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Zur Rationalisierung der Holzindustrie

Betrachtungen Uber Holz als Werkstoff

Von Alfred Schlomann,

Berat.

Ing., VBI., Berlin

Die Verluste an Werkstoff bei der Holzbearbeitung beeintrédchtigen die Betriebsergebnisse betrachtlich.

Die Umstellung der Maschinen in Holzbetrieben nach neuzeitlichen,

unnotige Transporte vermeiden-

den Gesichtspunkten kann nur als eine Teilaufgabe der Rationalisierung der Holzindustrie ange-

sprochen werden. Die Untersuchungen,

die eine sparsame WerkstoffWirtschaft vorbereiten

sollen,

werden kurz angedeutet.

Die Krise der Holzindustrie

Man ist geneigt, Erzeugnisse aus Holz im Preise
niedrig zu bewerten, weil die Ansicht vorherrscht, da der
Werkstoff Holz, gemessen an &ndern Werkstoffen (z.B.
Eisen, Gelbmietall, Leichtmetall), billig im Gestehungspreis
sei. Diese Anschauung ist zweifellos dadurch hervorge-
rufen, daB infolge der zuldssigen und fir Holz notwendigen
Schnittgeschwindigkeiten und Vorschiibe die Bearbeitbar-
keit des Holzes gegeniber der andrer Werkstoffe sich
unverhaltnisméaBig leichter und einfacher und damit auch
billiger gestaltet. Dies wird aber reichlich dadurch aus-
geglichen, daB die Rohstoffbasis fiir den Werkstoff Holz im
Gegensatz zu &ndern Werkstoffen

Kenntnis der technologischen Eigenschaften des Holzes
im allgemeinen und der Holzarten im besondern durchge-
fuhrt werden. Bei systematischer Inangriffnahme im Wege
der Arbeitsteilung kann in verhéltnismaRig kurzer Zeit
eine richtunggebende und' damit befriedigende Ld&sung er-
wartet werden. Die Beschleunigung dieser Untersuchungen
ist der Holzindustrie umsomehr zu wiinschen, als fort-
schreitend Einbriiche in ihre Interessensphére seitens der
Eisenindustrie (z. B. Mdbel, Bauwesen), der Papierindu-
strie (z. B. Verpackungswesen) usw. erfolgen; es bleibe
an dieser Stelle un-erdrtert und ununtersucht, ob es sich
nur um voribergehende oder dauernde Besitzergreifung

der bis vor kurzem allein der Holz-

(Eisen usw.) aus unzdhligen Klei- industrie vorbehaltenen  Absatz-
neren und groBeren, teils zusam-  pje diesjahrige Hauptversammlung gebiete handelt.
menhangenden,  jedoch raumlich des Vereines deutscher Ingenieure Die Holzindustrie, als Ganzes
weit ausgedehnten Gebieten ge- i i . gesehen, hat, von taglichen Sor-
bildet wird, s d.ars ein Anpassen Konlngerg 22 bls 24"]un| gen erfullt, noch zu wenig syste-
der Holz aufarbeitenden und ver- L. . . isch MaRnah v
arbeitenden Industrien an die Roh- istin ihren wissenschaftlichen Verhand- matische abnahmen  zur Ver-
lungen darauf abgestellt, den TeiU besserung ihrer  wirtschaftlichen

stoffbasis in bezug auf fdérdertech-
nische Erleichterungen bis jetzt nur
selten  durchfihrbar war. Die
Vorteile, die das Aufstellen von
fliegenden Sdgewerken bietet, wer-

geben.

»Industrielles

den leider noch viel zu wenig

ewlrdigt.

g g gehend befassen.
Die wirtschaftliche Krise, die

Uber die holzverarbeitenden Be-
triebe schon seit langer Zeit her-
eingebrochen ist, hat Veranlassung
zur  Uberprifung der Holzwirt-
schaft als Ganzes gegeben. Der
Untersuchung sind zu unterwerfen:
die Forstwirtschaft, die Séagewerke, das Holztransport-
wesen im weitesten Sinne, die Lagerung von Rundholz,
die Stapelung der Schnittware, das Trocknungswesen (natir-
liche und kunstliche Trocknung und die Verbindung bei-
der Verfahren), die Holzpflege (Konservierung durch Damp-
fung, Trdnkung und chemische Behandlung), die Betriebs-
wirtschaft der unmittelbaren Weiterverarbeitung des ge-
fallten Holzes (z. B. Papierholz, Furnierholz, Sperrholz)
und der mittelbaren Fertigung in Holzbearbeitungswerk-
statten, ferner der Zusammenbau aus einzelnen Bau-
elementen (Mobel, Kisten usw.) und endlich der Versand
und Vertrieb.

Man kann behaupten,
noch im Anfangszustand befinden; sie missen

daB diese Untersuchungen sich
in genauer

nehmern einen Gesamtiberblick Uber
Wirtschaft und Technik des Holzes zu
Im besondern werden sich die
Fachsitzungen ,Vertriebstechnik" und
Rechnungswesen” mit
den Wirtschaftsfragen des Holzes ein=
Aus diesem AnlaR
bringen wir unsern Lesern in diesem
und den folgenden Aufsdtzen einige
Beitrage zu den wichtigsten Fragen der
deutschen Holzwirtschaft.

Lage ergriffen. Es soll nicht ge-
leugnet werden, daB die Weiter-
verarbeitungsindustrie sich in aller-
dings nur langsam zunehmendem
Umfange auf betriebswissenschaft-
licher Grundlage betriebswirtschaft-
lich verbessernd ein- und umstellt.
Das allein geniigt aber nicht, denn
die Umstellung von Maschinen
kann sehr wohl, wenn sie die be-
sondre Technologie des Herstel-
lungsverfahrens berilicksichtigt, er-

Die Schriftleitung. 8 .
hebliche Einsparungen an Ld6hnen,

Kraft- und Betriebskosten brin-
gen, aber wichtiger noch bleibt die Werkstoff-
wirtschaft. Holz ist aus vielerlei noch nicht hinreichend
erkannten und bisher unerforscht gebliebenen Grinden
ein sehr teurer Werkstoff, vielleicht bis heute noch,

vom Standpunkt des Erzeugers und des Weiterverarbeiters

gesprochen, der unwirtschaftlichste Werkstoff.
Holz als Werkstoff
Eine gesunde Eigenwirtschaft der Betriebe, ebenso

wie die Volkswirtschaft, verlangen, dal die Verlust-
quellen der Holzindustrie genauestens festgestellt, die
Ursachen des Verlustes erkannt und die Maglichkeit ihrer
Bekdampfung erforscht werden. Diese Untersuchungen sind
zunéchst auf die fur die deutsche Holzindustrie wichtigsten
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und gebrduchlichsten Nutzhdlzer zu beschréanken,
unter Einbeziehung der Holzarten, die vorwiegend oder
in nennenswertem Umfange aus dem Ausland ein-
gefihrt werden. Denn die Valutabezahlung, die fur wert-
mindernde Abfalle geleistet wird, belastet unsre Handels-

jedoch

bilanz bei dem bedeutenden Umfange der Abfélle nicht
unbetrachtlich.

Wenn bis jetzt im, Gegensatz zur Eisen- und Metall-
industrie die Werkstoffwirtschaft des Holzes noch weit

so durfte dies in der
zurtickzufihren sein, daB auf die
technische Ausbildung der Leiter
Holzbetriebe viel zu wenig Wert gelegt wurde; die Holz-
industrie wird zu stark vom holzhéndlerischen EinfluB
beherrscht, so daB die =zahllosen kleinen und mittleren
weit verstreuten Betriebe der fir die heutige Zeit charak-
teristischen Industrialisierung im Sinne dieses Begriffes
noch nicht folgen konnten. Hiermit soll keineswegs auch
nur angedeutet werden, daB kleine Holzbetriebe an Stand-
orten mit glinstigen Bedingungen (Wald, FlI6B8ungsmaoglich-
keit, Wasserkraft) nicht mehr am Platze wéren. Im
Gegenteil, derartige Betriebe bilden haufig von, der Natur
gegebene und von ihren Schépfern gewissermaBen voraus-

rickstéandig ist, Hauptsache darauf
wissenschaftliche und

und Werkmeister der

geahnte Rationalisierungselemente im Rahmen der ge-
samten Holzindustrie.

Die eigentliche Forstwirtschaft mit Bezug auf die
beste Gewinnung des Werkstoffes (Stdimme, Rollen usw.)

soll aus dieser Betrachtung ausschalten; sie gewdhnt sich
als WerkstoffBelieferer der Industrie bereits daran, im
scharfen Wettbewerb mit der Holzeinfuhr sich industriell
einzustellen. Aufgabe der weiterverarbeitenden Industrie
wird es sein, die Forstbetriebe dahingehend zu beein-
flussen, daB gewisse Arbeiten (Abldngung, Entrindung
usw.) auf dem Schlag vorgenommen werden kénnen. Wich-
tiger aber ist noch, die Forstbetriebe davon zu uber-
zeugen, daB es in ihrem eigenen Interesse liegt, in den
Verkauf von Industrieholz (gegebenenfalls vor dem Ein-
schlag) nach Auswahl des Weiterverarbeiters zu willigen,
da doch die erste Aufarbeitung des Holzes in den Forst-
betrieben und die Zufuhrung dieser Forsterzeugnisse zu

den einzelnen Zweigen der Holzindustrie die Grund-
lage ihrer wirtschaftlichen Gesundung bildet. Ein hierfir
gezahlter Mehrpreis wirde bei weitem die durch uber-

flissigen Transport industriell nur schwer verarbeitbarer
Holzmengen entstehenden Verluste wettmachen. Ein der-
artiges Verfahren wirde auch der Normung der auf
Handelsabmessungen einzuschneidenden Ware erheblichen
Antrieb zu geben in der Lage sein, ja gewissermafen die
bis jetzt noch stagnierende Holznormung in Fluf bringen.
Doch dies nur andeutungsweise.

Sehr zu begriBen und in hohem MaRe beachtens-
wert sind die Bestrebungen der staatlichen Forstwirtschaft
zur Zichtung eines gesunden Holz-Werkstoffes. Es. wére

sehr zu winschen, daB durch enges Zusammenarbeiten
der staatlichen und privaten Forstwirtschaft mit den ge-
setzgebenden Korperschaften der deutsche Idealwald ge-

schaffen wird, der gegen die von
schadlichen Einwirkungen (Klima, Bodenbeschaffenheit, In-
sekten, Pilze usf.) und gegen alle gewalttatigen Schadi-
gungen, denen der Baum vom ersten Lebensjahr an aus-
gesetzt ist, geschitzt wird.

Die Holzindustrie besorgt im wesentlichen das Auf-
trennen des Stammes nach von Zeit zu Zeit regelméaRig
wiederkehrenden Abmessungen, dann die Veredelung der
Schnittware (Trocknung). In den Holz verarbeiten-
den Betrieben wird das Holz zerkleinert (Papierindustrie)
oder gespalten (Sperrholz, Furnier). In den Holz be-

Natur aus gegebenen

arbeitenden Betrieben wird es zu Bauelementen
(Mobel, Baukonstruktionen, Kisten usw.) oder zu Gegen-
stdnden bestimmter Gestalt (z. B. Spulen, Stielen) weiter
bearbeitet. Sieht man von der werkstoffwirtschaftlich gin-
stig gelagerten Holzstoffindustrie (Papier) und der Sperr-
holz- und Furnierindustrie, also den grofRfe Mengen an
einem Orte verarbeitenden Werken ab, so entstehen in
allen  Verarbeitungsstadien Werkstoffverlustmengen, die
heute noch unverhéltnisméaBig hoch sind und die indu-
strielle Erfolgsrechnung schwer belasten.

