ,Wirtschafts-1In-
genieure"“.

Die dritte Mdoglichkeit: Zuerst technisches, dann wirt-
schaftliches Studium, bezeichnet Prion als einen alle Er-
folgsmdglichkeiten bietenden Bildungsgang, der aber in
der Praxis an dem erforderlichen Zeit- und Kostenaufwand
fur die Verlangerung der Hochschulzeit um zwei Jahre
hinter der Diplom-Hauptprifung scheitert. Uber ein Nach-
studium von in der Praxis stehenden Diplom-Ingenieuren
mit Promotion in W irtschaftslehre spricht sich Prion recht
skeptisch aus.

In sehr ausfuhrlichen, kritisch-vergleichenden
legungen schildert die Denkschrift das Studium
schaft mit Technik“ an den Hochschulen Berlin, Dresden
und Minchen (anhangweise auch die neuesten Bestre-
bungen in Hannover). Dann laRt sie Kritik und Anti-
kritik der Beteiligten zu Wort kommen3.

Prion beflrwortet bei der Einzelbesprechung der
Studienplédne die Ausgestaltung des rechtskundlichen Stoffes
an Technischen Hochschulen und betont die Notwendigkeit
rechtlicher Kenntnisse fiur den Wirtschafts-Ingenieur. Auf
die damit zusammenhédngenden Fragen soll gesondert
eingegangen werden. Einen Sonderabschnitt widmet Prion
der Titelfrage, wobei er in Ubereinstimmung mit der Be-
horde von einer Anderung des Titels abgesehen und die
Bezeichnung ,Diplom-Ingenieur”, die ohnehin {Uber die
Fachrichtung nichts aussagt, beibehalten wissen will.

Mit der Studienrichtung ,Verwaltungs-Ingenieur”, wie

Dar-
SWirt-

sie von Franz geschaffen wurde, um dem Ingenieur in
Gleichberechtigung mit dem Juristen Zutritt zur staat-
lichen Verwaltung zu schaffen, setzt sich Prion in dem

Sinne auseinander, als er, in Anlehnung an die Richtung
»Wirtschafts-Ingenieur®, andere Wege weist fir dieses an
sich so wichtige und fir den Ingenieurstand, die &ffent-
liche Verwaltung und die Allgemeinheit gleich bedeutsame
und erstrebenswerte Ziel, das leider durch einseitige Stel-
lungnahme der Behdérden immer mehr verbaut wird. Ab-
schlieBend untersucht die Denkschrift die Fragen der prak-
tischen Vor-, Aus- und Fortbildung unter dem gegebenen
besonderen Gesichtswinkel.

Der wirtschaftliche Stoff, fir Technik-Ingenieure wie
fir W irtschafts-Ingenieure, umfaBt betriebswirtschaftliche
und volkswirtschaftliche F&cher. Bei der Musterung der
betriebswirtschaftlichen Einzelgebiete fallt auf, dal in den
bisherigen Studienpldnen und in den Ergénzungsvor-
schlagen wohl einzelne Sonderfragen des industriellen
Vertriebs behandelt oder wenigstens Grenzgebiete ge-
streift werden (am gunstigsten sieht in dieser Hinsicht noch
der Minchener Studienplan aus), dal aber den Vertriebs-
fragen noch Kkeineswegs jenes MaBR von Beachtung zu-
gewandt, noch nicht jene bewufBte, systematische Be-
handlung in Vorlesungen und Ubungen zuteil wird, wie sie
dem Vertrieb als Hauptzweig der gesamten Betriebswirt-
schaft und als gegenwdrtige Hauptfrage fur die bedréngte
W irtschaft zukommt. Der entsprechende Aus- oder Um-
bau der Studienplane ist dringend notwendig, notwendiger
als Diskussion von Einzelfragen uber die Mischungsver-
héltnisse der verschiedenen Disziplinen.

Die Denkschrift Prions ist kein AbschluR, sondern
die hochst dankenswerte Grundlage fir weitere, Kkritische
und fdérdernde Erdrterungen.

Hessenmiiller  [862]
3) vgl. hierzu die Beitrdge in dieser Zeitschrift, Jg. 19 (1926).

11 u. 293: Lippart: Ingenieur und wirtschaftliches Decken. Froelich:
Der Lehrgang des Studiums der Wirtschaftswissenschaften an den deutschen
Technischen Hochschulen. Prion: Die Neuordnung des wirtschaftswissen-
schaftlichen Unterrichts an der Technischen Hochschule zu Berlin.
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Formelle Bilanzprifung

Schnutenhaus: Formelle \I%IiIaanprUfung oder materielle Prufung
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oder materielle Prafung der Wirtschaftsfuhrung?

Von Dipl.-Kaufm. Dr. 0. R. SCHNUTENHAUS,

Privatdozent fir Betriebswirtschaftslehre an der Technischen Hochschule Braunschiveig

Seit einiger Zeit geht durch Presse und interessierte
Fachzeitschriften eine Erdrterung uber die Errichtung
des ,,Instituts fir das Revisions- und Treu-
handwesen*“. Es dirfte angebracht sein, zu dessen
Aufgaben und Auffassungen Stellung zu nehmen, weil
es einen Entwurf Uber die von ihm fur nédtig gehaltene
Gestaltung des neuen Berufs eines Wirtschaftstreu-
handers bereits an die zustandigen Behdrden weiter-
geleitet hat und damit zu einem gewissen Abschluf
seiner Arbeiten gekommen ist. Vor allem die kritische
Einstellung zu diesen dirfte rund 15 technische und
Wirtschaftsverbande veranlaft haben, die ,,Haupt-
stelle fur das Revisions- und Treuhandwesen*
zu begrinden, dber die in dieser Zeitschrift bereits
berichtet ist (Seite 284). Die nachstehenden Zeilen
sollen dazu beitragen, die zwischen dem ,,Institut* und
der ,,Hauptstelle* in einem wichtigen Punkte anschei-
nend bestehende Meinungsverschiedenheit vom Stand-
punkt des technisch interessierten Kaufmanns zu kléaren.

Das ,Institut fir das Revisions- und Treuliandweseii“
ist nach vielen Besprechungen und Beseitigung mancher
MiRverstdndnisse zwischen dem Treuhandverband (dem
Verband der von Banken unabhdngigen Treuhandgesell-
schaften), dem Reichsbund der Bank-Treuhandgesellschaften
sowie dem Verband Deutscher Bicherrevisoren gegriindet
worden. Nicht zuletzt hat dabei die aufopfernde TAatig-
keit einzelner Mitglieder der Fachgruppe der Treuhdnder
im Verband Deutscher Diplomkaufleute eine Rolle gespielt.

Wenn es auch im ersten Augenblick den Anschein hat,
als ob die Grindung dieses Instituts aus AnlaR der Ein-
fuhrung der Pflichtrevision bei den Aktiengesellschaften
vorgenommen sei, so trifft dies doch nicht zu. Es kam
vielmehr den Grindern darauf an, auf Grund jahrelanger
Vorprifung und Uberlegung nach englischem und ameri-
kanischem Muster den Stand der Bilanzpriifer auf
ein hoheres Niveau zu bringen und vor dem Zutritt un-
geeigneter Elemente zu bewahren. Wenn nun kurz darauf
die ,Hauptstelle* anscheinend als Gegengewicht oder
gar als eine Einrichtung mit vollig anderen Zielen —
auf den Plan tritt, so handelt es sich bei dieser Griindung
nicht etwa um die bekannte Duplizitdt der Ereignisse, in-
dem hier ebenfalls ein jahrelang vorbereitetes Gebilde
sich der Offentlichkeit vorstellt, sondern es liegt der plotz-
lichen Entstehung der Hauptstelle ein Gedanke zugrunde,
der Uber die Ziele des |Instituts hinaus greift. Dessen
Erérterung erscheint um so wichtiger, als er auch in dem
gedankenreichen Vortrag von Dir. Eich (Vorstandsmitglied
des Instituts)X), und der diesem folgenden Aussprache nicht
gentigend zum Awusdruck kam.

Dieser in der ,Hauptstelle® von einzelnen Vertretern
der Verbé&nde, insbesondere von den Ingenieuren erdrterte
Gedanke enthélt als Kernpunkt die Beflrchtung, daB mit
der Schaffung des deutschen ,Chartered Accountant”
zwanglaufig eine Herabsetzung der (brigen Wirtschafts-
sachverstdndigen gewissermafen zur zweiten Garnitur ver-
bunden sei.

In der erwahnten Aussprache nach dem sehr instruk-
tiven Eichschen Vortrag, der vor Vertretern verschiedener
Berufe, Diplomingenieuren, Diplomlandwirten, Diplom-

handelslehrern und Diplomkaufleuten, gehalten wurde,
wurde ebenso, wie in den Fachzeitschriften betont, daB
zwar Uber die vorn ,Institut® gewéhlte Bezeichnung des

neuen Standes, aber nicht (ber den Inhalt der sonst vor-
geschlagenen einzelnen Bezeichnungen Klarheit und Ein-
mitigkeit herrscht. Tatsache ist, daB weder die Bezeich-
nung Bilanzprifer noch Ausdricke, wie Wirtschafts-
treuhdnder, W irtschaftsberater, W irtschaftssachverstandi-
ger, Wirtschaftsanwalt, Betriebswirtschaftspriifer, Betriebs-
anwalt usw. den Winschen aller Beteiligten entsprechen.

Bilanzprufer und Wirtschaftssachverstandiger

Aber auch schon innerhalb des ,Instituts® wunter-
scheidet man grundsatzlich zwischen dem Bilanz-
priifer (neue Gesetzeshezeichnung), der den neuen Titel

»Wirtschaftstreuhander* fuhren soll, und dem Wiirt-
schaftssachverstandigen, der auBerhalb des
Kreises der Bilanzprifer als sachverstdndiger Mitar -
beiter des Bilanzprifers in Soliderfragen seine volle
Daseinsberechtigung behalten soll. Bei dieser Gegeniber-
stellung beruft man sicli auch auf die amerikanische
Revisionspraxis. Leider Ubersieht auch Ministerialrat
Dr. Frielinghaus in einem Kkirzlich erschienenen Aufsatz2)
die tatsachlichen Unterschiede der Standesbezeichnungen,
obwohl gerade Dr. Frielinghaus als verdienstvoller Férderer
der Standesinteressen der diplomierten Betriebswirte an-
zusprechen ist.

Ohne sonst auf eine Klarung der einzelnen Bezeichnun-
gen einzugehen, soll nur versucht werden, die nicht vor-
handene Eindeutigkeit der vom ,Institut® vertretenen
Begriffe und die u. E. nicht ganz zweckméaBige Ab-
grenzung gegen den Kreis der nicht diplomierten Betriebs-
wirte zu kennzeichnen. An sich wére die Bezeichnung
nicht so wichtig; man kann ihr aber einen bedeutungs-
vollen Inhalt geben, wenn man die Definition der Berufs-
bezeiclinung klar aus dem unterschiedlichen Begriff for -
meller und materieller Priufung ableitet, wie das
nachstehend von mir versucht wird.

Sind nun aber die Einwédnde der Ingenieure und auch
der Volkswirte berechtigt, dal durch die Grundung des
Instituts ihre Interessen als Sachverstdndige der Wirtschaft
leiden kdénnen? Die Frage ist nicht mit einem vollen
JJa“ oder ,Nein“ zu beantworten. Offentlich ist bereits
vom ,Institut® festgestellt worden, daR es ihm fur die Zu-
lassung zur Approbation nicht auf eine bestimmte Ver-
bandsmitgliedschaft, sondern darauf ankommt, daR der
einzelne Anwérter das Vorliegen gewisser Voraussetzungen
fiir diesen Beruf durch eine bestimmte Prifung usw. nach-
weist. Um also jene eben gestellte Frage richtig beant-
worten und die einander unter Umstdnden entgegenstehen-
den Interessen gerecht abwé&gen zu kdénnen, mu man zu-
néchst die Gegenfrage beantworten: Wodurch unter-
scheiden sich Aufgabenkreis und Tatigkeit des Bilanz-
priufers von denen des Wirtschaftssachver-
stdndigen (um bei der vom Institut befirworteten
Bezeichnung zu bleiben)?