Des besseren Verstdndnisses
die Werkstoffbesonderheiten des Holzes eingegangen
werden. Hierbei wird dem Holzfachmann der Sache nach
Neues nicht gesagt werden konnen, wohl aber mag die
Darstellungsweise der ihm an sich bekannten Verhélt-
nisse die Mdoglichkeiten und Grenzen seiner Werkstoff-
wirtschaft verdeutlichen.

Der Werkstoff Holz ist der
stamm, das aus ihm gefertigte
das Brett, die Dickte oder der
bei Eisen das Erz durch Verflissigung von vornherein
verlustsparend aufbereitet und der Weiterverarbeitung
zweckentsprechend zugefihrt werden kann, fehlen beim
Holz die Zwischenstufen der Werkstoffaufbereitung und
kénnen auch nicht oder nur in spéarlichen Sonderfédllen
(z. B. Veredelung auf Biegsamkeit) geschaffen werden.
Es beginnt vielmehr sofort die mit groRen Werkstoff-
verlusten verknipfte Schneidbearbeitung. Diese Verluste
betragen in sehr weiten Grenzen bei Weichholz je
nach Stammstarke und Stérke des Halbzeuges unter Ein-
rechnung der Schwartlinge, Saumlinge, Séagemehl usw.
25 bis 45 vH, bei Hartholz je nach Erzeugungsart 15 bis
30 vH. Vom Schnittholz weiter gerechnet sind sie je
nach der Fertigungsware und den an sie gestellten Gite-
bedingungen 5 bis 25 vH. Bei der Kistenfertigung, um
diese als Beispiel herauszugreifen, entsteht an den Kisten-
brettern durch Besdumung usw. ein Mindestverlust von
etwa 5 vH r). Diese runden Angaben zeigen bereits, wie
bei jedem Bearbeitungsschritt fortlaufend erhebliche Men-
gen des Werkstoffes vernichtet oder entwertet werden.
Vom Standpunkt der Fertigungstechnik im allgemeinen
ist es deswegen zundchst richtig, Holz als den teuersten,
mindestens aber als den unwirtschaftlichsten Werkstoff
zu bezeichnen.

wegen soll kurz auf

gewachsene Baum-
Halbzeug ist die Bohle,
Kantel. Wé&hrend z. B.

Um diese Auffassung
braucht man sich nur einmal
der Holzform gewonnen und bearbeitet werden mufRte.
Dann ware eine konisch gestaltete Eisenwalze in lange
flache Eisentafeln von ganzen oder halben Zollen unter
Hergabe der oben genannten Verluste aufzuteilen und alle
weiteren Eisenerzeugnisse wéaren durch weiteres Zer-
schneiden und wiederum durch ziemlich unvollkommene
Verbindungsarten zusammenzufigen. Diese Vergleichs-
methode erscheint wichtig, um zu verstehen, daB der
eiserne Wettbewerber in Erscheinung getreten ist. Die
eisernen Mdobel fur Schulen, Krankenhduser, Hotels, Wohn-
rdume, das Eisen im Hochbau bis zur Verdrdngung des
hélzernen Dachstuhles, die Ganzmetallkarosserie, die Me-
tallflugzeuge, die eisernen Boots- und Schiffsbauten, die
eisernen Eisenbahnwagen usw. entspringen nicht ausschlieB-
lich einer Vorliebe fir Metall, sondern in erster Linie
der wirtschaftlicheren und verfeinerten Bearbeitungstech-
nik, die im Gegensatz zum Holz beim Metall anwendbar

gedanklich zu wunterstitzen,
vorzustellen, daB Eisen in

*) Derartige Zahlenangaben sind angreifbar, weil sie in Einzelfallen nicht
zutreffen. Es ist zuzugeben, daB die Sage-Industrie je nach der Gatterart, der
Beratung und der Pflege des Sadgewerks bereits zu wesentlich giinstigeren Er-
gebnissen gelangt ist. Derartige Fortschritte beweisen, daB der noch iberaus
weit verbreiteten Verlustwirtschaft beizukommen ist.
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ist. Denn in bezug auf mechanische Festigkeitseigen-
schaften und leichtere Bearbeitungsfahigkeiten, die dem
Holz eigen sind und ihm den Vorzug geben sollten, braucht
das Holz den Vergleich nicht zu scheuen.

Diese zuletzt gemachte Feststellung, deren Darlegung
in Ausfuhrlichkeit hier nicht am Platze wére, soll nur
zeigen, dal dem Holz uberaus wertvolle Werkstoffeigen-
schaften zuzuschreiben sind, die zur Aufnahme des Kampfes
gegen die Verlustwerkstoffwirtschaft ermuntern sollten. Die
Erkenntnis der ausgezeichneten Bearbeitungsfdhigkeiten des
Holzes (hdochste, bei der Metallbearbeitung nicht mdgliche
Schnittgeschwindigkeiten, kleinste Maschinenzeiten) muR
die Untersuchung weitgehender Einschrdnkung der Werk-
stoffverluste bis auf ein zuldssiges MindestmaB gebieterisch
fordern, um eine volkswirtschaftlich bedeutsame Industrie
nicht langsam versacken zu lassen, und um ihr neue wirt-
schaftliche Impulse zu geben.

Die Aufgaben der Rationalisierung

Wirtschaftlich beachtliche Ergebnisse konnen in der
Hauptsache nur durch technische Forschungen und Uber-
legungen erwartet werden. Sie liegen etwa in folgender
Richtung: Ausschaltung der durch Lagerung des Holzes
eintretenden Wertminderungen durch geeignete Pflege (so-
wohl auf natirlichem als auch chemischem Wege), Ver-
ringerung der Schnittverluste durch Verwendung dinnerer
Sdgeblatter, wobei bis zum AuBersten gegangen werden
muB und die Sdageblattindustrie mit heranzuziehen ist.
Ermittlung der vorteilhaftesten Schrankungen. Hierbei Ver-
wertung der auslédndischen Erfahrungen. Wiedergut-
machung der unvermeidbaren Abfalle durch bessere Ver-
fahren ihrer Weiterverwertung. Hierbei auch Beteiligung
der Feuerungstechniker und der Chemiker hinsichtlich der
Verwertung des Sdgemehls und der Sagespane, der Ver-
packungstechniker hinsichtlich der Verwertung der beim
Einschnitt entstehenden Seitlinge.  Prifung der vorteil-
haftesten Einh&ngung der Sdageblatter beim Auftrennen
des Stammes, um von vornherein auf die géngigsten Han-
delsabmessungen oder bei Sdgewerken, die auf Sonder-
abmessungen schneiden mussen, zu einem gemischten Sor-
timent (Sonderware und Handelsware) zu gelangen. — Fest-
stellung der Werkstoffverluste bei natdrlicher und kinst-
licher Trocknung durch Verpilzung, Schrumpfung, Risse-
bildung usw. unter besonderer Beriucksichtigung der ge-
waltigen Kapitalien, die fast jedes Werk in Holz zu
investieren hat, und die sicherlich in den meisten Féllen
unnitze Zinsverluste im Gefolge haben. Hierbei Beteili-

gung der Industrien, die Trocknungsanlagen bauen, und
der Abnehmer von Schnittware, die auf sogenannte luft-
trockene Ware nicht verzichten zu kénnen glauben. Schon

kinstlicher und natirlicher
Holzbetrieb rentabel ge-

mit einer Verbindung von
Trocknung kann oftmals ein

Schlomann: Zur Rationalisierung der Holzindustrie

147

Die Entwicklung des Kkulturellen Auf-
stiegs laBt deutlich drei Stufen der Tech-
nik erkennen: In frihester Zeit standen
die organischen Werkstoffe im Vorder-
grund; darauf folgte eine Zeit, wo or-
ganische und anorganische Werkstoffe
sich die Wage hielten; heute aber stehen
wir vollig im Zeichen des anorganischen
Stoffes.

pragnierung des Holzes

Papier, Kunstseide und die Im-
3 Beispiele —
lassen ahnen, welches die nachste Stufe
sein mag: Die Vereinigung der Vorzlge
des organischen mit den technischen
Eigenschaftendes anorganischen Stoffes.

L. Wappes, Minchen,
in der Einfiuhrung zu dem 1929 im VDI-Verlag,
Berlin, erscheinenden Buch ,Das Holz“.

macht werden. Verminderung des Ausschusses im Weiter-
bearbeitungsverfahren der Dickten und Kanteln durch Ver-
besserung der technologischen Arbeitsverfahren, durch im
Betrieb organisatorisch angeordnete Ausschneideverfahren,
durch Sprih- und Déampfverfahren z. B. bei Kanteln usw.
usw. — Anpassung der Handelsware an eine baldigst
in Angriff zu nehmende Normung; hieran anschlieBend
die Normung der Holzerzeugnisse in weitestem Ausmale.
Anpassung der Sortimentsnormung an die géngigsten Aus-
landsabmessungen. Ricksichtnahme des Verbrauchers auf
die Eigenheiten des Holzes und sparsames Haushalten mit
den selteneren besten Sortimenten. Schaffung eines Holz-
Werkstoffbuches, aus dem die besten Verwendbarkeiten
der Holzarten fir die wichtigsten Holzerzeugnisse neben
dndern wichtigen technologischen Angaben leicht zu ent-

nehmen sind.
Hiermit sind nur die wesentlichen und dringlichen
Fragen und Aufgaben zur Vermeidung der heute noch

tief im argen liegenden Holzwerkstoffwirtschaft aufgerollt
worden. Es bleibt Vorbehalten, hier am gleichen Orte
zu spdterer Zeit einzelne Untersuchungen mit ihren wirt-
schaftlichen Ergebnissen bekanntzugeben. Infolge Fehlens
hinreichender wissenschaftlicher und praktischer Unter-
suchungen wird es Aufgabe der Holzindustrie sein, diese
Forschungen durch eigene Initiative in Gestalt von Ge-
meinschaftsarbeit durchzufiihren und auch entsprechende
Opfer an Geld und Zeit aufzubringen. [364]
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Die Grundlagen
des Bedarfs an Holzbearbeitungsmaschinen

Von Zivilingenieur 1. A. Bader, Berlin

Als Merkmal des Bedarfs an Holzbearbeitungsmaschinen ist der Grad der Mechanisierung anzusehen.
In einer Zahlentafel ist fir die 73 mittleren Verwaltungsbezirke Deutschlands die Zahl der holzin-
dustriellen Betriebe, nach finf Gruppen unterteilt, angegeben und der Mechanisierungsgrad durch
Umrechnung der Kraftmaschinenleistung auf den Kopf der Beschéaftigten und je Betrieb errechnet.
Die Kenntnis der sich ergebenden erheblichen Unterschiede im Mechanisierungsgrad ist fur den
Aufbau der Vertriebsorganisation und Vertriebspolitik sehr wertvoll, denn diese Kennzahlen bilden
die Grundlagen fir die Festsetzung der Verkaufsbudgets in den einzelnen Absatzbezirken und geben
einen MaRstab fur den Bedarfdeckungsanteil, den die einzelne Holzbearbeitungsmaschinenfabrik in
den verschiedenen Absatzbezirken besitzt.

n Deutschland gibt es rd. 185000 holzindustrielle Be- maschinenleistung je Kopf der Beschéddigten ist dann ein
triebe, deren Maschinenbedarf von etwa 150 Holzbear- Gradmesser fiur den Stand der Mechanisierung sowie der
beitungsmaschinen-Fabriken gedeckt wird. Diese Gegen- Absatzmoglichkeiten.

Uberstellung ergibt fiur die einzelne Holzbearbeitungsma-

schinen-Fabrik einen Versorgungsanteil, der zunéchst Rationalisierung der Betriebe

auBerordentlich hoch erscheint. und Maschinenabsatz
Hierbei ist aber zu bedenken, daR das Fabrikations-

programm dieser Fabriken sehr mannigfaltig ist und eine
Spezialisierung im wesentlichen nur bei einigen Schwer-
maschinen, z. B. bei Sdagegattern, schweren Hobel-
maschinen usw. besteht. Bei allen d&ndern Maschinen steht
meist die Gesamtzahl der Unternehmungen einander im

Der Schwerpunkt der Rationalisierung bei den Aus-
gangszweigen der holzverarbeitenden Industrie lag zunéachst
in den Zusammen- oder Stillegungen von Betrieben, die
durch die Verluste von Rohstoffbetrieben infolge des Krieges
bedingt waren.

Wettbewerb gegentiber. Bei der Preisstellung sind die Das Zahlenmaterial der Betriebs- und Berufszahlung des
Frachtparitaten der Liefer- oder Empfangsorte entscheidend. Jahres 1925 (Zahlentafel 1) dirfte bereits die Lage kenn-
Eine genaue Kenntnis der Standortbedingungen der ein- zeichnen, die sich nach dieser Bereinigung ergeben hat.

zelnen Zweige der Holzindustrie, der moglichen Aufnahme-
fahigkeit des Marktes fir Menge und Art der zu ver-
kaufenden Maschinen gibt daher vertriebstechnisch und
vertriebspolitisch bedeutsame Einblicke.

Spater folgte die Rationalisierung nach innen. Hin-
sichtlich der Maschinenverwendung steht dieser Teil der
Umstellung unter dem Zeichen der Verwendung von Hoch-
leistungsmaschinen, beeinfluBt durch das Studium der
Arbeitsverfahren, wie sie bei der Sé&ge-Industrie in den

Bedarf und Absatz nordischen Lé&ndern dblich sind.

Fiur jede Maschinenfabrik bedeutet eine mdglichst
angendherte Vorausschdtzung des Absatzes eine Wagnis-
minderung hinsichtlich Art und Umfang des Fabrikations-
programmes. Diese Absatzvorausschdatzung ist aber nur
moglich, wenn die Grundlagen des Bedarfes eingehend Eine Durchschnillsb>rechnung der regel-
untersucht werden, d. h. innerhalb der einzelnen Zweige méRig verwendeten Kraftmaschinenleistung fir die ge -
der holzverarbeitenden Industrie sind Untersuchungen uber samte Holzindustrie wirde ein irriges Bild
die Zahl der Betriebe, Zahl der darin Beschaftigten und geben, weil die Griinde der Maschinenverwendung inner-

Der Mechanisierungsgrad als Merkmal
des Maschinenbedarfs

die dauernd verwendete Kraftmaschinenleistung durchzu- halb der einzelnen Zw'eige der holzverarbeitenden Industrie
filhren. Das Verhaltnis von dauernd verwendeter Kraft- nicht die gleichen sind.
Zahlentafel 1. Holz- und Schnitzstoff-Betriebe nach GrdoRenklassenl) (Niederlassungen mit . . . Personen)
1 bis 10 11 bis 50 51 bis 200 tber 200
Gruppenbezeichnung; Gesamtzahl Anzahl . Anzahl ; Anzahl ; Anzahl ! . M
der Betriebe in vH der Betriebe in vH der Betriebe in vH der Betriebe ! In v
SAGEWETKE oo ITO 351 7225 69,8 2 544 24,6 532 51 50 0,5
Holzbauten, Bauteile, Mébel . . 102 477 96 508 94,3 5185 50 731 0,7 53 u 4io
HOIZWaren . 18 224 17 163 94,3 835 4,6 198 1,1 28 1 Md
Verpackungsmittel......ccooeveioeiennne. 15 678 15 081 96,3 454 2,9 127 0,8 16 ( §8M
Stellmacherei und Holzwagenbau 38 563 37 903 98,3 505 1,4 124 0,3 31 1 *a

Regelmalig verwendete motorische Kraft (PS) in Holz- und Schnitzstoffgewerbe-Betrieben (nach GroRRenklassen)

1 bis 10 11 bis 50 51 bis 200 miiber 200
Gruppenbezeichnung Gesamtzahl Anpzsahl _— Annghl in VH An;ghl in VH Anpzsahl i vH
SAGEWETKE o 376 168 118 241 31,4 150 001 39,9 86 176 22,9 21 750 5,8
Holzbauten, Bauteile, Mobel . . 375450 208 375 55,5 97 436 25,9 55 886 14,9 13 753 3,7
Holzwaren 70 529 24 613 35,0 18 876 26,7 16 786 23,8 10 254 14,5
Verpackungsmittel.. . 62 720 17 979 28,7 20 149 32,1 16 967 27,1 7 625 12,1
Stellmacherei und Holzwagenbau 109 168 86 103 78,9 8 305 7.6 7 101 6,5 7 659 7,0

*) Ortliche Einheiten, ohne mit Millereibetrieben usw. verbundene Betriebe und ohne Forstbetriebe.
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Durchschnittswerte fii r die
einzelnen Standortgebiete

| von 0 bis ZOPS

uber 20bis 25 PS
11111111| Uber 25bis 35PS
(iber 35bis *5PS
(iber *5 bis 60PS

tber 60PS

Abb. 1. RegelmaRig verwendete

motorische Kraft fur den Antrieb

von Arbeitsmaschinen je Betrieb
in Sagewerken

RIZ2)

Durchschnittswertefii r die
einzelnen Standortgebiete

! 1'von o bis 1PS
i 111 uberlbis 2Ps
[101]111 dber2 bis 4PS
tiber 0 bis 6 PS
uber 6 bis 9 PS

tber 9 PS

Abb. 2. RegelmaRig verwendete

motorische Kraft fur den Antrieb

von Arbeitsmaschinen je Betrieb

zur Herstellung von Verpackungs-
mitteln
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Durchschnittswerte fii r die
einzelnen Stana‘ortgebieie

I 1 /Jon 1 bis 2

PS
BiLn | 1| |"l dber2 bis ZjPS
[ [IM]|1] tberzShis 3 PS
UIINTTTTI Gben bis jj.PS
ITTTIIIH  dber 3Sbis UPS
iresiau
_ mH H I dber 4,5 PS
IRk
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Oberschlesien
Abb. 3. RegelmaBRig verwendete
motorische Kraft fir den Antrieb
von Arbeitsmaschinen je Betrieb
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In den Ausgangszweigen der Holzindustrie (Sdge- und
Furnierwerke, Holzimprégnier-Anstalten, Sperrholzwerke,
Schwellen- und Telegraphenstangen-Herstellung usw.) dient
die Maschinenverwendung als Ersatz der unzuldnglichen
menschlichen und tierischen Arbeitskraft. Das bedeutet, daR
fir den Antrieb solcher Maschinen hdhere Kraftmaschinen-
leistungen erforderlich sind als z. B. in den Zweigen der
weiter verarbeitenden Industrie (Bau- und Médbeltischlerei,
Holzbau usw.), bei denen die Maschinenverwendung eine
Steigerung der Arbeitsgeschicklichkeit, also eine Unter-
stlitzung der menschlichen Hand bedeutet.

Zahlentafel 2. Dauernd verwendete Kraftmaschinen-

leistung in den finf Hauptgruppen der Holzindustrie

Dauernd verwen-

dete Kraftmaschi-

Gruppe nenleistung je

Beschaftigten

in PS
Sage- und Furnierwerke............. 2,8
Holzbau, Bau- und Madbeltischlerei 0,8
Holzwaren.... 0,9
Verpackungsmittel... 0,6
Stellmacherei, Holzwagenbau u. a. 1,0

Um ver'triebstechnisch verwertbare Kennzahlen zu be-
kommen, sind fur jeden Industriezweig die ,dichtesten”
Werte — die Reprédsentative — der regelméBig verwen-
deten Kraftmaschinenleistung berechnet und fir die ein-
zelnen Bezirke durch entsprechende Schraffur in den
Abb. 1 bis 5 zur Darstellung gebracht worden. Dadurch
wird sichtbar, wie weit in einem bestimmten Verarbeitungs-
zweig in den einzelnen Bezirken die Mechanisierung fort-
geschritten ist, und wie weit Uber oder unter dem
errechneten Reichsdurchschnitt diese Kraftmaschinenver-
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[ 011 dberl bis ZPS
WL dberz bis 3 ps
COHIN wer 3 bis «Ps

tberif bis 7 PS

tiber 7PS

Abb. 5. RegelméRig verwendete moto-
rische Kraft fur den Antrieb von Arbeits-
maschinen je Betrieb fur Herstellung von
Holzwaren (Kleinholzwaren aller Art,
Spielwaren usw.)

wendung liegt (siehe auch Zahlentafell3 fir die einzelnen
Zweige der Holzindustrie).

Der Einflul der BetriebsgroRe auf die
Kraftmaschinenverwendung

Neben der Abhdngigkeit der Kraftmaschinenverwendung
von den oben erwéhnten arbeitstechnischen Voraussetzungen
ist fir den Maschinenabsatz die GréBenklasse der Betriebe
von EinfluR. Auch hier ergeben sich innerhalb der finf
Gruppen erhebliche Unterschiede; dies geht ebenfalls aus
Zahlentafel 3 hervor.

Ein Vergleich der BetriebsgroBenklasse mit der an-
teiligen Kraftmaschinenverwendung gewinnt an Bedeutung,
wenn man sich vergegenwartigt, dal in den groBen Be-
trieben die Ausnutzung, in Beziehung zur Zahl der
Beschéftigten gesetzt, wesentlich besser ist als in kleineren
Betrieben. So wird bei groRen Betrieben die Berechnung
der regelmédBig verwendeten Kraftmaschinenleistung je
Kopf mit z. B. 2 PS dann ein ganz andres Bild ergeben,
wenn an Stelle einer mit zwei Schichten gearbeitet wird.
In diesem Fall ergibt sich je Kopf der Beschéaftigten nur
mehr 1 PS regelméaBig verwendete Kraftmaschinenleistung.

Nachdem aber mehr als 70 vH aller Betriebe der Holz-
industrie zu den Kleinbetrieben z&hlen und in den Zahlen-
tafeln nach geographischer Gliederung in den einzelnen
Bezirken Zahl der Betriebe und Zahl der Beschéaftigten
gegenilibergestellt sind, ist eine entsprechende Korrektur
fir die Analyse eines Bezirkes ohne weiteres mdglich.