Vortrag vom 4. 11. 1930 in der Bezirksgruppe Berlin des Verbandes

1
Deutscher Diplomkaufleute.

2) ,Wirtschaftstreuhdnder” im Berliner Borsen-Courier 2. 10. 1930.
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Unter den mit einem Hochschulexamen abgegangenen
kaufménnischen Betriebswirten und beispielsweise in einem
kirzlich erschienenen Aufsatz von Dr. VoR3) (Vorstands-
mitglied des , Instituts® und Geschéaftsfuhrer des Ver-
bandes Deutscher Bicherrevisoren) wird die Ansicht ver-
treten, daR die Aufgabe des Bilanzpriifers oder Wirt-
schaftstreuhédnders sei, zu zeigen, wie sich ,auf Grund
des Rechnungswesens das betriebswirtschaftliche Ge-

schehen der Unternehmung vollzogen wund ausgewirkt
hat, wo Schwierigkeiten in der Finanzgebarung ent-
halten sind usw.“. Der Wirtschaftstreuhdnder habe nur
die Aufgabe, auf Grund der Revision des Rech-
nungswesens eine  einwandfreie Grundlage zu
schaffen, auf der die Wirtschaftsfihrung auf-
bauen kann. Man geht also hier durchaus folgerichtig
und logisch von dem Ziffernwerk der Unternehmung aus,
weil dieses eben wegen der menschlichen Gedéchtnis-

schwéache fir kompliziertes Rechnen bei zeitlich differieren-
den Rechnungsvorgédngen notwendigerweise der letzte
Niederschlag jeder kaufméannischen gedanklichen Operation
W éahrend aber friher der Buchprifer, wenn
historische Entwicklung verfolgt, tatséchlich
abhakte, kollationierte, also im engsten
Sinne formell prifte, mitunter vielleicht auch an die
Organisation des Buchhaltungswesens dachte, wird dem
modernen Buchprifer, der an der Hochschule miteinander
streitende betriebswirtschaftliche Theorien, insbesondere
des Rechnungswesens, in sich aufnimmt, die Rolle zu-
gewiesen, W irtschaftsberater im Sinne eines ,,Wirtschafts-
treuhdnders” und doch kein Wirtschaftsberater im Sinne
eines ,Wirtschaftssachverstandigen* fiur das zu prifende
Unternehmen zu sein. VoBR sagt n&mlich, daR der Wirt-
sehaftstreuhdnder keine bessere Konjunktur bringen kdnne
— und damit hat er recht. Wenn er aber gleichzeitig be-
hauptet, daB er ,auch keinen gréferen Gewinn und keine
neuen gut zahlenden Kunden“ dem Unternehmen bringen
kénne, so bleibt eben die Rolle des Bilanzprifers die
eines historischen Geschichtsschreibers der Unternehmung,
und damit kann dem modernen Betrieb nur zum Geschéfts-
jubilaum gedient sein. Es ist eben der Nachteil, selbst

sein  muR.
man seine
nur die Ziffern

eines gut organisierten Rechnungswesens, dal es nur
mit Ziffern als nackten wirtschaftlichen Ergebnissen
arbeitet, aber die kaufméannischen Motive fir die Ent-

stehung dieser Ziffern nicht ohne weiteres deutlich macht.
Mit &ndern Worten: Das Rechnungswesen ist eher Gehirn-
schale, als Gehirn des Unternehmens. Tatsache bleibt,
dal eine Unternehmung mit ungenigendem Rechnungs-
wesen, aber produktiv denkenden kaufméannischen und
technischen Leitern mit Nutzen arbeiten kann, wogegen
ein Unternehmen mit gldnzendem Rechnungswesen ohne
gute dispositive Wirtschaftsleitung samtlicher Abteilungen
keinen Gewinn abzuwerfen braucht.

Schon seit langer Zeit unterscheidet der Buchsach-
verstandige zwischen formeller und materieller Prifung
der Bilanz, wobei er der Ansicht ist, daB die materielle
Prifung letzten Endes einer Prifung der Wirtschafts-
fuhrung gleichkommt. Ohne Riicksicht auf die kommende

Pflichtrevision, auf die vom ,Institut® oder der ,Haupt-
stelle“ gesetzten Aufgaben, Ziele usw. bleibt die Fest-
stellung des Unterschiedes zwischen formeller und mate-
rieller Prufung notwendig primdr. DaR man zwischen
formeller und materieller Prifung selbst innerhalb der
Kreise der Buchpriufer und der reinen Kaufmannschaft

sich durchaus nicht einig ist, hat Pfundt. der langjahrige,
verdienstvolle Leiter des Verbandes Deutscher Diplom-

3) Archiv fir das Revisions- und Treuhandwesen, Heft 10, Jahrg. 1930.

TECHNIK UND
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kaufleute und Mitglied des Institutes in einer Bespre-
chung J) des kirzlich von VoR herausgegebenen Hand-

buches fir das Revisions- und Treuhandwesen als unhalt-
bar eindringlich gekennzeichnet.

Worauf er aber nicht hingewiesen hat, ist die Tat-
sache, daR eine materielle Prifung der Daten der Ver-
gangenheit ohne gleichzeitige Blickrichtung in die
Zukunft fir den an einem Unternehmen irgendwie Be-
teiligten nur von geringem Nutzen sein kann, weil sich
eine klare Trennung zwischen Vergangenheit und Zukunft,
Vermdgen und Erfolg, vom Standpunkt materieller Prifung
nicht durchfuhren l4Rt.

Es soll n&mlich &6fter Vorkommen, daB ein Bicher-
revisor oder eine Treuhandgesellschaft fur die wirtschaft-
lichen Schwachen des Unternehmens keinen Blick haben,
obwohl ein Organisationsauftrag oder ein Auftrag auf
Prifung der Rentabilitdt vorliegt. Dies ist gerade auf
den entscheidenden Fehler eines wesentlichen Teiles der
Bucherrevisoren und Treuhandgesellschaften zuriickzu-
fuhren, absolut einseitig auf Probleme des Rechnungs-
wesens eingestellt zu sein (ein Mangel, den auch Schtnalen-

bach des ofteren hervorgehoben hat), anstatt auch die
Fragen in den Kreis der Erdrterung zu ziehen, die
den Ziffern Inhalt und Leben verleihen, namlich die

Beschaffungswirtschaft, Absatzwirtschaft, Organisations-
gesetze, Produktionseigentimlichkeiten der verschiedenen
Branchen. Um hieraus z. B. die kaufménnisch-wirtschaft-
lich wichtigste herauszugreifen: Die Absatztechnik. Hier
kann man mit aller Ruhe sagen: 90 vH aller Bilanzprufer
sind wohl in der Lage, in der Besprechung der Gewinn-
und Verlustrechnung nach dem Schema der amerikanischen
Gewinn- und Verlustrechnung zu verfahren, die von dem
Gesamtumsatz eines Rechnungsabschnittes ausgeht; sie
sind aber nicht imstande, die Entstehung dieser Umsatz-
ziffern, zu deren Erkenntnis die Beherrschung der Pro-
duktionseigentimlichkeit der Ware durchaus nicht Vor-
aussetzung zu sein braucht, genau zu analysieren, um
so die wirkliche Lage des Unternehmens beurteilen zu
kénnen. Wenn eine solche Analyse des Umsatzes erfolgt,
und dabei der EinfluB, sei es organisatorischer, sei es
dispositiver MaRnahmen, auf die Entwicklung der Umsatz-
gréBe getrennt herausgearbeitet wird, und wenn dann der
EinfluR dieser verschiedenen Ursachen getrennt klargestellt
und hieraus die SchluBfolgerung fiur die Gestaltung der
Umsatzrentabilitdt gezogen wird, so hat man es zweifel-
los mit einer materiellen Prifung zu tun.

Anderseits betrachten z. B. viele Buchprifer die
Prifung richtiger Kontierung, die Befolgung von Ge-
setzes- und Statutenvorschriften, die bloBe Feststellung,
nach welchem Verfahren abgeschrieben wird, ob Ver-
mogenswerte juristisch richtig ausgewiesen sind, schon
schlechthin als materielle Priafung, ein Standpunkt, dem
ich mich nicht anzuschlieBen vermag.

Um aber von diesen Beispielen zu einer eindeutigen

Begriffshestimmung

twischen formeller und materieller Prifung

zu kommen, sei folgendes festgestellt:

Eine Prifung bleibt solange formell, als die Ver-
fahrensweise einem eigenen unabé&nderlich-logischem oder
allgemein gewolltem Gesetz folgt, ohne daB irgendeine
kaufménnische ZweekméRBigkeitserwédgung Platz greift
(z. B. Rechnen, Einhalten der Statuten, Vergleichen der
Ubertrage, Klarstellung juristischer Begriffe usw.). Jede

*) Zeitschrift des Verbandes Deutscher Diplomkaufleute, November 1930.
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formelle Prufung hat also die zwangldufige Feststellung
zur Folge, ob der materielle Inhalt nach der Plus- oder
Minusseite berlihrt wird. Die daraus abgeleitete ein-
fache Feststellung, daB der materielle Inhalt gegebenen-
falls anders ausgewiesen sein mifte, macht aber diese
Prifung durchaus noch nicht zu einer materiellen.

Materiell wird dagegen die Prifung, wenn es zu
einer Urteilsabgabe (Uber die zweckmafRige wirt-
schaftslogische Richtigkeit des ausgewiesenen Inhalts sowie
der benutzten Formen und Verfahren kommt, wobei die
formgerechte Durchfihrung und damit natirlich auch
die formelle Prifung als selbstverstandlich cingeschlossen
ist. Daraus folgt, daR die materielle Prufung in der
Regel mit einer ziffernmaBigen Bewertung der einzelnen
Posten endet.

Um dies nochmals an Beispielen zu erldutern: es ist
also die Nachprifung mit dem Ergebnis, daB aufgewandte,
aber bereits Erfolg sichernde Reklamekosten aktiviert
worden sind, formell trotz der materiellen Bedeutung.
DaR bei der Berechnung des Ertragswertes eines Gebdudes
fur dessen Gesamtbewertung ein falscher Zinsful be-
nutzt ist, ist materiell. Wenn festgestellt wird, daR ein
Schuldner den AuRenstand juristisch anerkannt hat, so
ist dies formell; die hiervon unabhéngig festgestellte
Minderbewertung der Bonitdt ist materiell. Die Gliederung
von Ziffern nach Kostenstellen und Kostenarten, die ver-
gleichende Betrachtung verschiedener Jahre, nutzt allein
nichts; erst die Feststellung, auf welche organisatorische
Einrichtungen des Giterumlaufs innerhalb der Unterneh-
mung und auf welche dispositiven MaBnahmen der Leiter
die Entstehung der Ziffern in der Bilanz und Gewinn-
und Verlustrechnung zuriickgeht, hat wirkliche wirtschaft-
liche Bedeutung. Die Bewertung der Ergebnisse von
Erfolg und MiRerfolg, die letzten Endes den Vermdgens-
stand bestimmen, ist also nur madglich durch die Abgabe

eines Urteils dartuber, inwieweit die bisher bestehende
Organisation die angewandten Verfahren des Verkaufs,
der Herstellung, des Einkaufs, der Verwaltung (auch

des Rechnungswesens) vom Standpunkt der Unternehmung
im Rahmen des Gesamtmarktes sich als nutzenbringend
und somit zweckmaRig erwiesen haben.

Man sieht: Nach meiner Definition ist der formelle
Begriff viel weiter gezogen, als es in Literatur und Praxis
Ublich ist. Das Schwergewicht des materiellen Begriffs
ist auf die Erfolgserreichung und Erfolgssicherung und
die sich hieraus ergebende Sicherung der Vermdgensanlage
gelegt.