Auswertung fur den Vertrieb von
Holzbearbeitungsmaschinen
a) vertriebstechnisch

Fur den Aufbau der Vertriebsorganisation kdénnen
nach dem gegebenen Fabrikationsprogramm, das Maschinen



Das technische Schaufenster

fir ganz bestimmte Zwecke der Holzindustrie
auf Grund der beigegebenen Karten
Korrekturen der Vertreter-Standorte
vorgenommen werden.

dem Gesichtspunkt

umfaRt,

und Zahlentafeln
oder Neueinteilung
Man kann die Einteilung z. B. nach
vornehmen, diejenigen Bezirke be-
sonders zu versorgen und zu bearbeiten, die hinsichtlich
der Mechanisierung erheblich unter dem Reichsdurch-
schnitt liegen. Vergleich der Reichdurchschnittziffer mit
der auf den einzelnen Karten gegebenen Gradeinteilung
der Mechanisierung.

Umgekehrt kann unter Bericksichtigung der TAatig-
keit von Wettbewerbsfirmen die Bearbeitung von Bezirken
eingestellt werden, in denen der Gewinn eines Anteils
an Bedarfsdeckung in keinem Verhéltnis zum Gesamtbe-
darf oder zu den notwendigen Aufwendungen steht.

Daneben konnen auch Grundlagen zur Aufstellung
von Verkaufsbudgets geschaffen werden. Hierbei wird
man zundchst den Mechanisierungsgrad als Kennziffer fir
den Bedarf annehmen. Der Absatz in den einzelnen
Bezirken ist dann gleichmaRig verteilt, wenn die VvH-
Anteile des Gesamtabsatzes, auf den einzelnen Bezirk
berechnet, proportional den Schwankungen des Mechani-
sierungsgrades (Kraftmaschinenverwendung je Kopf der
Beschaftigten) sind.

Eine Unter- oder Uberschreitung des vH-Anteils des
Absatzes, gemessen an dieser Kennziffer, ergibt bei ent-
sprechend langer Beobachtung die bereits oben erwéhnten

Das technische Schaufenster

Im Gegensatz zur allgemeinen Gepflogenheit bei der
Ausstellung technischer Erzeugnisse, die einzelnen Maschi-
nen der GréBe nach im Schaufenster aufzureihen, 1aBt das
Schaufenster einer bekannten Firma der Drucklufttechnik
eine Anordnung nach kunstlerischen und psychologischen
Gesichtspunkten erkennen (s. untenstehende Abb.). Ein
fahrbarer Kompressor, ein Felsblock, in den PreRlufthammer
eingesetzt sind, ganz unaufféallig einige Konstruktionseinzel-
heiten im Vordergrund sind der ganze Inhalt eines Fensters.
Aber der Beschauer erhdlt sofort ein Bild vom dem* Sinn der
Darstellung; er sieht nicht nur eine Konstruktion, son-
dern die Anwendung der Maschine. Sorgféltig sind die
Farben abgestimmt. Dunkle Maschinen, heller Boden und
helle Wéande; der Raum licht und einfach, nicht zu tief.

Der psychologische Vorteil dieser Ausstellung liegt
in der Beobachtung, daR die mit den Maschinen arbei-
tende Baukolonne nur dann den Stralenpassanten zu
interessieren und zum Verweilen zu veranlassen vermag,

—m
0O

T
w
Erkenntnisse und dartber hinaus einen zuverldssigen Maf-
stab fir die Qualitdt der Vertriebsarbeit.
Beispiel:

W est-
preuflen

Koénigs-  Gum-  Allen-
berg binnen  stein

PS/Be-
schaftigten .

Es entfallen vH-Anteile des Ge-
samtabsatzes auf den Absatz-
bezirk 2,8 3,0 1,9 1,7

Mechanisierungsgrad =
2,8 3,0 1,9 1,7

b) vertriebspolitisch

Es ist bereits eingangs erwdahnt, daB in der Preis-
stellung bei den gegebenen besonderen Verhdltnissen die
Frachtparitdit — der Transportweg und dessen Kosten —
eine nicht unerhebliche Rolle spielt. Eine Vertriebspolitik,
die sich in der Erkenntnis dieser Tatsache lediglich mit
der Bearbeitung derjenigen Absatzbezirke befaBt, die unter
Bericksichtigung der Transportkosten die glinstigste Preis-

stellung  ergibt, ermdglicht Einsparungen, die dem
Maschinenverbraucher und dem Unternehmen selbst von
Vorteil sind.

Die Festlegung bestrittener und unbestrittener Absatz-
bezirke auf dem Wege der Gemeinschaftsarbeit aller interes-
sierten Maschinenhersteller ware der néachste Schritt, der,
verbunden mit der Vereinfachung des Fabrikationspro-
grammes, ein erfolgreicheres Wirtschaften gewdéhrleistet.

[357]

wenn die Maschinen gebraucht werden, und nicht wenn
sie unbenutzt, zusammenhanglos herumstehen. Das Fenster
zeigt die Anwendung von Maschinen und vermag des-
halb zu interessieren. Letzten Endes kimmert den Kaufer
nicht die Schwierigkeit der Konstruktion, sondern der
Nutzen, den er selbst aus dem Erzeugnis ziehen kann;
also der Gebrauchswert einer Maschine. Die PreBluft-
hammer am Felsblock zeigen den Anwendungszweck, und
einige Tafeln erldutern das Bild.

Die Technik hat in der
Vorsprung, den sie vor

Schaufenstergestaltung den
dndern Wirtschaftszweigen hat,

bisher vollkommen unbeachtet gelassen. Wie schwierig
ist es, das Interesse fur einen Markenartikel zu wecken!
Wie leiCht ist die Aufmerksamkeit durch eine arbeitende

oder in ihrer Anwendung gezeigte Maschine gewonnen.
Es ist brachliegendes Kapital, wenn dieser Umstand nicht
ausgenutzt wird; denn Verstdndnis fur technische Dinge

ist heute weit mehr anzutreffen, als der Konstrukteur
glauben will.
Der néachste Schritt fihrt dann, um das einmal ge-

weckte Interesse auszunutzen, zur Angliederung der Ver-
kaufsblros unmittelbar an die Ausstellungsrdume. Liegen
diese in einer HauptverkehrsstraBe, so wird sich bald das
Verkaufsbiro als eine stdndige Messe herausbilden; denn
Auslandsbeziehungen schafft der vor dem Fenster halt-
machende Fremde, der von dem Verkaufsbiro intensiver
und leichter bearbeitet werden kann als auf einem engen
und gerduschvollen Messestand.

Als Regeln fir die Gestaltung
raumes technischer Erzeugnisse
stellen:

Entferne Uberfliissiges aus dem Fenster

Zeige ein charakteristisches Erzeugnis

Zeige dem Beschauer den Gebrauchswert der Er-
zeugnisse

Zeige keine Konstruktionsfenster

Bedenke: Jeder interessiert Stehenbleibende
beste und billigste Reklame!

E. Kdéhnen

eines Ausstellungs-
lassen sich demnach fest-

ist die

[356]



Bezirk

PreuRen

Reg.-Bez. Kdnigsberg
Gumbinnen
Allenstein
. WestpreuBBen
Stadt Berlin
Reg.-Bez. Potsdam
Frankfurt
Stettin
Késlin
Stralsund
Schneidemtihl
Breslau

” Liegnitz

b Oppeln

” Magdeburg
. Merseburg
Erfurt

W Schleswig
Hannover
Hildesheim
b Luneburg
Stade
Osnabrick
Aurich

» Minster
Minden

W Arnsberg
Kassel
Wiesbaden
Koblenz
Dusseldorf
Kdln

Trier
Aachen

b Sigmaringen

Bayern
Reg.-Bez. Oberbayern .
Niederbayern
Pfalz

b Oberpfalz
Oberfranken
Mittelfranken
Unterfranken
Schwaben

Sachsen
Kreishptmsch. Dresden
W Leipzig
Chemnitz
Zwickau
Bautzen
W urttemberg
Neckarkreis........
Schwarzwaldkreis .
Jagstkreis
Donaukreis...
Baden
Landesk.-Bez.

Konstanz
Freiburg
Karlsruhe
b Mannheim
Thiuringen ...

Hessen
Provinz Starkenburg
Oberhessen

W Rheinhessen
Hamburg . .. . ..
MecklenburgsSchwerin
Oldenburg
Landesteil Oldenburg
Libeck .
Birkenfeld

Braunschweig
Anhalt.....

MecklenburgsStrelitz
W aldeck

Zahl de
Betriebe

105
48
105
27

216
261
112
103

26

78
225
221

113
123

72
121

129
98

52
28
102
118
224
325
246
142
140
108
170
87
33

624
365
186
221
240
151
192
415

207

122
124
107

163
308
214
253

211
418
171
103
429

156
131

25
77

45

17

122
41
12
33
10
23

Sage- und Furnierwerke

Zahl der
beschéf-
tigten
Personen

2 528
958
324
231
730
129
444
249
217
411
168
676
450
953
223
540
975
975
694
761
140
670
788
215
995
950
539
308
557
982
910
744
985
033
300

P W ~NO0ON PP W

W w N

=N

[N

N -

PR P N®RE P

-

148
527
955
038
102
611
773
764

NEFPERPN®WRENOO

4 296

34
1576
1388
1382

1084
2 989
1039
2 042

1266
3 547
3013
1106
4 982

972
1330
705
437
1415

477
27
166

1764
919

360
1065
721
142
138

RegelmaE
verwend.
motorische
Kraft
PS

085
834
206
068
109
748
730
263
537
879
242
876
133
864
451
118
777
402
498
382
527
142
303
744
055
247
854
546
260
576
461
516
089
997
657

o
WORE WO NN

NN OO NN A O © 00N

PN WO OO oo S

21388
8 195
5538
7 476
6481
4518
5397

10 058

8 848

114
3975
4 264
3597

445
895
104
985

4 589
12 756
8678
3031
14 650

183
560
349
550
272

WP ww

692

[

480

061
626
187
022
901
740
406
226

P NP wN o

davon entfallen auf

1 Betrieb

67,5
59,0
59,1
76,6
67,2
63,6
44,9
47,0
34,3
33,8
54,4
39,4
41,3
50,4
48,2
33,5
38,6
44,6
34,7
41,7
56,4
35,1
44,3
26,6
39,8
36,0
39,5
23,2
21,3
39,3
67,6
51,1
18,2
34,4
50,2

34,3
22,5
29,8
33,8
27,0
29,9
28,1
24,2

42,7
57,0
32,6
34,4
33,6

27,3
28,9
19,2
27,6

21,7
30,5
50,7
29,4
34,1

20,4
27,2
269,8
62,0
42,5

37,6
27,5
28,2

41,5
64,0
265,6
31,5
290,1
75,7
15,0
28,3

1 Person
PS

2,8
3,0
1,9
1,7
1,9
2,2
1,6
1,6
2,9
2,1
2,0
2,4
2,6
2,0
2,5
2,7
2,8
2,7
3,4
3,1
2,6
3,2
2,9
3,5
2,0
2,2
2,5
3,3
3,4
2,8
3,3
3,2
3,1
2,9
3,4

3,5
3,2
2,8
2,5
3,1
2,8
3,0
3,6

2,1
3,4
2,5
3,1
2,6

3,0
4,0
3,4

3,6
3,6
2,9
2,7
2,9

3,3
2,7
1,9
3,5
2,3

3,5
2,0
2,9

2,3
2,9
2,4
2,8
2,7
2,4
2,9
1.6

Zahlentafel 3.