Wie verhalten sich nun die im Gesetz festzulegende
Einrichtung der Pflichtrevision und die Forderung des
»Instituts® betreffend Schaffung des Bilanzprifers und
des Wirtschaftssachverstdndigen zu dem von mir gekenn-
zeichneten Unterschied zwischen formeller und materieller
Prifung?

Die materielle Prifung in diesem Sinne gesetzlich
fordern, wirde zu nicht gewollten und unmdglichen Folge-
rungen fihren. Bei groRen Unternehmungen mifBte der
Revisionsleiter mit einem grofRen Stab von Revisoren
prifen und Monate auf die Nachprifung der Wirtschafts-
fuhrung verwenden, ein Verfahren, dessen Unwirtschaft-
lichkeit ohne weiteres auf der Fland liegt. — AAiilte er
nicht auch z. B. den Bilanzvermerk ablehnen, wenn er in
dem zu prufenden Bilanzjahr Symptome entdeckt, die ge-
eignet sind, im neuen Jahr den Konkurs des Unternehmens
herbeizufiihren, ohne daR hierauf im BilanzabschluR von
der Leitung Ricksicht genommen wé&re? Man kann daher
sagen, dal die Pflichtrevision — immer die Zustimmung

Schnutenhaus: Formelle Bilanzprifung oder materielle Priufung

zu meiner Definition vorausgesetzt — nur eine formelle
und nicht eine materielle Prifung darstellen kann. Wenn
demgegeniuber das Institut als wesentlich verlangt, daB
der Wirtschaftstreuhdnder die Rentabilitdt einer Unter-
nehmung aus den den Ziffern zugrunde liegenden Motiven
zu beurteilen vermag, so ist dann wohl die Grundlage zur
Nachprifung der Wirtschaftlichkeit, der Wirtschaftsfihrung
und der Eignung der Wairtschaftsfihrer gegeben. Es
braucht damit aber nicht die Forderung aufgestellt zu
sein, daB die Pflichtrevision nach dem Gesetz die gekenn-
zeichneten Folgerungen ziehen muB; im Gegenteil durfte
es sich empfehlen, die materielle Prifung nicht zwingend
durch das Gesetz zu fordern, sondern sie nur fakultativ
den Unternehmungen im eigenen Interesse
anheim zu stellen und dann im Einzelfalle vorher genau
festzulegen, was der Bilanzprifer zu prifen hat; auch
mit Ricksicht auf die vorgesehene Haftpflicht des Einzel-
revisors und die Fassung eines unzweideutigen, nicht aus-
weichenden Bilanzberichts scheint dies nicht unangebracht;
das wirde dann also dazu fuhren, daB =z B. fir eine
Rentabilitatsprifurig ein gesonderter Auftrag gegeben wer-
den muRte.

Man sollte aber vom Bilanzpriufer auch nicht mehr
verlangen, als er zu leisten vermag, z. B. daR er auf allen
Gebieten Warenfachmann sei, daB er wie ein Grundstiicks-
makler den Markt beherrscht, dal er Architekt, Maschinen-
bauer, Techniker oder Ingenieur verschiedener Arbeits-
zweige sei; viel mehr als bisher dblich, mufte man von
ihm organisatorische F&higkeiten fir die einzelnen Unter-
nehmungsfunktionen fordern. Daraus, daB das Rechnungs-
wesen die Wertergebnisse naturgemal festhalt, folgt durch-
aus nicht, daR derjenige, der befdhigt ist, eine materielle
Prifung dieses Rechnungswesens, d. h. seiner Organisation
und Verfahren, vorzunehmen, nun auch aus den Ziffern
die richtige Analyse und Synthese ableiten kann, die uber
das wertméaBige Gedeihen der Unternehmung etwas aus-
sagt. Der Bilanzprifer sieht sich also gewissen Fragen
gegentber, denen er allein gar nicht gewachsen ist, und
wo er fiur die Beurteilung der Wirtschaftsfuhrung un-
bedingt auf die Hilfe von technischen oder Waren-Fach-
leuten, also Wirtschaftssachverstdndigen, angewiesen ist;
das beste wdare es natlrlich, wenn Bilanzprifer und
W irtschaftssachverstandiger fir den gerade vorliegenden
Fall in einer Person vereinigt waren. Ist das aber prak-
tisch aus irgendwelchen Grinden nicht erreichbar, so ent-
steht die Frage nach der Wertung zwischen Bilanzprifer
und Wa irtschaftssachverstandigen.

Ingenieur und Wirtschaftssachverstandiger

Wenn es denkbar ist, daB von einem Verkaufsingenieur,
einem Konstruktions-, Patent- oder Betriebsingenieur, einem
Architekten — ob als Angestellter oder im freien Beruf —
die ganze Existenz einer Firma abhéngt, so ist es ebenso
denkbar, und in der Praxis haufig genug anzutreffen,
daR solche Sonderfachleute ebenso gute Kenntnisse des
Bilanz- und Rechnungswesens sich erworben haben, wie
ein Buchprifer, der jenen gegeniber den Nachteil haben
kann, dal er keine Branchen- oder Organisationskennt-
nisse besitzt. Es bedarf keiner Frage, wer von diesen
beiden dem Unternehmen mehr nutzen kann. Wenn nun
auch das Handelsgesetzbuch nicht nach dem Nutzen fragt
und sich nicht darum kimmert, wie ein Unternehmen Geld

verdient, sondern sich nur die Sicherung der an ihm
beteiligten Interessenten angelegen sein [aBt, so scheint
es doch, selbst im Interesse der Pflichtrevision, und der

winschenswerten Existenz nur einer maRgebenden Stelle
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angebracht, den technischen Sachverstdndigen ebenfalls
als vollwertigen Bilanzprifer gelten zu lassen und beziglich
der kaufménnischen betriebswirtschaftlichen Theorien in
der Priufung keine Uberspannten Forderungen zu stellen.
Wird doch schon aus Grinden der Haftung der Ingenieur,
der sich zu diesem Amte berufen fuhlt, fur reiches kauf-
mannisches Wissen besorgt sein missen. Nie sollte man
vergessen, daf das Wissen um die Konkursverhi-
tung wichtiger ist als die Kenntnis der Konkurs-
durchfihrung. Wenn man also von einer generellen

Schulz-Mehrin: Abschreibung von Anlagen

technikund
WIRTSCHAFT
Uberlegenheit des Bilanzprifers — in vielen Fallen nur
wegen seiner umfangreicheren Kenntnis des Rechnungs-
wesens — (Uber den Wirtschaftssachverstdndigen uber-
haupt nicht sprechen kann, so sollte man auch darnach
streben, in den Prifungsbestimmungen des ,Instituts®
den Winschen der Ingenieure entgegenzukommen und
nach Bereinigung dieses meines Wissens einzigen Dif
ferenzpunktes durch Vereinigung von ,Institut® und
..Hauptstelle* eine einheitliche Front bilden.

[861]

Abschreibung von Anlagen
nach dem nominellen oder nach dem

Tages-Anschaffungswert

1. Grundsatzliches

Die Frage: Abschreibung von Anlagen zum nomi-
nellen Anschaffungspreis oder nach dem Tages-An-
schaffungspreis, wird aufs neue lebhaft umstritten, nachdem
der Verein Deutscher Maschinenbau-Anstalten in den von
ihm herausgegebenen ,Leitsdtzen fur Abschreibungen auf
Produktionsmittel”“ fiir die Abschreibung nach dem Tages-
Anschaffungspreis eingetreten ist. Obgleich fast die ge-
samte Praxis nach dem Tagespreis abschreibt, natir-
lich mit der praktisch gebotenen Vereinfachung des Ver-
fahrens, und obgleich die weit Uberwiegende Mehrzahl
der wissenschaftlichen Vertreter der Betriebswirtschafts-
lehre, u. a. Schmalr>ibaeh-Ké\n, SeAnitdi-Frankfurt a. M.,
6Y</>»j«/»/-Leipzig, nur die Abschreibung nach dem Tages-
Anschaffungspreis fur richtig halten, wird diese von
einigen Wissenschaftlern, u. a. von i?z></er-Tlbingen. heftig
bekampft.

Grunde far

Abschreibung nach dem Tages-Anschaffungspreis

Fir die Abschreibung nach dem Tages-Anschaffungs-
spricht vor allem folgender Grund.
Mittels der Abschreibung soll in der Kosten- und
Erfolgrechnung der Verbrauch an mechanischen Produk-
tionsmitteln, Gebéduden, Maschinen, Einrichtungen u. a.
gleichermaRen berucksichtigt werden wie der Verbrauch
an Rohstoffen, an menschlicher Arbeitskraft u. a. Der
Verbrauch an mechanischen Produktionsmitteln ist ebenso
Aufwand fiur die Produktion wie Materialkosten, Lo6hne,
Gehélter u. a. Der Unterschied ist nur, daR die me-
chanischen Produktionsmittel nach und nach, im Verlaufe
ihrer gesamten Nutzungsdauer, die 5, 10 und mehr Jahre
betragen kann, verbraucht, zu Aufwendungen werden,
daf ihr Verbrauch langfristig ist, wéahrend die meisten
Gbrigen Aufwendungen, Rohstoffverbrauch, L&hne usw.
kurzfristig sind. Wirde man die mechanischen Produk-
tionsmittel ebenso kurzfristig einkaufen wie Rohstoffe,
Ldéhne, Gehé&lter usw., so wirde gar kein Zweifel dar-
Uber bestehen, daf als Verbrauch, als Aufwand der je-
weils bezahlte Geldbetrag eingesetzt werden muRte.
Die logische Folgerung ist doch, daR bei Produktions-
mitteln, die in ldngeren Zeitrdumen verbraucht werden,
der jeweils verbrauchte Teil zum jeweils geltenden Preise,
d. h. zum Tagespreise, eingesetzt werden muRB.

Nur auf diese Weise ergibt sich eine richtige Kosten-
und Erfolgrechnung. Nur auf diese Weise wird grund-

preis

Von 0. SCHULZ-MEHRIN Berlin

Bei der Abschreibung nach dem nomi-
nellen Anschaffungspreis ergibt sich ent-
weder ein Vermdgensverlust oder ein Ver-
mogensgewinn, je nachdem, ob der Preis
der Produktionsmittel steigt oder fallt. Um

das in mechanischen Produktionsmitteln
angelegte Vermdgen zu erhalten, st
deshalb eine Abschreibung nach dem

Tages anschaffungspreis notwendig, ganz
gleichgiiltig, obeine Anderung der Anlagen-
preise von der Warenseite herriihrt, oder ob
sie durch Geldentw ertung verursacht wurde.

satzlich das in mechanischen Produktionsmitteln steckende
Vermodgen des Unternehmens erhalten, wahrend sich bei
der Abschreibung nach dem nominellen Anschaffungs-
preis entweder ein Vermogensverlust oder ein Vermdgens-
zuwachs ergibt, je nachdem, ob der Preis der Produktions-

mittel steigt oder féallt. Da das Anlagenvermdégen in
Maschinenfabriken durchschnittlich etwa die Hé&lfte des
gesamten Unternehmungsvermdgens ausmacht, da ferner

durchschnittlich etwa 7 vH des Anlagenvermdgens jéhr-
lich abgeschrieben, d. h. die Anlagen durchschnittlich
nach etwa 15 Jahren neu beschafft werden missen, so
wiirde, wenn in dieser Zeit die Preise dafur nur jahr-
lich 2 vH steigen, das-Unternehmen nach der Wieder-
beschaffung der Produktionsmittel 15 vH seines gesamten
Vermdgens verloren haben (vgl. auch das unten durch-
gefithrte Buchungsbeispiel).