Standorte, BetriebsgroRen und Mechanisierungsgrad der deutschen Holzindustrie

Herstellung von Verpackungsmitteln

tati &e
Betriebe

77
41
71
36
290
227
240
138
75
35

366
326

209
302
139
331

90
130
107

27
39
102
95
130
224
260
226
242
69
175
46
68

' 549
334
458
237
343
391
658
458

362

242
165
134

77
613
475
549

245
593
371
350
688

202
122
272
108
111

Zahl der
beschéaf-

tigten

Personen

N

[N

1

o

606
396
917
477
318

123
346
664
860
629
731
445
469
587
213

91

54

274
420
198
436
073
716
397
573

318

214
368
228

423
705
684
659

006
082
805
792

849
283
503
927
634

788
064
636
122
169
173

16
233

RegelmaR
verwend.

motorische 1 Betrieb

Kraft
PS

147
214

70
2762
573
496
1198
732
31
74
1381
808
74
1806
1149
267
2533
653
1636
725
332

146
546
1934
1543
1861
914
480
1929
953
223
80

23

1795
131
864
587

1735
776

1256
430

2091
16
2000
302
290

1773
560
440
542

524
756
758
801

4649

802
164
335
1344
903

1280
2921
1340
139
200
329
15
370

davon entfallen auf

PS

1,9
52
0,4
1,9
9,5
1,9
2,1
8,7
9,8
0,9
1,2
3,8
2,5
3,2
8,6
3,8
1,9
7,7
7,3
12,6
6,8
6,6
1.3
3,7
5,4
20,4
1,9
8,3
3,5
2,1
8,0
0,8
1.3
1,7
0,3

3,3
0,4
1,9
2,5
7,5
2,0
1,9
0,9

5.8
3,2
8,3
1.8
2,2

2,3
0,9
0,9
1,0

2,1
1.3
2,0
2,3
6,8

4,0
1,3
1.2
12,4
8,1

4,1
1,1

12,4
38,9
38,3
11,6
6,9
8,9
0,9
37,6

1 Person
PS

0,7
1.3
0,3
11
2,3
11
1,0
0,7
1,6
0,6
0,6
0,8
1,2
1,0
1,9
1.4
1,0
1,6
1,6
1,8
1,5
1,0
0,7
1,2
1,6
1,2
1.8
11
1,3
11
1.3
1,6
1,0
0,9
0,4

1.4
0,3
0,7
1.3
1,6
1,1
0,9
0,8

1.6
1,5
1,6
0,8
1,3

1,2
0,8
0,6
0,8

1,5
0,8
0,7
1,0
1,7

0,9
0,6
0,7
1.4
1,4

1,5
1,1

1,6
2,7
2,1
11
1,2
1,9
0,9
1,6

Herstellung von Holzbauten,

Zahl de
Betriebe

1059

739

821
271
557
676

726
199
862
315
426
623
019
191
899
665
939
222
694
347
123
961
937
260
997
084
872
3131

2584
1636
4709
2162
1037

1095

241

[ R

NN

e

L)

NN

336
482
668
205
622
856
874
952

PR P PR R P ®

2217
16
1088
1079
829

1957
2084
1174
1 565

795
1308
1105
1246
2803

1285
1082

773
1635
1058

737
87
130

1000
449
465
583
177
180
264
136

Zahl der
beschaf-

tigten

Personen

w

=
WN WO NN ON R RFP WU ONRPEPNDND®

[
N oo

OO ~NDdWOD Www

14

527
370
358
209
077
968
012
476
795
369
634
996
050
885
556
912
304
558
342
638
684
848
537
933
234
571
269
579
813
773
872
533
333
859
426

246
495
056
326
919
732
007
225

906
56

5110

4
3

-

[N
w o wN o N oo N

N

BN w

798
898

096
019
202
562

646
487
496
305
866

421
311
514
458
818

461
206
248

955
349
309
082
841
548
595
559

Bauteilen
und Madbeln
Regelmal  gayon entfallen auf
verwend.
moltgrr;(l:he 1 Betrieb 1 ngson
PS
2114 2,0 0,6
1368 1,9 0,6
1538 1,9 0,7
697 2,6 0,6
28 491 6,3 0,9
8 588 5.1 1.1
8 321 4.8 0,9
4 570 3,8 0,8
3103 3,6 0,8
1157 3,7 0,8
1289 3,0 0,8
8 660 3,3 0,7
9 049 45 0,9
416 2,2 0,5
5 669 3,0 0,9
5222 3,1 0,7
3 495 3,7 0,8
7740 3,5 0,9
6 326 3,7 0,9
4 889 3,6 0,9
3725 3,3 1,0
2 426 2,5 0,9
2 766 3,0 0,8
595 2,3 0,6
7679 3,8 0,9
12 473 6.0 1,0
11 056 3,8 1,0
8 08U 2,6 0,8
8072 3,1 0,8
4 667 2,9 1,0
19 258 41 1,0
10 374 4.8 1,0
2 608 2,5 11
4 035 3,7 1,0
395 1,6 0,9
10 655 3,2 0,8
2 450 1,7 0,7
6 187 3,7 1,0
2 651 2,2 0,6
3 505 2,2 0,7
5 753 3,1 0,7
3 625 1,9 0,7
5002 2,6 1,0
11 200 51 0,8
85 53 1,5
4 827 4.4 0,9
3717 3.4 0.8
3 209 3,9 0,8
9 891 51 0,9
7032 3,4 0,9
2 944 2,5 0,9
4922 3,1 0,9
3048 3,8 1,2
4 603 3,5 1,0
4622 4,2 0,8
3963 3,2 0,7
11 565 41 0,9
4 305 3,4 0,8
2 488 2.3 11
3453 45 1,0
5199 3,2 0,8
3 362 3,2 0,9
2 597 3,5 11
219 2,5 1,1
287 2,2 1,2
3641 3,6 0,9
1584 3,5 0,7
2 748 59 0,8
5582 9.6 1,2
780 4.4 0,9
469 2,6 0,9
703 2,7 1,2
498 3,7 0,9

P

Stellmacherei und Holzwagenbau

Zahl de
Betriebt

516
400
468
143
286
889
849
519
505
130
245
056
099

836
873
381
950
432
549
461
242
240

365
485
752

1457

[N

942
755
612
508
532
342
134

254
940
741
658
613
751
923
021

622

320
276
302

745
749
649
855

457
655
437
542
249

494
627
226
139
547

217
39
52

430
191
52
97
25
104
142
48

Zahl der
beschaf-

tigten

Personen

1379
714
877
350

7122

2229

1770

1365

1134
312
522

3 295

3120
137

2 207

6 227
858

2 412

1614

1182

1017
469
596
270

1072

1532

2013

2 105

2098

1014

2 825

2 647

675

875

109

2 899
1381
1335

753

2671
1184
1595

2720

1657
1160
1497

3813
868
906

1523

542
1225
682
783
2914

1032
731
470
803

1622

751
120

1017
810
312
286
105
223
235
137

Regelmaf
verwend.
motorisch

Kraft
PS

819
321
356
247
514
673
077
483
530
342
394
214
224
53
3080
5216
1190
3810
1616
2 005
1752
846
898
367
1328
1918
2 961
2733
2 596
2 006
2 865
2 335
915
1097
165

PR NN W

w w

3 253
1269
1941

899
1957
1006
1795

2 143

1582
909
1323

3657
1088
1132
1712

1077
1481
676
825
2 850

1140
1070
721
687
1824

1085
199

1741
908
713
362
109
232
309
136

1 Betrieb
PS

1.6
0,8
0,8
1,7
12,3
3,0
2,4
2,9
3,0
2,6
1,6
3,0
2,9
0,9
3,7
6,0
3,1
4,0
3,7
3,7
3,8
3,5
3,7
4,2
3,6
4,0
3,9
1,9
2,8
2,7
4,7
4,6
1,7
3,2
1,2

2,6
1.4
2,6
1,0
1,5
2,6
1,1
1.8

3.4
2,3
4,9
3.3
4,4

4,9
1,5
1,7
2,0

2,4
2,3
1,5
1,5
2,3

2,3

3,2
4,9
3,3

5,0
5,1
1.4

4,0
4,8
13,7
3,7
4,4
2,2
2,2
2,8

m davon entfallen auf

Zahl de

1 Person  Betriebe
PS

0,6
0,4
0,4
0,7
0,5
1,2
1,2
11
13
1,1
0,8
1,0
1,0
0,4
1,4
0,8
1.4
1.6
1,0
1,7
1,7
1,8
1,5
1,4
1,2
1.3
1,5
1,3
1,2
2,0
1,0
0,9
1.4
1.3
1,5

11
0,9
1,5
0,9
0,7
0,7
0,8
1,1

0,8
1,2
1,0
0,8
0,9

1,0
1.3
1,2
1,1

2,0
1,2
1,0
1,1
1,0

1,1
1,5
1,5
0,9
1,9

1.4
1,7
1.3

1,7
1,1
2,3
1.3
1,0
1,0
1.3
1,0

102
82
52
41

1117

455

307

220

126
47
61

307

332

239
254
291
391
209
144
161
239
226

32
775
317
348
514
194

65
690
192

268
77

834
479
220
154
177
544
204
339

583

456
237
135

361
294
220
406

171
272
184
140
1237

132
101

44
234
175

Herstellung von Holzwaren

Zahl der
beschaf-

tigten

Personen

585
147
237
111
5 458
1640
1010
447
187
115
124
1299
1367
51
854
1320
1802
1104
715
2226
289
410
283

1415
1111
2 045
1372
622
214
3033
952
179
444
116

2 652
1234
1117

618
1310
2 644

535
1201

3621

3997
1178
361

2173
1723

478
2116

375
983
539
722
6 401

910
251
115
827
722

763
207
344
390

87
274
24

Regelman
verwend.
motorische

Kraft
PS

662
50
345
72
3661
1372
747
266
81
140
52
964
1116
35
679
1028
2678
892
641
3 060
226
434
196
82
1045
1285
2669
1342
581
232
3735
726
252
249
108

1653
776
1870
604
722
1690
754
1215

3100

3416
1100
416

1542
1811

362
2 066

392
1065
471
606
5873

632
232

93
567
737

561

15

976
204
581
283
26
81
386
6

1 Betrieb

PS

6,5
0,6
6,6
1,8
3,3
3,0
2,4
1,2
0,6
3,0
0,9
3,1
3,4
2,9
2,8
4,0
9,2
2,3
3,1
21,3
1.4
1.8
0,9
2,6
1.3
4,1
7,7
2,6
3,0
3,6
54
3,8
3,9
0,9
1.4

2,0
1,6
8,5
3,9
4,1
3,1
3,7
3,6

5,3
1,0
7,5
4,6
3,1

4,3
6,2
1.6
51

2,3
3,9
2,6
4,3
4,7

4,8
2,3
2,1
2,4
4,2

3,7
0,5
1,4

10,0
3,9
8,9
3,6
1,1
2,6

21,4
0,4

davon entfallen auf

1 Person

PS

11
0,3
1,5
0,6
0,7
0,8
0,7
0,6
0,4
1,2
0,4
0,7
0,8
0,7
0,8
0,8
1,5
0,8
0,9
1,4
0,8
1,1
0,7
1,4
0,7
1,2
1.3
1,0
0,9
1,1
1,2
0,8
1.4
0,6
0,9

0,6
0,6
1,7
1,0
0,6
0,6
1.4
1,0

0,9
1,0
0,9
0,9
1,2

0,7
1,1
0,8
1,0

1,0
1,1
0,9
0,8
0,9

0,7
0,9

0,7
1,0

21
0.4
1,0

1.3
1,0
1,7
0,7
0,7
0,9
1,4
0,3

Bezirk

PreulRen

Reg.-Bez. Konigsberg
Gumbinnen
Allenstein
Westpreuf3en

Stad Berlin

Reg Bez. Potsdam
Frankfurt
Stettin
Kdslin
Stralsund
Schneidemhl
Breslau
Liegnitz
Oppeln
Magdeburg
Merseburg
Erfurt
Schleswig
Hannover
Hildesheim
Lineburg
Stade
Osnabriick
Aurich
Mnster
Minden
Arnsberg
Kassel
Wi iesbaden
Coblenz
Dusseldorf
Koln
Trier
Aachen
Sigmaringen

Bayern
Reg.-Bez. Oberbayern
Niederbayern
Pfalz
Oberpfalz
Oberfranken
Mittelfranken
Unterfranken
Schwaben

Sachsen

Kreishptmsch. Dresden
W Leipzig
» Chemnitz

Zwickau

Bautzen

W lrttemberg

Neckarkreis
Schwarzwaldkreis

Jagstkreis

Donaukreis

Baden

Landesk.-Bez. Konstanz
N Freiburg
. Karlsruhe
. Mannheim

Tharingen

Hessen

Provinz Starkenburg
" Oberhessen
N Rheinhessen

Hamburg

MecklenburgsSchwerin

Oldenburg

Landesteil Oldenburg

. Liubeck

Birkenfeld

Braunschweig

Anhalt

Bremen

Lippe

Lubeck

MecklenburgsStrelitz
W aldeck
SchaumburgsLippe
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Zeidler: Standort und Wettbewerb

Standort und Wettbewerb

Ein Beispiel aus der Schnittholzindustrie

Zeidler,

Berlin

Die Bedeutung der Frachten fir Kostenhéhe und Wettbewerbféahigkeit industrieller Erzeugnisse wird

Erzeugnisse der Sagewerkindustrie erdrtert.
die geographischen Verhéaltnisse des Wettbewerbs veran-

Hierzu wird ein

schaulicht und mit Hilfe einer Zahlentafel und eines Kurvenblattes im Einzelfalle eine einfache Auf-
zeichnung der Wettbewerbgebiete ermdglicht.

JUNT 1929
Von Dipl.-Ing.
zundchst allgemein und dann fir
zeichnerisches Verfahren dargestellt, das
1. Frachten als KostengrofRRe
Vom Erzeuger zum Verbraucher fihrt selten der
kirzeste Weg. Weder in der Vertriebsorganisation, noch
im buchstdblichen Sinne. Mdglichst weitgehende Ver-
minderung der Transportkosten ist nicht bloR fur den

Verbraucher wichtig, sondern mindestens ebenso sehr eine
Forderung der Oesamtwirtschaft. Die Frachten des Roh-
stoffbezuges wie die des Versandes der Fertigerzeugnisse
sind fir eine Unternehmung durchaus keine nebensédch-
lichen KostengréfBen, mdgen sie nun in der Einkaufskalku-
lation und dann als Teile der Herstellkosten beim Ver-
braucher oder als Vertriebskosten beim ,franko“ liefern-
den Hersteller auftreten. Unter sonst gleichen Verhéltnissen
bestimmen Standort des Herstellers und Frachten bis zum
Verbraucher schlieflich dessen Entscheidung zwischen den
in Wettbewerb stehenden Lieferfirmen. Auch im Kampf um
die Absatzgebiete steckt eine Verlustquelle, und fur die
Rationalisierung des WVertriebes ist es wertvoll, ein an-
schauliches Bild der geographisch-wirtschaftlichen Be-
ziehungen zu gewinnen, die — wie gesagt — vom Stand-
punkte der Oesamtwirtschaft wie der auf Rentabilitat
eingestellten Einzelunternehmung dem Kampfe um die
Absatzgebiete seine wirtschaftlich zu verantwortenden
Grenzen setzen.

Diese Grenzen werden auch Uberschritten, wenn Preis-
unterbietungen auf Kosten der Gewinnspanne zum Aus-
gleich fur erhdhte Frachten Vorkommen, wenn alsoleine
sozusagen ,natlrliche”, standortgegebene Absatzreichweite
mit Gewalt auszuweiten versucht wird. Eine zahlenmaRig
bis in alle Einzelheiten exakte Untersuchung der in Wirk-
lichkeit sehr verwickelten Verhéltnisse ist schwierig; es
ist aber wohl berechtigt, mit gewissen Vereinfachungen
eine anschauliche Darstellung der Haupteinflisse zu ver-
suchen, denn erst dadurch wird der Blick fir das Wesent-
liche der Zusammenhédnge gescharft.

Zahlentafel 1 laRt zunachst erkennen, in wie hohem
MaRe sich u. U. die Warenpreise durch Eisenbahnfrach-
ten bis zum Verbraucher steigern (Spalten 5, 7). Je
geringer der Verediungsgrad des Erzeugnisses, umsolhdher

ist im allgemeinen der Frachtanteil am Preise ,frei
Empfanger“. Umso starker wird sich aber auch bei einem
von Natur aus schon standortgebundenen Erzeugnis, wie

es etwa Kohle, Walzeisen, Holz, Zucker sindl eine natiir-
liche Begrenzung der Absatzgebiete und der Absatzreich-
weite jedes Erzeugerstandortes auspragen.

2. Grundziige des Untersuchungsverfahrens

Um die Untersuchung der geographischen Wettbewerb-
verhéltnisse moglichst einfach zu gestalten, sei angenommen,
daB ein Erzeugnis von den Erzeugungsgebieten A und B
zu gleichem ,Ab Werk“-Preise p, und in gleicher Giite
geliefert wird'. Preis- und Qualitdtsunterschiede sollen
also insoweit ebenso ausgeschaltet bleiben wie Verschie-
denheiten in Zahlungs- oder Lieferbedingungen. Natur-
gemaR werden praktisch solche Unterschiede die Wett-

bewerbverhdaltnisse gegeniiber der hier angenommenen Sach-
lage verschieben. Am Wesen der folgenden Untersuchung
andern sie nichts, zumal da sie sich rechnerisch ohne
weiteres einfligen lassen, wenn eine Verfeinerung in dieser
Richtung erforderlich istl). Es seien nun (Abb. 13a)
A' im Erzeugungsgebiet A und B' im Standortraum B die
im Wettbewerb miteinander stehenden Versandorte der
gleichwertigen Erzeugnisse. Die als gleich vorausgesetzten
»~Ab Werk“-Preise p, sollen durch die Strecken A'C' und
B' D' dargestellt sein. Die tarifmafigen Frachten des
Eisenbahnversandes ab A' und B' lassen sich nun durch
eine mit wachsender Entfernung ansteigende Kurve F dar-
stellen, die , Frachtfunktion“, die ohne weiteres nach dem
jeweils geltenden Reichsbahn-Gutertarif gezeichnet werden
kann. Dabei wird die wegen des nicht geradlinigen Ver-
laufs der Eisenbahnstrecken gegentiber der Luftlinie gréRere
,Tarifentfernung® dadurch ausreichend genau berick-
sichtigt, daB alle Frachtbetrdge der dber den Luftlinien-
Entfernungen aufgetragenen Frachtfunktion in einem gleich-
bleibenden Verhéaltnis, nach verschiedenen Ermittlungen
etwa 15 bis 30 vH, erhoht werden; d. h. zu xA= 200 km
gehdért z. B. die Fracht fur 230 bzw. 260 km Tarif-
entfernung.

Die Frachtfunktion ist nun fir A' und B' die gleiche
Kurve C'S bzw. D'S. Ein Empféanger in dem auf der
Verbindungslinie von A' und B' liegenden Orte X hat
somit fir die Mengeneinheit des Erzeugnisses ab A' den
Betrag XM = pO0-j- Fracht fir Entfernung xA ab B' den
Betrag XN = pO-f- Fracht fir Entfernung xb aufzuwenden,
und. MN st der Frachtvorsprung des Versandortes B

Im Schnittpunkte S verschwinden die Frachtunterschiede,

Zahlentafel 1. Beispiele fur die Steigerung der Waren-
preise durch Eisenbahnfrachten

Preis , « Fracht ir Ent ernung von km
) ab 2s 25 50
Gi elart Werk =c
d &5 rmi D VR oRma Z VH
RM/t o von 2 von 2
1 2 3 4 5 6 7
a) Steinkohle (Fettfor-
der-K. Essen) . . . 16,87 F 10,80 64,2 17,80 105,5
b) MaschinengufRbruch
(Berlin) .. 69,25 34,4 40,7
¢) Schnittholz (Kant-
holz, Berlin) . . . 13 D 169045, 2820 54,
d) Mittelbleche (Basis
Essen, unb.) . . . . 165 10,3 17,0
e) GuBeis. Rohren
100 0 oo 265 C 20,40 7,7 34,20 12,9
f) Zucker (Magdeburg) 387,8 | 6,4 10,7
g) Schmalz (Hamburg) 12663 | g g g9 20 4957 3.3
h) Elektromotoren )
(25—30 PS) 3000 % 0,8 1,14

* Vgl. Schilling: ,Die wirtschaftlichen Grundgesetze des W ettbewerbs in
mathematischer Form*“, Technik und W irtschaft 1924, Heft 7 ; d. Dobbeler : ,Mathe-
matische Beitrage zur Wirtschaftsgeographie* und Schneider: ,Mathematische
Betrachtungen {Uber den nationalen Gitertransport® in Technik und Wirt-
schaft 1924, Heft 9.
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Abb. 1b. Grenzfrachtlinie und Linien unveradnderlichen
Frachtunterschiedes im Landkartenbild

der zugehodrige Ort R mit den Entfernungen E = — von

A' und B', liegt also auf der Grenze der
Absatzgebiete.

beiderseitigen

Im zugehérigen Grundri? — also auf dfer Landkarte,
Abb. 1b —ist A'B' die Projektion von Abb. l1a und R
ein Punkt der Grenzfrachtlinie O zwischen den beiden
Absatzgebieten. Es leuchtet weiter ein, daB in Abb. 1b
alle diejenigen Orte vom Erzeugungsgebiete A zu dem-
selben Frachtaufwand' beziehen koénnen, die auf einer
Linie gleichen Abstandes von A liegen, ebenso sind die
Linien gleicher Frachtbelastung ab B wieder ,Aquidi-
stanten“ zur Umgrenzung des Standortgebietes B. Man
zeichnet zweckmaRig diese Linien gleicher Frachtbelastung
fur fortlaufend gleiche Frachtunterschiede b, indem man
die Schnittpunkte der Kurven F mit den Parallelen 1, 2, 3
usw. ermittelt und die Abstande r= C'b" bzw. s = b" b aus
Abb. 1a abgreift, und erhdlt dann in Abb. 1b die Kurven
gleichen Abstandes 1a, 2a, 3a usw. bzw. (Kreise) 1b,
2b, 3b usw. Nun liegen alle Orte mit jeweils nach beiden
Richtungen gleicher Frachtbelastung (ab A wund zugleich
ab B) auf einer Kurve, die durch die Schnittpunkte der
einander entsprechenden Frachtlinien 1a und 1b, 2a und
2b, 3a und 3b usw. verlauft; Kurve (RP)O, auf der z. B.
der Ort P mit PA" — PB" liegt, ist also die Grenzfracht-
linie der Absatzgebiete von A und B.