Die Abschreibung nach dem nominellen Anschaffungs-
preis kann auch schwerwiegende Nachteile fur die Preis-
kalkulation und Preispolitik sowie fir die Einstellung
der Unternehmungen zu Konjunkturschwankungen zur
Folge haben, wie besonders Professor 6Wz»»(/-Frankfurt
nachgewiesen hat!).

Grinde gegen

Abschreibung nach dem Tages-Anschaffungspreis
Gegen die  Abschreibung nach dem Tages-An-

schaffungspreise werden vor allem folgende Einwénde

erhoben.

Y Schmidt
Spaeth & Linde.

Die Konjunktur ein Rechenfehler? Berlin 1930, Verlag
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Sie widerspreche dem Grundprinzip der Geldrechnung.
Dieses verlange, daB in der Geldrechnung, insbesondere
bei Markwdhrung, unter allen Umstdnden, ohne Rick-
sicht auf Preisdnderungen, Mark = Mark sei, gleichgultig,
ob die Preisanderungen von der Warenseite herrihrten,
oder durch Geldwertdnderung, z. B. infolge Inflation, ver-
ursacht waéaren. Diesen Standpunkt vertritt vor allem
Professor Rfegrcr-Tubingen. Er bedarf nach den Erfah-
rungen in der ,Inflation* eigentlich kaum noch einer
Widerlegung. Nachdem wir gesehen haben, dal die Vor-
schrift Mark Mark bei erheblicher Geldentwertung zu
groBtem wirtschaftlichen Unrecht und zu vélliger Zer-
rittung der Wirtschaft fuhren kann -), kann die Frage nur
noch sein, bis zu welchem Grade der Geldentwertung
der Grundsatz: Mark = Mark aufrechterhalten, oder um-
gekehrt, wann, in welchen Fillen die Geldrechnung durch
Sachwertrechnung ergdnzt oder ersetzt werden darf. Diese
Frage braucht hier nicht untersucht zu werden, da es fur
die Frage der Abschreibung nach dem Tages-Anschaffungs-
preis nur auf die Preisdanderung an sich, nicht auf deren
Ursache ankomrnt. Die Abschreibung nach dem Tages-

Anschaffungspreis ist notwendig, ganz gleichgiltig, ob
eine  Anderung der Anlagenpreise von der Warenseite
herrihrt, z. B. durch Lohnerhéhung, oder umgekehrt

durch Rationalisierung veranlaBt wurde, oder ob sie durch
Geldentwertung verursacht wurde.

Aus diesem Grunde geht auch der weitere Einwand

fehl, daB in der Beflrwortung der Abschreibung nach
dem Tagesanschaffungspreis ein MiRtrauen gegen die
Stabilitdit der Wahrung zum Ausdruck komme. Die Ab-

schreibung nach dem Tages-Anschaffungspreis hat mit
der Wé&hrung Uberhaupt nichts zu tun, sondern nur mit
der Preisdnderung. Im Ubrigen wird bei diesem Einwande
Ursache und Wirkung verwechselt. Die Anderung des
Geldwertes kann zwar zur Abschreibung nach dem Tages-
preis ndtigen, niemals aber kann diese die W&é&hrung
beeintrachtigen.

Schlieflich wird behauptet, daR die Abschreibung nach
dem Tages-Anschaffungspreis buchungstechnisch nicht
durchfuhrbar ware, besonders weil sie eben dem Prinzip
der Geldrechnung widersprache. Dieser Einwand kann
am besten widerlegt werden, indem gezeigt wird, wie
die Abschreibung nach dem Tagespreis in verhaltnis-
maRig einfacher Weise praktisch gehandhabt wird. Da-
bei wird auch die sachliche Bedeutung dieses Abschrei-
bungs-Grundsatzes noch anschaulicher hervortreten.

2. Praktische Durchfuhrung

erlautert
die das

Das Verfahren soll an einem Zahlenbeispiel
werden, wobei von verwirrenden Einzelheiten,
Problem selbst nicht beriihren, abgesehen wird.

Es sei angenommen, dal ein Kapitalist fir ein Un-
ternehmen 100000 RM in Form einer Sacheinlage zur
Verfugung stellt, indem er Anlagen im Werte von
100000 RM in das Unternehmen einbringt. W eiteres
Vermogen und weiteres Kapital modge nicht vorhanden
sein. Die dann sich ergebende Erdffnungsbilanz ist in
Schema 1 dargestellt.

Die Anlagen mdgen eine Nutzungsdauer von 10 Jahren
haben, so daB j&hrlich durchschnittlich 10 vH des Wertes
abgeschrieben werden miussen.

2) Durch die Aufwertungsgesetzgebung hat man versucht, das durch d[?nd nichts verloren

Fiktion ,Mark = Mark* verursachte Unrecht wieder gut zu machen. Jeder
weil, daB dies nur sehr mangelhaft gelungen ist. Es wéare besser gewesen,
die Fiktion ,Mark = Mark“ moglichst frihzeitig aufzugeben. Jedenfalls sollte
man an diesen Erfahrungen gelernt haben.

Schulz-Mehrin: Abschreibung von Anlagen

Der abzuschreibende Teil der Anlagen wird durch
den Produktionsvorgang gewissermaBen in Verkaufs-
erzeugnisse umgewandelt, und es sei angenommen, dal

andere Aufwendungen als Anlagen-Abschreibimgen zur
Ilerstelliing der Verkaufserzeugnisse nicht notwendig seien.
Der Abschreibungsbetrag ist dann gleich dem Wert der
Verkaufserzeugnisse, kurz Ware genannt. Tatsachlich
werden ja Abschreibungen, soweit sie nicht zu Ersatx-
anschaffungen verwendet werden, meist als umlaufendes
Kapital in dem Betriebe verwendet, also in Ware ver-
wandelt. Es sei weiter angenommen, daB keine Ware
verkauft und kein Verkaufgewinn oder Verlust erzielt
wird. Dann ergibt sich nach einem Jahre die in Schema 2
dargestellte Bilanz. Der Anlagenwert ist von 100000 RM
auf 90 000 RM gesunken (Abschreibung- 10000 RM), da-
fir sind Waren im Werte von 10000 RM entstanden.
Das Gesamtvermdgen ist nach wie vor 100 000 RM.

Bilanz bei steigenden Preisen

Nunmehr sei angenommen, daf sich die Preise sowohl
der Anlagen wie der Verkaufserzeugnisse andern, und
zwar soll zundchst mit einer Preissteigerung von jahr-
lich 10 vH gerechnet werden. Dann mufl bei der Ab-
schreibung vom Tageswertdie jahrliche Abschreibung
nicht 10000 RM, sondern 11000 RM betragen. Wenn
der in der Eroffnungsbilanz ausgewiesene nominelle An-
schaffungswert der Anlagen, ndmlich 100000 RM, in der
Buchhaltung bestehen bleiben soll, dann muR die infolge
der Preissteigerung notwendige Mehrabschreibung von
1000 RM (11 000 RM statt 10000 RM) in einem be-
sonderen Abscbreibungsberichtigungs-Konto verbucht
werden.

Der Abschreibung von 11000 RM in weniger kauf-
kraftigem Gelde stellt die Schaffung von Verkaufserzeug-
nissen im Werte von ebenfalls 11000 RM gegenlber;
denn es ist ja angenommen, daB der Preis der Anlagen
und derjenige der Verkaufserzeugnisse in gleichem MaRe

steigen. Demgemé&RB ergibt sich nach einem Jahre eine
Bilanz, wie in Schema 3 a dargestellt.

In der vorstehend angegebenen Weise muB eine
etwaige Preisdnderung alljdhrlich bei der Abschreibung

berlicksichtigt werden.

Wéhrend der gesamten Nutzungsdauer der Anlagen,
also in 10 Jahren, mdge insgesamt eine Preissteigerung
der Anlagen und ebenso auch der Verkaufserzeugnisse um
10 vH eintreten. Dann ergibt sich in 10 Jahren die in
Schema 1a dargestellte Bilanz. Die Anlagen sind auf-
gezehrt und vollstdndig in Verkaufserzeugnisse verwandelt
worden. Aus urspringlich 100 000 RM Anlagen sind also
110 000 RM Waren geworden, wobei jedoch zu beachten
ist, daR die Kaufkraft des Geldes fir diese Waren
um 10 vH geringer ist, so daB also der Warenwert
in gleichem Gelde, wie bei der Eréffnungsbilanz, nur
100 000 RM sein wiirde. Die Mehrabschreibungen in Hdhe
von 10000 RM sinl auf einem Abschreibungsberichtigungs-
Konto ausgewiesen. Die Bilanzsumme ist infolge der Preis-
steigerung von 100000 RM auf 110000 RM gestiegen.

Werden die Anlagen neu angeschafft, so sind dafir
110000 RM in dem weniger kaufkrédftigen Gelde auf-
zuwenden. Die mit den Anlagen erzeugten Waren im
Werte von 110000 RM wiirden also zur Neubeschaffung
der Anlagen gerade ausreichen. Es wére nichts verdient
wie eingangs vorausgesetzt wurde.
Der Berichtigungsposten von 10000 RM auf der Passiv-
seite der Bilanz ist nur ein Scheingewinn.
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Schulz-Mehrin: Abschreibung von Anlagen Wi TR ARD
Abschreibung vom Tageswert
(Alle Werte in RM)
1. Ero6ffnungsbilanz
Anlagen 100000 IK apita . 100 000
2. Bilanz nach 1 Jahr
Anlagen . 100 000 Kapital 100 000
Abschreibg. 10 000
Anlagenbestand 90 000
W aren ... 10 000
100 000 100 000
Bilanz nach 1 Jahr
3a. Steigende Preise 3b. Fallende Preise
Anlagen . 100 000 Kapital 100 000 Anlagen . 100 000 Kapital .100 000
Abschreibg. 10 000 Abschreibg. 10 000
Anlagenbestand 90 000 Anlagenbestand 90 000
Abschreibungs- Berichtigung 1000
W aren .. 11 000 Berichtigung . 1000 Waren 9000
101 000 101 000 100 000 100 000
Bilanz nach 10 Jahren
4a. Steigende Preise 4b. Fallende Preise
Anlagen . 100 000 Kapital 100 000 Anlagen . 100 000 Kapital 100 000
Abschreibg. . 100 000 Abschreibg. 100 000
Anlagenbestand . . . 0 Anlagenbestand . . . 0
Berichtigung . 10 000 Berichtigung 10 000
110 000 Waren 90 000
110 000 110 000 100 000 100 000

Verschiedene Preisentwicklung bei Anlagen und Verkaufserzeugnissen

5a. Steigende Anlagenpreise, gleichbleibende Warenpreise
Anlagen . 100 000 Kapital 100 000
Abschreibg. . 100 000
Anlagenbestand . . . 0
W aren .o 100 000 Berichtigung 10 000
Verlusto .. 10 000
110 000 110 000

Bilanz bei fallenden Preisen

Nunmehr soll die umgekehrte Entwicklung, némlich
Preissenkung, dargestellt werden. Auch bei einem Sinken
des Anlagenpreises — wie auch des Preises der Verkaufs-
erzeugnisse — um 10 vH wird die Abschreibung zu-
nachst mit 10 vH vom nominellen Buchwert, also mit
10 000 RM jahrlich, vorgenommen. Die infolge Preis-
senkung mdogliche Minderabschreibung von  jéhrlich

1000 RM wird wiederum auf einem Abschreibungsberich-

tigungs-Konto, jedoch mit umgekehrten Vorzeichen, und
demgeméaBR auf der Aktivseite der Bilanz ausgewiesen.
Der den Abschreibungen entsprechende Warenwert be-

trdgt nur 9000 RM, und die Bilanz hat nach einem Jahre
das in Schema 3 b dargestellte Aussehen.