Man kann nun weitergehen und die geometrischen
Orte derjenigen Punkte der Landkarte aufsuchen, fir die
die Frachtbelastungen in bezug auf A und B einen unver-
anderlichen Unterschied b, 2b usw. aufweisen. Diese
Linien unverdnderlichen Frachtunterschiedes sind deshalb
von Bedeutung, weil sie die geographischen Erweiterungs-
moglichkeiten jedes Absatzgebietes erkennen lassen, wenn
fur ein Erzeugungsgebiet zur Erhéhung der Wetthewerb-

fahigkeit etwa der ,Ab Werk“-Preis pQum b, 2b usw.
herabgesetzt wird, damit auf diese Weise eine hdhere
Frachtbelastung fur einen weiter entfernten Empfangsort

ECHNIK
IRTS

UNO
CHAFT

T H
WIRT
ausgeglichen wird. Da die Aquidistanten 1a, 2a 3 a usw.
und 1b, 2b, 3b usw. immer um den gleichen Unterschieds-
betrag b auseinanderliegen, hat man z. B. zur Konstruktion
der Linie unverdnderlichen Frachtunterschiedes 2 b nur je-
weils die Schnittpunkte der um 2b auseinanderliegenden
Aquidistanten, also z. B. 1a und 3b, 2a und 4b, 1b und
3a, 2b und 4a usw. aufzusuchen und durch eine stetig
gekrimmte Kurve zu verbinden. Auf diese Weise ergeben
sich schlieRlich in Abb. 1b die Linien -f- b, 2b usw. fir
gleiche Frachtvorspriinge des Erzeugungsgebietes A, die
Linien — b, — 2b qsw. fir gleiche Frachtvorspriinge des
Gebietes B.

Der Vollstandigkeit halber sei das rdumliche Bild der
in Abb. 1a und Abb. 1b dargestellten Verhdaltnisse kurz
umrissen. Im Raume (ber der Landkartenebene, Abb. 1b,
ergeben die Kurven F der Abb. la kegelmanteldhnliche
Gebilde (entstanden aus der Bewegung der Erzeugen-
den F léangs der als Leitkurve dienenden Umgrenzungs-
linie der Erzeugungsgebiete A bzw. B), deren Schnitt-
linien mit den Ebenen gleicher Frachthéhe 1, 2, 3 usw.
(Abb. 1a) im Grundrisse (Abb. 1b) eben die Linien
gleicher Frachtbelastung la, 1b, 2a, 2b usw. sind. Die
Grenzfrachtlinie O der beiden Absatzgebiete A und B
(Abb. 1b) schlieBlich ist die Grundrif-Projektion der
durch S verlaufenden Raumkurve mit jeweils nach beiden
Richtungen A und1B gleicher Frachthdohe, also der Schnitt-
linie der beiden Kegelfldchengebilde.

3. Beispiele

In der angegebenen Weise ist in Abb. 2 und Abb. 3
versucht worden, ein Bild der ,natirlichen® Absatzgebiete
der deutschen S&gewerkindustrie zu entwickeln2). In An-
lehnung an die Verteilung der hauptsdachlichsten Forst-
wirtschaftsgebiete fir Nadelholz und Laubholz, in denen
ganz vorwiegend auch die S&gewerkbetriebe sich ange-
siedelt haben, ergeben sich ziemlich ausgeprdgte Standort-
gebiete der Schnittholzerzeugung. lhre Absatzgebiete
gehen an sich infolge der zu Anfang des Abschnittes 2
angedeuteten Unterschiede in den ,Ab Werk“-Preisen,
Giteklassen, Zahlungsbedingungen usw. praktisch in weitem
MaRBe ineinander Uber. Dabei soll unerdrtert bleiben, wie
weit Uberproduktion einzelner Gebiete und Zwischenhandel
dafir die Ursache ist; sicher ist mindestens, daR die er-
heblichen Unterschiede in den ,,Ab Werk“-Preisen gerade
eine Folge der — im gesamtwirtschaftlichen Sinne —
— unrationellen Uberschreitung ,natiirlicher* Absatzreich-
weiten ist. Deren Erkenntnis wird aber gerade in den
Beispielen der Abb. 2 und Abb. 3 versucht, und es lag
nahe, hierzu ein Erzeugnis zu wahlen, das eben verhdaltnis-
mé&Rig stark standortgebunden ist, also am ehesten prak-
tisch brauchbare Ergebnisse vermitteln kann. Dabei muB-
ten, um dbersichtliche Ergebnisse zu erhalten, wieder die
vereinfachenden Annahmen des im Abschnitt 2 dargestellten
Verfahrens gemacht werden, d. h. es wurden gleiche ,,Ab
Werk*“-Preise und gleiche Guteklassen fir die Schnittware
aller Erzeugungsgebiete vorausgesetzt.

Fir die Untersuchung der Absatzgebiete von Nadel-
holz-Schnittware (Abb. 2) sind vier Erzeugungsgebiete ge-
bildet worden:

1. Siuddeutschland: Schwarzwald, Oberbayern, bayr. Wald

2t Mitteldeutschland: Bohmerwald, Erz- und Riesen-
gebirge
2) Die beiden Darstellungen sowie zwei weitere Tafeln fur die Absatz-

reichweiten der deutschen Steinkohlen- und Zucker-Erzeugungsgebiete entwarf
Gunther Olberg, Berlin. Die Tafeln werden in der Lehrschau ,Holz* gelegent-
lich der 68. Hauptversammlung des Vereines deutscher Ingenieure vom 22. bis
24. Juni 1929 in Koénigsberg sowie weiterhin im Rahmen der Wanderschau
~Der Vertriebsingenieur® der Fachgruppe ,Vertriebsingenieure® des VDI
ausgestellt sein.
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3. Harz
4. Pommern

und Weserbergland
und OstpreuBen.

Vielgestaltiger ist das Bild der Standorte der

Laubholz-Sagemdustrie (Abb. 3); es handelt
sich hier um acht, ihrer mengenmé&Bigen Er-
zeugung nach zudem gegeniber der Nadel-

schnittholz-Erzeugung erheblich kleinere Gebiete:

1. Oberbayern, bayr. Wald
Odenwald, Spessart

. Rhein. Schiefergebirge
Harz

. Niederelbe

: Schles. Bergland

Oder- und Waxthegebiet

Pommern und Ostpreufen.

©ND O s ww

In Frage kommen beide Male die Frachtsétze des Reichs-
bahn-Tarifs D; nach Zahlentafel 1 spielt hier die Fracht-

belastung im Vergleich zu den ,,Ab Werk“-Preisen eine
immerhin erhebliche Rolle, wenn sie im Bereiche von
250 bis 500 km ,Tarifentfernung“ zwischen 10 vH wund
20 vH des Preises ausmacht. Dazu kommt, daf der
Wassergehalt des Holzes einen nicht geringen Anteil der
Frachtkosten beansprucht, daR also gerade die Ware
»Holz“ an sich schon leicht einen besondern Aufwand

wirtschaftlich nutzloser Transportkosten verursachen kann,
der um so schwerer ins Gewicht fallt, je weiter die Ab-
satzreichweite ,kinstlich® erstreckt wird.

»Frachtfunktion® F wurde die
Abweichung zwischen Luftlinien- und Bahnstrecken-Ent-
fernung durch einen Zuschlag von 15 vH zu den tarif-
maRigen Frachtsdatzen fir die Luftlinie berucksichtigt. Nach

Bei Ermittlung der

dem in Abschnitt 2 entwickelten Verfahren wurden nun
mit den einem Unterschiede b 4 RM entsprechenden
Abstdnden r bzw. s die Linien gleicher Frachtbelastung

(Aquidistanten) zu jedem Standortgebiete gezeichnet und
Uber ihre Schnittpunkte einmal die Grenzfrachtlinie zwi-
schen je zwei entsprechenden Absatzgebieten, die O-Linie,
gelegt, sowie beiderseits davon die Kurven gleichen Fracht-
unterschiedes + b, — 6, -j-2& — 2b. In Abb. 2 und
Abb. 3 stellen also die weifen Linienziige O djie Grenz-
frachtlinien der Absatzgebiete dar, die weiBen Linien 4 b,
— b bzw. —§-2b, — 2b die Orte gleichen Frachtvorsprunges
von 4 RM/t bzw. 8 RM/t. (Wegen der dichten Lage der

Zeidler: Standort und Wettbewerb

Abb. 2. Frachtreichweiten und W ett-
bewerbfelder der deutschen Schnitt-
holzindustrie (Nadelholz)

Abb. 3 Frachtreichweiten

und Wettbewerbfelder der

deutschen Schnittholzindu-
strie (Laubholz)

Standortgebiete sind in Abb. 3 die Linien gleichen Fracht-
vorsprunges + 2b, — 2b nicht eingezeichnet.)

Weiter wurden noch die Kartenbilder durch Eintrégen
der fur jeden Punkt der O- bzw. b-Linien geltenden Fracht-
héhen selbst ergénzt; sie sind' dargestellt durch die l&ngs
der weiBen Grenzfrachtlinien (O-Linien) und léngs der
¢ b bzw. ¢ 2b Linien verlaufenden dunklen Béander FA
bzw. Fb. Ihre jeweilige Breite gibt die mit wachsender
Entfernung vom Erzeugungsgebiete steigenden Frachten
je Tonne wieder, um auf diese Weise sinnfallig hervor-
zuheben, daB zwar nach jedem Orte der O- bzw. b-Linien
von den zugehdrigen Standortgebieten aus gleich hohe
bzw. um, einen gleichen Betrag unterschiedliche Frachten
bestehen, daR aber die absolute HOohe der ’Frachten auch
langs der O- und b-Linien mit wachsender Entfernung
von den Erzeugungsgebieten zunimmt. (Ré&umlich be-
trachtet, sindl diese Bander FA und Fb die in die Land-
kartenebene umgeklappten Lotflachen c¢"b" im Schnitt-
bilde Abb. la, die im Zuge der O- und b-Linien zwischen
der der Landkartenebene parallelen Ebene C'D' und den
die Standortraume A und B umgebenden Kegelfldchen-
gebilden liegen.)