Nach 10 Jahren ergibt sich analog die in Schema 4 b
dargestellte Bilanz. Die Anlagen mit dem Anschaffungs-
werte von nominell 100 000 RM sind wiederum aufgezehrt
und in Verkaufserzeugnisse verwandelt worden. Der
W arenwert ist jedoch nominell entsprechend der Preis-
senkung nur 90000 RM. Zum Ausgleich erscheint ein
Abschreibungsberichtigungs-Posten von 10000 RM auf
der Aktivseite der Bilanz. Werden die Anlagen nunmehr

neu beschafft, so sind hierfir entsprechend der Preis-
senkung nur 90 000 RM aufzuwenden, ein Betrag, den
die verkaufsfahigen Waren ergeben. Das urspringliche
Vermdgen ist also dem Werte nach vollstdndig erhalten.
Der Berichtigungsposten von 10000 RM stellt nur einen
Scheinverlust dar.
Gewinn oder Verlust bei Liquidation

Man wird jetzt jedoch einwenden, daB aus dem
Scheingewinn oder Scheinverlust ein wirklicher Gewinn

5b. Fallende Anlagenpreise, gleichbleibende Warenpreise

Anlagen . 100 000 Kapital 100 000

Abschreibg. . 100 000

Anlagenbestand . . . 0

Berichtigung 10 000

W aren ... 100 000 Gewinn 10 000
110 000 110 000

oder wirklicher Verlust wirde, wenn das Unternehmen

liguidieren miRte; dann brauchten dem Kapitalgeber im

Falle 4 a nur 100000 RM ausgezahlt zu werden, wdahrend
ein Betrag von 110000 RM an Verkaufserzeugnissen
zur Verfigung stinde. Es wére also ein wirklicher Uber-
schufR von 10000 RM, wenn auch in einem Gelde von
andrer Kaufkraft als urspringlich, erzielt. Umgekehrt wir-
den im Falle 4 b, wo dem Geldgeber ebenfalls 100 000 RM
zurickgezahlt werden miften, nur 90 000 RM in verkaufs-

fahigen Waren zur Verfligung stehen. Es wirde also
ein Fehlbetrag oder wirklicher Verlust von 10000 RM
entstehen.

Dieser Einwand waére richtig, wenn dem Kapitalgeber
nicht die von ihm gemachte Sacheinlage zuriickgegeben,
sondern der nominelle Geldbetrag von 100 000 RM zuriick-
gezahlt werden mufRte. Eigentlich sollte er nur Anspruch
haben auf Riuckerstattung des tatsachlich von ihm ein-
gebrachten Sachwertes oder auf Zahlung eines &quivalenten
Geldbetrages, d. h. eines Betrages von gleicher Kaufkraft,
wie ihn der Betrag von 100000 RM bei der Eréffnungs-
bilanz hatte. Der dem eingebrachten Sachwert &dqui-
valente Geldbetrag wirde im Falle 4a (Preissteigerung)
110 000 RM sein. Der Kapitalgeber wiirde also 110 000 RM
zuriickerhalten miussen. Im Falle 4b dagegen wirde der
dquivalente Geldbetrag nur 90 000 RM sein.

Die Rechnung ist also an sich durchaus richtig, sach-
lich unrichtig aber ist es, wenn das Gesetz vorschreibt,
daB unter allen Umstadnden, auch bei langfristigen Schuld-
verhéltnissen, Mark gleich Mark ist.

nicht allzu
eine Aus-

Diese
nachteilig,

Bestimmung ist in unserem Falle
weil die Liquidation von Fabriken
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ndhme ist, und weil auch dann fur den Liquidationserlds
andere Umstdnde sehr viel ausschlaggebender sind als
die Abschreibungsberichtigung. Fir den Regelfall, Fort-
setzung des Unternehmens, ist das angegebene Verfahren
jedenfalls formell wie sachlich richtig.

Bilanz bei verschiedener Preisentwicklung
Anlagen und Verkaufserzeugnissen

von

Zunachst sei angenommen, daf der Preis der Anlagen
um 10 vH steige, etwa infolge Verteuerung des (aus dem
Ausland stammenden) Hauptrohstoffes in den Anlagen,
wéahrend der Preis der Verkaufserzeugnisse gleichbleibt.
Dann muRf nach dem vorher Ausgefihrten die notwendige
Mehrabschreibung auf einem Abschreibungsberichtigungs-
Konto ausgewiesen werden, und die Bilanz wiirde nach

zehn Jahren wie in Schema 5 a aussehen. Den Abschrei-
bungen auf Anlagen von insgesamt 110000 RM (be-
stehend aus 100000 RM normalen und 10000 RM zu-

satzlichen Abschreibungen auf dem Abschreibungsberich-

tigungs-Konto) stehen nur fir 100 000 RM Verkaufs-
erzeugnisse gegeniiber, weil deren Preis nicht in dem
gleichen MaBe gestiegen ist wie der Anlagenpreis. Es er-

gibt sich also, wie von vornherein zu erwarten war, ein
Verlust von 10 000 RM, der wirklich wird, sobald die An-

MITTE
- — — — = — — —— — - PRAXI

Die deutsche Konjunktur Mitte November 1930

Von der Panikstimmung, die kurz nach den Wahlen

und der Er6ffnung des deutschen Reichstags auch die
in schwerer Krise liegende W irtschaft katastrophenartig
bedrohen wollte, ist inzwischen viel verflogen. Damit ist

die drgste Gefahr einer Radikalisierung der Massen und der
Entschlisse zundchst abgewandt, freilich noch keineswegs
endgilltig gebannt. Es wird vieler Ruhe und Uberlegung
bedirfen, um die Klippen des kommenden Winters ohne
weitere Gefahr zu umschiffen. Denn was unsere heutige
Krise von friheren unterscheidet, ist die Aushdhlung der
Konsumkraft durch eine bisher nicht gekannte Arbeits-
losigkeit in allen Industriestaaten, die an sich schon ein
fast volliges Stocken jeder Investitionslust zur Folge haben
muB; wenn durch politische und soziale Unsicherheit auch
noch die geringe Wagelust des zuversichtlicheren Teils
der Unternehmer und Geldgeber geldhmt wird, so muR
das zum volligen Erliegen jeder wirtschaftlichen Aktivitat
fihren.

Abb. 1. Deutsches Harvardbarometer 1927 bis 1930

= Aktienindex (Berl. Tagebl.) ) .

= GroRhandels-Warenindex (neuer Index des Statist. Reichsamts)

= Mittlere Berliner Bankgeldséatze (berechnet nach Angaben des
Berliner Tageblatts)

0>

Umschau

lagen neu beschafft werden missen. Dieser Verlust ent-
steht in genau gleicher Weise wie ein Verlust, der sich
ergibt, wenn etwa die Lohne steigen, aber keine ent-
sprechende Erhdhung der Verkaufspreise maoglich st
Dieses Beispiel dirfte ganz besonders deutlich zeigen, wie
notwendig die Berucksichtigung der Preisdnderung von
Anlagengegenstdnden in der Abschreibung ist.

Im umgekehrten Falle: Sinken der Anlagenpreise um
10 vbl, etwa infolge von RationalisierungsmafRnahmen der
Anlagenhersteller bei gleichbleibendem Preise der Ver-
kaufserzeugnisse, ergibt sich die in Schema 5b dar-
gestellte Bilanz. Die Abschreibungsberichtigung (neben der
Abschreibung vom nominellen Anschaffungspreis) stellt
einen Gewinn dar, der dadurch entsteht, daB die Kosten
(ndmlich die Abschreibungen) kleiner geworden sind,

wéahrend der Preis der Verkaufserzeugnisse unverdndert
geblieben ist.
Wiederum zeigt sich, daR die Sachwertrechnung zu

durchaus richtigen Ergebnissen fihrt. Man erkennt auch,
daB es fiur die Rechnung in allen Fallen gleichgiltig ist,
ob die Preisdnderungen von der Geldseite herrithren (Geld-
entwertung etwa durch Inflation), oder ob sie von der
W arenseite kommen, z. B. als Folge der Rationalisierung.
[841]

LUNGEN
s |/

A US LITERATUR UND
B UCHUBESPRETCHUNGEN

Und doch lieBe sich aus den Erfahrungen der letzten
Zeit manche Lehre ziehen. Die jahrelange ,prosperity”
Amerikas wurde weder bei uns noch driiben richtig ge-
deutet: statt in ihr den machtigen Ast einer ansteigen-
den Konjunkturwelle zu sehen, glaubte man das kon-
junkturlose, d. h. schwankungsfreie Zeitalter gekommen
und empfand den Auftrieb als Grundrichtung (secular
trend), deren Ende nicht abzusehen sei. Inzwischen ist der
Umschwung gekommen, trotz aller Kenntnisse und Vor-
beugung heftiger als je in den letzten Jahrzehnten — statt
aber nun einen einfachen Umschwung zu sehen, empfindet
man die Lage fast wie eine kosmische Katastrophe.

Demgegeniiber ist es gut, an den Ablauf &hnlicher
fruherer Erscheinungen zu denken. Die heutige Krise
mufl und wird eine L&sung erfahren, falls sie nicht in ein
allgemeines politisches und soziales Chaos minden soll.
Sie muB durchlebt werden; Wunder-Regeln, die sie zu
Uberspringen gestatten, besitzt niemand. Gewarnt werden
soll vor dem (Ubertriebenen Pessimismus, der nicht in den
augenblicklichen ersten Lésungsversuchen bereits den Kern
zukinftigen Aufschwungs sieht.

Eine der wesentlichsten Hoffnungen 1aRt sich aus dem
weiteren Sinken aller Warenpreise schopfen. DaR dies
organische Sinken in den einzelnen L&ndern, zumal bei

Abb. 2. Die Erzeugung von Grundrohstoffen

1926 bis 1930 (arbeitstéaglich)
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Abb. 3. Produktionsindex des Instituts
fur Konjunkturforschung, neue Berechnung. 1928=100

haupt-u.Knsen-A \
uniersftfzfer\\

Abb.4. Unterstutzte Erwerbslose (Hauptunterstitzungs-
empfanger ohne Krisenflursorge) um die Monatsmitte,
ursprungliche und saisonbereinigte Werte (nach
Donner, I.f. K.) 1926 bis 1930
uns, als ,,Abbau“ bezeichnet werden muR, héngt mit den
kiunstlichen Schranken der Kartelle und Zdélle zusammen,
darf aber nicht dariber hinwegtaduschen, daRl dieser be-
wullte ,Preisabbau® nichts weiter ist als die zeitgebundene
Form des in jeder Krise bekannten und zur Heilung
fuhrenden Preissturzes. Das gleiche gilt fir die Arbeits-
I6hne. Auch sie sind heute kartelliert und in ihrer natir-
lichen Bewegung gehemmt. Auch sie missen sich — wenn
die wirtschaftlichen Grundgesetze Uberhaupt noch gelten
sollen — dem wungeheuer vermehrten Angebot anpassen.
In welcher Form das geschieht, mag als Tagesfrage
wichtig sein; fur uns ist es nur von Bedeutung, daB es
geschieht.

Alle diese grundsatzlich und praktisch zu ldsenden
Fragen deuten auf eine sehr langsame Milderung der
Depression. Zunachst muf der Geldmarkt in der Be-
wegung der drei Méarkte (Abb. 1) wieder seine natirliche
Lage zuriickgewonnen haben, die er aus politischen
Ursachen zeitweise verloren hatte. Dann hétte ein An-
stieg der Bo&rsenkurve zu folgen, deren Vorbedingung
das Verschwinden des uferlosen Pessimismus ist, auf den
man augenblicklich noch vielfach stoRt. Die heutige
Rendite der meisten Wertpapiere liefe einen solchen Um-
schwung der Spekulationskurve sachlich schon jetzt gerecht-
fertigt erscheinen.

Die Rickgdnge in der Erzeugung dauern an, wenn sie
auch etwas schwacher geworden sind. Wahrend Kohle und
Eisen Tiefstdnde zeigen, die seit 1925/26 nicht mehr vor-
kamen (Abb. 2), ist die Gesamtproduktion (Abb. 3) etwas
weniger stark gesunken, da in ihr der feste Verbrauch

Industrielles Rechnungswesen

Budget-Kontrolle in industriellen Unternehmun-
gen. Von Heinz Ludwig. Berlin, Leipzig, Wien 1930,
Verlagsbuchhandlung Leopold Wei. 124 S. Preis 9 RM.

Seit 1927 ist in den Fachzeitschriften oft auf die
ZweckmaRigkeit der Budgetierung hingewiesen worden,
die in vielen amerikanischen Industriebetrieben gehand-
habt wird. Man glaubte die Entwicklung in Deutschland
dadurch fordern zu konnen, daR man im Rahmen des
Reichskuratoriums  fur W irtschaftlichkeit einen Fach-
ausschuB fur industrielles Budget ins Leben rief. So
mufte man mit besonderer Spannung einem Buche ent-
gegensehen, das der Obmann dieses Ausschusses,
Dr. Ludicig. herausgab.

Abb. 5. Arbeitslosigkeit und Kurzarbeit in vH der er-
falBten Gewerkschaftsmitglieder 1926 bis 1930

IKT357X.61

Abb. 6. Lohnindex fur gelernte
Arbeiter und Lebenshaltungskosten

und ungelernte
1924 bis 1930

der letzten Konsumentenschicht eine wesentliche Rolle

spielt. So betragen z. B. die Umsétze im Einzelhandel,
zumal in Lebensmitteln, gegeniber dem Vorjahr etwa
90 bhis 94 vH. bei einem Rickgang des Stahl- oder

Zementabsatzes auf etwa 60 vH. Die Fertigindustrien,
Maschinenbau, Textil-, Glas-, Papier- und Lederindustrie,
melden ohne Unterschied weitere Verschlechterungen.
Das unginstige und voéllig abnorme Bild des Arbeits-
marktes weisen Abb. 4 und 5 aus. Durch die anhaltende
Arbeitslosigkeit gibt die Kurve der Haupt-Unterstitzungs-
Empféanger kein richtiges Bild der Entwicklung mehr; in
Abb. 4 ist daher die Summe der Haupt- und Krisen-Unter-
stutzten eingezeichnet worden. Aber auch deren Zahl
— etwas {Uber 2 Mill. — entspricht nicht der vollen
Arbeitslosigkeit; bei den Arbeitsamtern sind zur Zeit Uber
w Mill. Arbeitsuchende eingetragen. In England feiern
tUber 2 Mill., in den Vereinigten Staaten iber 4 Mill.; die
Gesamtziffer der Erwerbslosen in den wichtigsten L&ndern
schatzt man fir diesen Winter auf 10 bis 12 Mill. Menschen.
In krassem Gegensatz dazu steht die Kurve des Lohnindex
(Abb. 6), der bis zum dritten Vierteljahr 1930 noch starr
auf seiner alten Hohe geblieben ist. Brasch  [867]

Will man diesem Buche gerecht werden, so muf man
von der Absicht des Verfassers ausgehen: Er bezeichnet
das Buch als ein betriebspolitisches, das heilt, er will mit
diesem Buch die Leiter industrieller Betriebe aufritteln,
damit sie auch bei sich dem Gedanken der Budgetierung
(warum nicht das gute deutsche Wort ,Haushaltplanung*,
das sonst doch schon vielfach angewandt wurde?) Raum
geben mdogen. Dieser Zweck wird zweifellos in hohem
MaRe erfillt, denn der Verfasser, der mitten in der Praxis
der Haushaltplanung steht, spricht aus Erfahrung und

schreibt auBerordentlich frisch und temperamentvoll, so
daB sich das Buch von Anfang bis zu Ende sehr an-
genehm liest. Ob gerade dieses Buch aber fir die

deutschen Verhdltnisse ein Bedurfnis war, das

lich bezweifelt werden.

kann flg-
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Es zerfallt im Wesentlichen in zwei Teile. Der
je! behandelt die allgemeinen Grundsatze, Zwecke, Ver-
fahren und Auswirkungen der industriellen Haushalt-
planung. Der andere Teil bringt ein durchgefiihrtes Bei-
spiel fir die Ermittlung des Verkaufsbudgets einer Auto-
mobilfabrik und der Budgetierung der zugehdrigen Filial-
organisationen.

Dieser zweite Teil bringt etwas fir die Praxis Wert-
volles und Abgerundetes; er behandelt die Grundlagen
der Konjunkturbeobachtung und Marktanalyse fir den
Aufbau dieses Verkaufsbudgets. Aber gerade da, wo es
interessant wird, hort das Kapitel auf; namlich da, wo es
sich darum handelt, den Anteil des eigenen Werkes an
dem gesamten Markt zu ermitteln. AuBerdem vermifBt
man hier einen besonders wichtigen Gesichtspunkt. Ver-
kaufsbudgetierung und Produktionsbudgetierung kann man
aus Marktbeobachtung und Produktionskapazitdt.wohl er-
mitteln; was aber mit zu Uberlegen ist, das ist die Frage,
ob gerade mit dieser Menge diejenigen Verkaufspreise er-
zielt werden, die den fir die Verzinsung des Kapitals not-
wendigen Gewinn ergeben. Hier sind Einflisse der Be-
schaftigung, der Kostenrechnung, der Absatzsteigerung
durch geringere Preise am Werke, die zweifellos
schwieriger in die Rechnung einzusetzen sind als das uns
in dem Buch Vorgefihrte. Immerhin, wéare nur dieser Teil

etwa unter der Uberschrift ,,Aus der Praxis der Ver-
kaufsbudgetierung®“ — verdffentlicht worden, so héatte man
die Erscheinung sehr begrifen konnen. Dieser Teil ist
fur Industrie- wie fir Handelsunternehmungen gleich be-
deutsam.

Der Buchtitel lautet aber ,Budget-Kontrolle in indu -
striellen Unternehmungen®, und hier ist man in ge-
wisser Hinsicht enttduscht. Von dem, was die Haushalt-
planung in der Fabrik anlangt, ist kaum mehr gesagt, als
was 1927 bereits verdffentlicht wurde. Sollte der AusschuB
aut diesem Gebiete noch nicht weitergekommen sein? Auch
hier hdért das Buch gerade dort auf, wo die Fragen be-
ginnen interessant zu werden, nadmlich da, wo man den
Produktionsplan im einzelnen in die Betriebe umsetzt, da
wo es sich darum handelt, auf Monate hinaus den Um-
fang der im Werk Tatigen vorher zu bestimmen, wo es
sich darum handelt, die einzelnen Gemeinkosten vorher zu
bestimmen. Hier liegen die Schwierigkeiten, die in deut-
schen Betrieben zweifellos gréRer sind als in amerikani-
schen, und hier hdtte man deutliche Ratschlage fir die
Praxis besonders begruft.

Wichtig wéare es auch gewesen, auf den innigen Zu-
sammenhang zwischen Haushaltplanung einerseits und
Kontenplan und Gemeinkostengliederung anderseits schérfer
hinzuweisen, als es geschehen ist, denn es wird in den
Betrieben vielfach (bersehen, daR erst eine einwandfreie
Kostengliederung Uberhaupt die Grundlage fiur eine Haus-
haltplanung geben kann, In dieser Hinsicht finden wir in
dem Buch oft nur kurz hingeworfene Schlagworte, wie
z. B.,,daR jede Abteilung ihr Kapitalbudget bekommen muR.
Schon dies ist ein Punkt, der in der Praxis mit der Fabrik-
buchhaltung recht schwierig in Einklang zu bringen ist,
denn wéhrend man dort nach Kostenarten verbucht, wirde
hier plétzlich eine Verbuchung nach Kostenstellen, also
eine ungeheure Komplizierung, notwendig. Im Widerspruch
zu einem den wahren Vorgdngen entsprechenden Rech-
nungswesen steht es auch, wenn der Verfasser fordert,
daR Uberschreitungen des Kapitalbudgets durch hohe Zins-
belastungen bestraft werden. Dazu scheint uns eine Buch-
haltung nicht das geeignete Mittel zu sein.

Wir wirden es begruBen, wenn bei einer neuen Auf-
lage des Buches dem Teil, der aut die Fabrik entféllt,
gleiche Aufmerksamkeit geschenkt wiirde wie dem Verkauf.

Dr. Kiensle  [845]

eine

Werbung

Neuer Fiimwerbefeldzug
der amerikanischen Automobilindustrie
Der Inlandabsatz der amerikanischen Automobil
industrie ist infolge der Wairtschaftsdepression aufer-
ordentlich stark zurickgegangen. In der ersten Halfte
dieses Jahres sind an neuen Kraftwagen rund 23 vH
weniger eingetragen worden als im ersten Halbjahr 1929.
Die Erzeugung muBte demzufolge erheblich eingeschrankt
werden. Fidr die ersten 8 Monate im laufenden Jahre

Umschau = 3 3 3

wurden nur 2,75 Mill. Wagen, d. h. .1,125 Mill. (29 vH)
weniger als in der entsprechenden Zeit des Vorjahres
hergestellt.

Zur Besserung des Beschéftigungsgrades sind von

seiten der Industrie bereits groBe Anstrengungen ge-
macht worden, um den Absatz im Auslande zu heben.
Neuerdings hat die National Automobile Chamber of
Commerce einen grofzugigen Werbefeldzug eingeleitet,
der zuné&chst fir die sudamerikanischen Lé&nder bestimmt
ist. Bei dieser Campagne ist die Grundidee, die Be-
vélkerung besonders in jenen Gebieten, wo der Kraft-
wagen nur wenig Verwendung findet, von der leichten
Ilandhabung eines Automobils zu Uberzeugen. Mit Hilfe
von Filmen sollen neben den Vorteilen des Kraftwagens
vor allem die Handgriffe beim Starten, Schalten, Bremsen
usw. genau erlautert werden, um den Boden fir die
weitere Werbung vorzubereiten. Die ersten Filme dieser
Art sind bereits in Venezuela vorgefihrt worden und

sollen einen groBen Erfolg gehabt haben. Stil  [810]
Betriebsfragen

Der praktische Geschéftsbeirat. Band 2: Richtig
grinden! Billig organisieren! 431 S. Preis 60 RM;
Band 3; Der Status. 48 S. Preis 7,50 RM. Heraus-
gegeben von Quirin und Heinz Classen. Berlin 1930,

Classen & Classen Geschéftsbeirat G. m. b. H.

Das im Eigenverlag erschienene Werk ,,Der praktische
Geschéaftsbeirat, von dem wuns Band 2 und 3 zur Be-
sprechung vorliegen, ist gewissermalen das in Buchform
zusammengefalRte Ergebnis der beratenden Tatigkeit der
Classen & Classen Geschéftsbeirat G. m. b. H. Stichproben
aus den Béanden 2 und 3, zu deren Kenntnis allerdings
das als Band 1 schon friher herausgegebene ,Fragebuch
fur Geldgeber und Geldnehmer“ notwendig ist, ergaben,
daB ,,der praktische Geschaftsbeirat“ eine grofe Anzahl von
Ratschldgen enthalt, die die beratende Tatigkeit von In-
genieuren und W irtschaftlern in einem Werk zwar nicht
entbehrlich machen, jedoch zur allgemeinen Unterrichtung,
hauptsachlich von mittleren und kleineren Firmen, gut
geeignet sind. Hierbei denken wir vornehmlich an die in
den Anlagen zusammengestellten Musterformulare.

Im einzelnen befallt sich der zweite Band hauptséch-
lich mit der Grindung und Organisation eines Unter-
nehmens, d. h. mit den vorbereitenden MaRnahmen bis
zur Eintragung in das Handelsregister, mit der Eintragung
in das Handelsregister selbst, mit der inneren Organisation
(Versicherungs-, Patent- und Werbefragen usw.); der dritte
Band ist einer Sonderfrage, nadmlich der Ermittlung des
Vermogens- und Schuldenstandes, gewidmet.

Fr. [847]

Aus andern Zeitschriften

Successfui industrial selling depends on six prin-
ciples. Llron Age“ (239 W. 39th Street, New York).
Bd. 126 (1930) Nr. 15 (9. 10.) S. 997/98.

Bericht Gber eine Verkaufs-Fachsitzung bei der American
Society for Steel Treating. in der R. C. Borden und A. C. Busse
in einer dramatisierten Vorlesung Uber Verkaufen die Haupt-
faktoren darstellten, die dazu gehodren, ein Verkaufsgesprach
erfolgreich zu fuhren. Die entwickelten Grundregeln lauten:

Versuche nicht, das Gesprach allein zu fiuhren, fortwéahrend

selbst zu sprechen! Der Gesprachsgegner wird schnell er-
miden und bald werden ihn die Gegengriinde innerlich be-
schiftigen, zu deren AuRerung er nicht kommt; die aufgestauten
Einwé&nde gewinnen beim Partner eine gesteigerte Bedeutung
und schlieBlich wird er unwillig und voreingenommen, wo-
durch die Aussichten des Verkdufers zunichte werden. Der
Verkaufer muR guter Zuhérer und guter Redner sein; seine
Bemerkungen miussen kurz und treffend sein. Dem Ge-
spréchsgegner ist nach dessen Beheben Zeit zur Antwort
zu lassen und seinen Ausfiihrungen ist betonte Aufmerksamkeit
zu widmen.

Unterbrich nicht dein Gegeniiber! Madégen Unterbrechungen

noch so geschickt sein, sie sind gewagt und verdrgern fast
immer.

Vermeide jede Rechthaberei und
Verhandlungsformell.  Uberzeugende
Heftigkeit!

streitbare eigensinnige
Beweisfiihrung, keine
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Ln ersten Teil der Unterredung frage mehr als daR du e
selbst ,angreifst“. Gib erst Gelegenheit, sich auszusprechen;
dadurch wird der Gesprdachsgegner im ersten, schwierigsten,
unentschiedenen Teil der Verhandlung seine schwere Munition
verpulvern.

Wiederhole des Gegners Einwéande in
Worten, sobald er sie vorbringt, um
seine Griinde gewdirdigt werden; er
Bestreben -haben,
sich schneller aussprechen.

Lege den \ erhandlungsgegner fest auf die entscheidende
Bedeutung eines genau bestimmten und als ausschlaggebend
anerkannten Hauptpunktes; bleibe dann bei diesem Punkt,
halte ihn in dem entscheidenden SchluBteil der Verhandlung
unbedingt fest und schweife nicht ab!

dessen eigenen
ihm zu zeigen, daf
wird dann selbst das
ganz verstanden zu werden und dadurch

Ein schwieriges Konto: Frachtauslagen, Frachten-

stundung und ihre Verbuchung. Von G. Ginsel. ,Wirt-
schaftlichkeit* (Verl. f. Wirtschaft u. Verkehr, Stuttgart)
Heft 97 v. 5. 11. 30 (Leitzeichen RBKW).

Wesen und Zweck des Frachtenslundungskredils, fiir dessen
Gewéhrung von der Deutschen Reichsbahn die Deutsche Ver-
kehrkreditbank geschaffen wurde. Organisation. lerrechnungs-
weise, Technik der Verbuchung, LoOsungsvorschlage fir schwie-
rige Falle der Verrechnung und Buchfiihrung.

KARTE UWES

Es ist wenig erfreulich, aber unumgénglich, den be-
reits im letzten Bericht angeknlpften Faden weiter zu
spinnen, d. h. sich mit dem gegenwartigen Zentralproblem
unserer Wirtschaft zu beschaftigen, der Uberwindung der
Krise, soweit die Wirtschaftsorganisation hierfiir heranzu-
ziehen ist. Unstreitig sind wir nicht nur in der Erkenntnis,
sondern auch in praktischer Tat ein, wenn auch kleines
Stick vorwdarts gekommen. Einzelheiten kdnnen beiseite
bleiben, da die Leser aus der Tagespresse alles Wesentliche
erfahren. Grundsatzlich ist festzustellen, daR die Versuche,
unser Preisniveau nicht als Gberhdht hinzustellen, jetzt zum
Schweigen gelangt sind. Der Reichswirtschaftsrat hat
hierbei durch seine Gutachten wertvolle Aufkldrung ge-
geben. Das groBe Fragezeichen steht nur noch immer
hinter dem Rétsel praktischer, ndmlich schneller und durch-
greifender Besserung.

Belebung der Wirtschaft durch Preissenkungen

Es scheint weiter, daR die Erkenntnis der ursachen-
maRigen Vielseitigkeit der Krisennot immer mehr Gemein-
gut und damit eine wesentliche Voraussetzung fur prak-
tische Mitarbeit getroffen wird, die wahrscheinlich schon
erheblich weiter gediehen waéare, wenn nicht von einzelnen
Interessen her immer neue Einwénde erklart wdirden.
Die damit versuchte Unklarheit ist wohl der Grund,
daR sogar der Ausgangspunkt nicht einheitlich ist. Vor-
herrschend ist jetzt zweifellos der Kosten- und der Preis-

standpunkt, erst in zweiter Linie kommt die Kaufkraft-
frage als Grundlage des Umsatzes. Die Unternehmer in
Industrie, Handel und Handwerk gehen von den hohen
Kosten der Lo6hne, Abgaben wusw. aus, in zweiter Linie
von Preisen ihrer Materialien, Rohstoffe, Halbfabrikate,
die sie zwéngen, ihre Preiskalkulation unabhdngig vom

Gesichtspunkte rationeller Umsatzsteigerung in erster Linie
als ein Kostendeckungsproblem zu behandeln. Fir die Ver-
braucherschichten der Arbeiter, Angestellten und Beamten
erscheint die Krise als Absatz-Umsatzkrise und damit
als Preis- und Kaufkraftkrise. Daher erblicken diese Kreise

TECHNIK UND
WIRTS CHAFT
W issenschaftliche Vertriebsfihrung. Von J. A.

Bader. Zeitschrift fir Organisation (Verl. Spaeth & Linde,
Berlin W 10) Jg. 4 (1930) H. 18 (20. 9.) S. 492/94.
Ausgangspunkt der Verlriebsforschung und Notwendigkeit
einer nach wissenschaftlichen Erkenntnissen durchgebildeten \ er-
triebsl'thrung.  Fur die A'ertriebsforschung sind Betriebswirt-
schaftslehre, \ olkswirtschaftslehre und spezielle Konjunktur-
forschung Hilfswissenschaften; fir die Verlriebsforschung sind
eisene Systematik und eine Terminologie zu stellen, die jene
Unklarheiten beseitigen, die durch einfache Ubernahme der
Begriffe aus den Hilfsdisziplinen entstehen. Die Industrie
muB, wie flr Gestaltung und Betriebsfithrung, auch fir den
Vertrieb Forschungsstdtlen schaffen.  Aus deren Vorarbeiten
ist die Entwicklung der \ ertriebsforschung als Lehrfach zu

erreichen, wobei fir Lehrkréfte praktische Vertriebstatigkeit
vorausgesetzt werden muf. Beim Vertrieb ist Zusammenarbeit
von Ingenieur und Kaufmann notwendig.

Die Vertriebsfihrung im Einzelbetrieb geht aus von der

Zergliederung der \ ertriebsvorgdnge zwecks Aufdeckung der
Verlustquellen und Rationalisierungsmdoglichkeiten.  Auch im
Vertrieb muB mit ,Aufwand” und ,Ertrag“ gerechnet werden.
Die Herstellung des Gleichgewichts von Vertriebs- und Produk-
tionskapazitat kann nur erreicht werden durch Budgetierung
vom Ausgangspunkt des vorgeschétzten Absatzes her.

B H [856]
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in der Forderung von Lohn- und Gehaltssenkungen ent-
weder Uberhaupt keine Ldsung wegen unvermeidlicher
Kaufkraft- und somit Absatzschwachung, oder aber sie
fordern die vorgéngige Preissenkung zum Ausgleich jener
Gefahr.

Die Wahrheit liegt hier offenbar zwar nicht in der
beliebten Mitte, aber einer richtigen Kombination beider
Gedankenreihen, wobei ich allerdings den Nachdruck auf
die Senkung der Warenpreise in diesem Zusammenhénge
schon aus dem Grunde legen muf, weil sie — sozial —
die leistungsféahigeren, né&mlich auch heute noch privat-
wirtschaftlich elastischeren W irtschaftskreise trifft, vor
allem aber — wirtschaftlich — da der Kampf einer un-
streitigen A bsatzkrise gilt, und sonach nur mit
Preissenkungen und Absatzsteigerung Abhilfe von rascher
und durchgreifender Bedeutung zu erwarten ist. Die so-
zusagen innere Heilung der Krise durch Angleichung
der Kosten an die Preise kann nach allen Erfahrungen
erst in einem langsamen ProzeB erfolgen. Es scheint
auch, daB die hier angedeutete Auffassung trotz viel-
facher Anfeindungen sich durchsetzt. So lange und soweit
das Unternehmertum von der Schutzwaffe seiner Preis-
organisationen noch keinen Gebrauch machen konnte,
sind Absatzkrisen noch stets in gleicher Weise geheilt
worden.

Preissenkungspolitik der Reichsregierung

Belebung der Wirtschaft durch Verbilligung von Er-
zeugung und Verbrauch hat jetzt auch die Reichsregie-
rung in ihrer Kundgebung zur Preissenkungspolitik vom
15. November d. J. an die Spitze gestellt. Nun droht aller-
dings, falls man die offentliche Erdrterung als Abbild
politischer Kraftegruppierungen einschatzen darf, insofern
ein gewisses Abgleiten von einer klaren Reform, als
der Preisabbau im Zwischen- besonders beim Einzel-
handel eine Betonung erfdhrt, die leicht die weit starkere
Bedeutung der organisierten Preisbindung der Produzenten
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zurlcktreten 1aBt. Hoffentlich beugt die Erklarung des
Reichswirtschaftsrates zur Unterstitzung der Kohlen- und
Eisenpreissenkung weiterer Verdunklungsgefahr Uber den
Kern der Krise vor.

Mit Recht fordert der RWR gegen die Uberkapazitat
eine Dauerlésung durch Vorschldge seitens der Industrie,
mit Recht deswegen, weil dieses Ubel ganz zweifellos dem
bisherigen System ihrer Kartellierung, ndmlich der Quoten-
jagerei, ahnlich wie jahrzehntelang in unserer Kali-Indu-
strie entsprungen ist. Die Folge hat z. B. neuerdings
Prof. M. J. Bonn ,Der neue Plan“ im Rahmen einer
scharfen aber treffenden Kritik mit den Worten gekenn-
zeichnet (S. 197) ,Als Ganzes betrachtet, hat aber die
deutsche Industrie in ihren bestehenden Anlagen eine
Produktionsfahigkeit, die Uber die Absatzmdglichkeit weit
hinausgeht. Da sie sich dem nicht durch Ausschaltung der
Uberflissigen, Uberstdndigen Unternehmen anpassen will,
besteuert sie das Publikum durch ihre Kartellmacht, die
ihr gestattet, einen technisch (bergroBen Produktions-
apparat fortzuerhalten und scheinbar rentabel zu machen“.
Dabei darf nicht verkannt werden, und ist an dieser Stelle
friher schon angedeutet worden, dal grade die inter-
nationale Kartellierung vielfach gleiche Wirkungen
mindestens verstiarkt. Kartellgeborene Uberproduktion finden
wir auch in anderen Gewerben, typisch z. B. in unserer
Zementindustrie. Durchaus einseitig bliebe jedoch die
Kritik, falls sie nur die Kartelle belasten wollte. Vielmehr
ist gleicher Nachteil auch aus den groRen Kapitalkon-
zentrationen in den Konzernen und Fusionen vielfach
erwachsen.

Preisbindungen in der Industrie

W éhrend aber diese Nachteile, die letztlich stets in
(iberhohtem Preisniveau sich auswirken, bei dem Gros der
Industriekartelle wegen des hier gradeaus dem Preis-
stande aufkeimenden jungen Wettbewerbes eine verhdltnis-
maRig schnelle und meist auch durchgreifende Korrektur
erfahren, macht die Schwerindustrie auch in dieser Hin-
sicht ithrem Namen Ehre, indem sie am stdrksten gegen
Preiseinbriiche gepanzert erscheint. So ist das gegen-
wértige Fazit der Kartellpolitik eine stellenweise bereits
bis zur Preisfreigabe gelockerte Kartellmacht in
den verarbeitenden Industrien mit der vollen
Schwere von Preisrickgangen, wahrend die Schwerindustrie

noch im Vollbesitz ihrer Organisationsmacht mit dem
Preisabbau, wie ihr jetzt vom RWR bestatigt wird, sich
Gber der Konjunktur zu halten bestrebt bleibt.

Dabei erhebt sich hier notwendig noch die sozial-
wirtschaftliche Sonderfrage, wie weit diesePolitik be-
wufBlt im Interesse der gemischten Werke zum Nachteil

der reinen Verarbeitungsunternehmen betrieben wird, die
ja in erster Linie und mit der ganzen Schwere die Preis-
last des Rohstoffes und Halbfabrikates wenigstens fir

den Inlandsmarkt trifft, wahrend fir ihren Export die
Aviabkommen Erleichterungen bieten. Derartige Klagen
sind offenbar in Kreisen der Maschinen- oder etwa der

Draht verarbeitenden
vernehmen.

Industrien jedenfalls sehr haufig zu

Preisbindungen in Handwerk und Handel

Die Not der Zeit hat aber interessanterweise auch die

M arktorganisationen sozusagen des Gegenpols unserer Pro-
duzentenhierarchie ins Licht der Kritik geriickt: die Preis-
Kleinunternehmen im Handwerk. Hier
Formen von Binden in Frage: die eigent-

regelung der
kommen drei

Kartellwesen

lichen Kartelle, die freien und die Zwangsinnungen. Letz-
teren sind zwar Verpflichtungen ihrer Mitglieder auf ,Fest-
setzung der Preise ihrer Waren oder Leistungen oder in
der Annahme von Kunden“ durch den viel umstrittenen
§ 100 q der Gewerbeordnung untersagt. Indessen st
ihnen damit ja der Boden von friendly agreements mit
praktisch ausreichender Wirkung ebenso wenig zu ent-
ziehen, wie der nordamerikanischen GroBindustrie durch
die Sherman Acte. Jedenfalls aber kann der weitgehenden
Ubereinstimmung der Preispolitik gerade in den wichtigsten
Handwerken fir den Massenverbrauch, wie Backern, Flei-
schern, Schuhmachern, kurz allen denen, deren gewerb-
liche Tatigkeit Unterlagen fir Preisabreden bietet, wohl
das Bestehen derartiger Abreden entnommen werden.
Eigentliche Kartelle bestehen in diesen Kreisen hingegen
hauptsdchlich nur als Submissionskartelle in den zahl-
reichen Zweigen der Baugewerke, ohne daB, soweit mir
bekannt geworden, angesichts der wirtschaftlichen Starke
der Auftraggeber sich erhebliche Preisnachteile breit
machten. Jedenfalls aber kann der Preissenkungs-Feldzug
nicht an diesen gesamten Organisationen voriibergehen,
wie ja auch die Regierung bereits bei Fleisch und Brot
eingegriffen hat. Hier allein kann ihr aber auch bei der
Zersplitterung des Marktes durchgreifende Hilfe seitens
der Verbrauchermassen beispringen, ebenso wie bei den-
jenigen Zweigen landwirtschaftlichen Produktenvertriebes,
die gleich der Milch in den Grofstadten durch gemischte
GrofRunternehmen (Verfeinerung und Handel), vertrieben
werden, zumal sie wohl durchweg Vereinbarungen uber
Preise und Absatzbedingungen pflegen dirften.

Wie weit hingegen im ubrigen GroR- und Einzelhandel
fir den Massenbedarf — mit Ausnahme des straff kar-
tellierten Kohlen- und Eisenhandels, der Baustoffe und
noch weniger anderer Zweige — Vereinbarungen zur
Preisregelung besitzen, durch deren Lockerung bereits
ein nachhaltiger Druck ausgeiubt werden konnte, st
schwer festzustellen. Der Augenschein lehrt freilich, daB
auch im Einzelhandel bis herab zum fliegenden Obsthéndler
auffallende Ubereinstimmung der Preise wenigstens in
den einzelnen Stadtvierteln herrscht, die sicher nicht:
nur {bereinstimmenden Kalkulationen entspringt. Hier
wdre vielleicht, zumal der Handel selbst Abmachungen ab-
streitet, eine Aufklarung der Offentlichkeit am Platze.
GewiB scheint dagegen, daB der GroBhandel in Lebens-
mitteln, der bis zu den Kartoffeln dber gute Verbands-
organisation verfiigt, mindestens fir bezirksweise Preis-
regulierung wirksam ist.

Eine Ausnahme von besonderer Stdrke sowohl hinsicht-
lich der Preishdhe wie der Energie der Durchfihrung
bildet die Preiskette der Markenartikel. Hier hat aber der
Sonderausschufl, der sich im RWR mit dieser Frage be-
faBte, zwar noch nicht den letzten Schritt ihres Verbotes
befirwortet, seine EntschlieBung scheint mir aber eine
erste Bresche zu legen, denn sie empfiehlt bereits ihre
Lockerung, falls nicht entsprechende Preissenkungen er-
folgen, die Minderheit hat sogar allgemeine Aufhebung
verlangt. Jedenfalls ist aber damit meine, auch an dieser
Stelle vertretene Auffassung bestatigt, daR gerade auf
diesem Gebiete eine durch nichts gerechtfertigte Uber-
preisbildung herrscht.

Staat und Preisbildung

Man konnte zu dem erwédhnten Aufruf der Reichs-
regierung in einzelnen Tageszeitungen Bemerkungen uber
Ohnmacht des Staates auf dem Gebiete der Preisregelung
lesen. Mir scheint solch Pessimismus nicht nur verfehlt,
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sondern eine Gefahr. Der heutige Staat steht der Tatsache
gegenuber, daB der einzige, aber auch durchgreifende
Regulator unserer kapitalistischen W irtschaftsordnung, der
freie Wettbewerb in einem quantitativ und qualitativ be-
herrschenden Ausmafe zugunsten der unternehmungs-
weisen privatwirtschaftlichen Absatzregulierung ausge-
schaltet wird. Die vielfach — auch wissenschaftlich pro-
pagierte Auffassung, dal die Konkurrenz stets hinreichende
Wirkung behalt, ist an sich zutreffend, Ubersieht aber,
dalR es sich gegenliber stdrkeren Organisationen immer
nur um Teihvirkungen handelt, die eine ungilnstige Ge-
samtentwicklung, wie unser heutiger Wirtschaftszustand
lehrt, nicht zu hindern vermdgen. Daher fordert ja
selbst der ,,Neumerkantilismus“ Othmar Spanns mit seiner
durchgebildeten berufsstandischen W irtschaftsorganisation
eine Ubergeordnete staatliche Kontrolle und Regelung. Es
geht auch jetzt nicht um das Sein oder Nichtsein unserer
Kartelle und der ihnen wirkungsverwandten Organisationen,
sondern einfach um richtige Auswertung der gezogenen
Lehren fir die Gestaltung der offentlichen Kontrolle tber
ihre Politik.

Neben ihrer praktischen Tagesbedeutung fur die
W iederherstellung stérkerer Marktelastizitdt in unserer
W irtschaft hat die Preisaktion also noch eine grundsatz-
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Wanderschau ,,Der Vertriebsingenieur*

Aut Veranlassung des Internationalen Rationalisie-
rungs-Instituts in Genf werden die Darstellungen der
W anderschau ,Der Vertriebsingenieur* in gréBeren Ab-

bildungen zum Zwecke einer stdndigen Ausstellung nach
dort gegeben. Die Wanderschau wrird mit den mittlerw eile
vorgenommenen Ergdnzungen im Frihsommer 1931 im
Original im Zusammenhang mit beabsichtigten Veranstal-
tungen gezeigt.

Zusammenstellung einer Schrifttums-Uebersicht
Uber Vertrieb

Bei der Fachgruppe sind Arbeiten eingeleitet, die
den Zweck haben, eine Ubersicht und kritische Bewertung
Gber das vorhandene Vertriebs-Schrifttum und zugehorigen
Randgebieten zusammenzustellen. Die Verdffentlichung
wird im Rahmen der Schriftenreihe ,Wirtschaftlicher Ver-
trieb* vorgenommen.

Vortragsreihe ,,Wirtschaftlicher Vertrieb*

Im Rahmen der auf S. 308 angekindigten Vortrags-
reihe werden noch folgende Vortrdge gehalten:

17. 12. 30 ,Organisation der Zu-
sammenarbeit zwischen
AuRen- und Innendienst

im Vertrieb* Dir.
~Zwischenbetriebliche
Vertriebskostenvergleiche
in der Industrie®
~Kundendienst”

»Text- und Bildgestal-
tung in der Industrie-
reklame*“
»Ausbildung des

K. Osterreicher

Dipl.-Ing. Stelter
Dipl.-Ing. Gerling

Dipl.-Ing. Schulz

18. 2. 31 Ver-

TECHNIKUND
WIRTS CHAFT
liche Bedeutung von erheblichster Tragweite: die Durch-

leuchtung unserer privatwirtschaftlichen Organisations-
politik, wobei auch zum ersten Male die erfreuliche Be-
deutung unseres W.irtschaftsparlaments sich offenbaren
konnte. Die Kritik an hervorragenden Typen unserer Kar-
telle weist mit aller Deutlichkeit auf grundsédtzliche
Méngel in unserer Kartellpolitik hin, wie ich sie seit
Jahren bereits auch an dieser Stelle behandelt habe. Sie
zeigt aber auch, daB das bisherige System der 6ffentlichen
Kontrolle noch nicht ausreicht, um rechtzeitig krisenhaften
Wirkungen dieser Organisationen vorzubeugen. W é&hrend
der Staat schon seit Jahrzehnten auf anderen Gebieten,

so der Sozial- oder der Zoll- und Handelspolitik in viel-

fach erfreulicher Unabhéangigkeit von privatwirtschaft-
lichen Interessen systematische Arbeit zu leisten be-
strebt ist, hat er auf dem Gebiete der Organisations-
politik der Unternehmer bislang positive Leistungen
grundsétzlicher Bedeutung udberhaupt nicht in Angriff
genommen, sich vielmehr mit schwachen Praeventiv- oder
Abw'ehrmalRnahmen begnigt. Allerdings hat eine Uber-

spannte privatwirtschaftliche Rechtsprechung hierzu eben-

so mitgewirkt, wie die Unfahigkeit unseres politischen
Parlaments zur Entwicklung einer von der Mehrheit des
Volkes getragenen W irtschaftspolitik. [863]

N0 HHSDN CEIMDEP &

18. 3. 31 ,Aushildung des Export-
ingenieurs fir den AufRen-

dienst* Obering. Wilhelm

Die Vortrdage finden im Ingenieurhaus, I. Stock, 20 Uhr statt.

Im AnschluB an die Vortrage ist den Teilnehmern Ge-
legenheit geboten, in der Aussprache Einzelfragen der
Vertriebstechnik in verschiedenen Gewerbezweigen zu er-
6rtern und daraus Nutzanwendungen fir die eigene Tatig-
keit zu ziehen.

Die Teilnehmergebihr betrdagt 25 RM.

Meldungen an Dienststelle F 7, Inge-
nieurhaus. CASjrT2]
[1TW M
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