4. Auswertung der Kartenbilder

Jeder Veredelungsbetrieb liegt, betriebstechnisch ge-
sprochen, zwischen einem Versorgungs-(Rohstoff)gebiet und
einem Absatzgebiet. Nach beiden Richtungen gibt es
fir den Standort des Betriebes — wenn man von Besonder-
heiten des Erzeugnisses (Gltegraden oder -klassen) ab-
sieht — bestimmte Bestwerte; und das um so mehr, je
groBer die Frachtkosten im Verhédltnis zu den Selbstkosten
oder ,Ab Werk“-Preisen sind. Fur Uberlegungen uber
den Standort eines Schnittholz verarbeitenden Betriebes
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ergeben sich somit aus den Kartenbildern mannigfache
Gesichtspunkte. Anderseits geben die Abb. 2 und 3 be-
achtenswerte Vergleichsunterlagen fir die Vertriebspolitik
der Sdgewerkbetriebe. Sie fuhren ganz von selbst auf
eingehende Uberlegungen, wieweit Giteunterschiede’ Uber-
schuRerzeugung, Zwischenhandel usw. Ausweitungen der
Lnatiirlichen* Absatzgebiete, Uberspannungen der wirt-
schaftlichen Absatzreichweite verursachen, die in dem einen
oder &ndern Falle vom gesamtwirtschaftlichen Standpunkt
unwirtschaftlich und vermeidbar sind, weil sie mindestens
mit erhéhten Frachten, letzten Endes also* héheren Ein-
standkosten fir den Verbraucher verknupft sind, sehr oft
aber auch mit nicht mehr gesunden Gewinnschmélerungen
und selbst Verlusten fur die Betriebe der Sadgewerkindustrie.
Die durch die Grenzfrachtlinien (O-Linien) verkdrperten
wirtschaftsgeographischen Gesetze sind zwar nicht die
einzigen, aber die vom einzelnen an seinen Standort ge-
bundenen Betrieb am wenigsten beeinfluBbaren wirtschaft-
lichen BestimmungsgroBeii und deshalb doch von beson-
derer Bedeutung.

Fur einfachere Félle des Wetthewerbes zweier punkt-
formiger Erzeugungstandorte ist das im folgenden be-
schriebene Verfahren entwickelt worden, das unter er-
heblicher Verminderung zeichnerischer Arbeit mittels der
Zahlentafel 2 und der Kennlinientafel, Abb. 4, alle hier prak-
tisch vorkommenden vertriebstechnischen Fragen lésen hilft.

5. Hilfsmittel far praktische Arbeit3
Im Einzelfalle wird es sich vorwiegend darum handeln,
fur ein gegebenes Erzeugnis und bestimmte Absatzgebiete
oder -orte die Zusammenhédnge zwischen den unterschied-

lichen ,,Ab Werk“-Preisen und Frachtkosten von zwei

3 Ausgearbeitet von Dipl.-Ing. Kropatschek, Berlin.
schnitte 5 und 6 einschl. der zugehérigen Zahlen- und Kennlinientafel wird dem-
nachst als besondere Veroffentlichung der Fachgruppe ,,Vertriebsingenieure
im VDI erscheinen.
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Abb. 4. Kennlinientafel
Frachtreichweiten
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|
Reichweite (Tell-EntfernungrahP) daml*erm,,AbV\ﬂk iSes MaBstabH km Bahn-

in Wettbewerb stehenden
bieten) zahlenméRig zu ermitteln.
das Verfahren fir beliebige von den Erzeugungstand-
orten A und B (Abb. 1b) zu beliefernde Orte (Ver-
brauchsgebiete) P die zu bestimmten Preis- oder Fracht-
unterschieden b gehdrigen Absatzreichweiten (Entfernun-
gen PA und PB) an, d. h. die Lage der durch Preis-
und Frachtvorteile fir den Ké&ufer von. den beiden in Wett-

Versandorten (Erzeugungsge-

Dementsprechend gibt

bewerb stehenden Lieferfirmen ,bestrittenen“ Absatz-
gebiete.
Um zu einer einfachen L&6sung zu gelangen, ist die

(von etwa 100 km Transportlange ab) mit praktisch aus-

reichender Genauigkeit erfillte Voraussetzung gemacht,
daB die hauptsachlich in Frage kommenden Reichsbahn-
Gitertarife Uber alle Entfernungen unveradnderlich ver-
haltnisgleich verlaufen; d. h., sind z B. fiur zwei Ent-

fernungen x und y die Sé&tze der Tarife D und E gleich

D., Dy bzw. Ex und Ey, so soll sein:
Dx Ex
= — = constans
Dy Ey
Zahlentafel 2 gibt nun fir die wichtigsten Tarifklassen

der Reichsbahn (nicht Ausnahmetarife) entsprechende Kenn-
zahlen m fir eine Reihe von Preis- und Frachtunter-
schieden b (in RM). Fiur diese Kennzahlen sind dann in
Abb. 4 Kennlinien aufgetragen; da jede Kennlinie die durch
eine bestimmte Tarifklasse in Verbindung mit einem be-
stimmten Preis- oder Frachtunterschied gegebenen Zahlen-
groBen verkdrpert, kommen diese GrdéBen auch in der
Kennlinientafel, Abb. 4, zum Ausdruck, und zwar da-
durch, daf jeder Punkt einer solchen m-Linie die zusammen-
gehdrigen Entfernungen PA und PB auf den beiden MaR-
stdben 1 und 11 in km Luftlinie oder Bahnstrecke angibt.
ist der Unterschied zwischen Luftlinie und Bahn-
linie bei MafRstab Il durch einen Durchschnitts-Zuschlag
von 30 vH bericksichtigt worden.) Die durch jede Kenn-
linie einander zugeordneten auf den MaR-
std'oen loder Il abzulesenden Entfernungen
PA und PB ermdglichen also die Aufzeich-
nung der in Abb. 4b dargestellten Linien
unverdnderlicher Frachtunterschiede (4-Li-
nien); ist dagegen die Luftlinienentfernung
AB bezw. PA+PB (Teilung auf Linie m=0)
gegeben, so gibt der Schnittpunkt der
(von links unten nach rechts oben ver-
laufenden) ,Streckendiagonalen® mit den
m-Linien die zusammengehdrigen Teil-
entfernungen PA und PB fir den auf oder
aulerhalb der Verbindungsgeraden von
A und B liegenden Ort P wieder. Hieraus
geht zugleich hervor, daR bei einer gege-
benen Entfernung AB die m-Linien
praktische Bedeutung nur bis zu ihrem
jeweiligen Schnittpunkte mit derjenigen
Streckendiagonale haben, die der kiirzesten
Entfernung zwischen A und B entspricht.
Daruber hinaus (in den weiter oben lie-
genden Teilen der m-Linien) ergeben die
zusammengehdrigen Teilentfernungen na-
turgeméaR keine Schnittpunkte mehr, denn
hier wird dann PA-j-PB<AB.

7nnn nnnStrec e

6. Anwendungsbeispiele

1 Zwei in Minchen und Plauen
gelegene Ségewerke beliefern das
zwischenliegende Gebiet zunédchst mit
gleichwertiger Schnittware und zu den-
selben Bedingungen. Das Mdinchener
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Zahlentafel 2. Kennzahlen fir die wichtigsten Tarif-

klassen der Reichsbahn

Tarif- Zugelassener Preis- bezw Frachtunterschied in RM
klasse 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
le 02 04 07 09 11 1,3 15 1,7 1.8 2,2

04 09 13 17 22 26 30 35 39 43

05 431 16 22 27 33 38 43 49 54
5 06 i, 17 23 29 34 40 45 51 57
0 06 13 19 26 37 38 45 51 57 64
07 14 20 27 34 41 48 55 61 68
5 07 11 21 28 34 41 48 55 62 69
10 08 15 2,3 31 39 46 54 62 69 77
08 17 25 33 41 50 58 66 74 83
5 08 15 23 31 39 44 54 62 69 77
0 09 18 27 36 46 55 64 73 82 91
10 20 30 40 50 60 70 80 9,0 100
09 1,7 26 35 43 52 61 69 7.8 87
10 17 21 32 42 53 63 74 84 95 105
12 24 36 48 61 73 85 97 99 121
5 10 20 29 39 49 59 69 78 88 98
10 12 24 37 29 61 73 86 98 11,0 12,2
15 29 44 59 73 68 103 11,7 132 147
5 13 26 38 51 64 77 89 102 115 128
10 16 32 48 64 80 90 112 128 14,4 16,0
1,9 38 58 77 96 115 13,4 153 17,2 19.2
10 21 41 62 83 104 12,4 145 16,6 186
26 52 78 10,4 130 156 182

OOTMMTMMMOUOO0O0O0mBP®>>D>
[$2]

Werk ist in der Lage, den Schnittholzpreis, auf die Tonne um-
gerechnet, um 2 RM herabzusetzen. Wie grof ist das dadurch
zu gewinnende ,bestrittene“ Absatzgebiet fir Minchen?

Aus Zahlentafel 2 ergibt sich fir 2 RM und Tarif-
klasse D die Kennzahl in= 24. Aus der Kennlinien-
tafel, Abb. 4, erhalt man nun (durch Interpolieren zwischen
den m-Linien 2 und 3) u. a. folgende einander zugeordnete
Entfernungen in km Luftlinie (MaRstab I)

Minchen (niedrigerer ,,Ab Werk*“-Preis) 180 230 340 450,
Plauen (hoherer ,Ab Werk“-Preis) 150 200 300 400.

Die Schnitte der mit diesen Entfernungen um beide
Orte gezeichneten Kreisbhogen ergeben, Abb. 5, die
b-Linie b -4-b; zwischen ihr und der Grenzfrachtlinie a a
(die hier im Falle punktférmiger Erzeugungsstandode die
Mittelsenkrechte auf der Luftlinie Plauen—Minchen ist),
liegt das durch die Preissenkung des Miinchener Werkes
fur dieses neu aufgeschlossene ,bestrittene* Absatzgebiet.
(In Abb. 5 st die gleiche Ermittlung nochmals fir eine
weitere Preisherabsetzung um 2 RM, insgesamt also um
4 RM/t durchgefuhrt. Das ,bestrittene* Gebiet ist jetzt
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0 SO 100hm jttenes Gehigtm .
W}munte%gtet um 2ftviit
mme%eiet um bRMIt
Erfurt Dein
IRT366Z51
Abb. 5. Beispiel fur Verwendung der Kennlinientafel
erweitert auf die zwischen a~a und c”-c liegende
Flache.)
2. Die beiden S&gewerke in Plauen i. V. und Miinchen
haben Angebote fir Schnittholzlieferungen nach Essen

abzugeben. Um welchen
preis Miinchen —
destens unter dem Preise des
um wettbewerbfahig zu sein?

Betrag mufl der ,Ab Werk-
auf die Tonne umgerechnet — min-
Plauener Werkes bleibenl

Die zusammengehdrigen Entfernungen sind (Luftlinie)

Minchen—Essen = 490 km
Plauen—Essen = 375 ,,
In der Kennlinientafel, Abb. 4, liegt der Schnittpunkt

fur die Entfernungen Minchen—Essen (Lot aus Punkt 490
des senkrechten Malstabes 1) und Plauen—Essen Lot
aus Punkt 375 des wagerechten MaRBstabes 1) zwischen
den m-Linien 5 und 6, bei einem Werte m= 58.

Fur diesen ergibt sich nun nach Zahlentafel 2 (Tarif D)
durch Zwischenrechnung (zwischen den m-Werten 4,8
und 6,1 bzw. den zugehorigen Preisunterschieden 4 RM
und 5 RM) der gesuchte Mindestunterschied gegen den
Plauener ,,Ab Werk“-Preis von etwa 4,80 RM (auf die
Tonne bezogen). [368]



Schmolke: Die Aufgaben des Ingenieurs In der Uberseeorganisation

Die Aufgaben des Ingenieurs in der Uebersee-
organisation einer deutschen Grolifirma

Von Walter.

Die nachstehenden Ausfihrungen sind eine Zusammenfassung

Schmolke,

Berlin

zweier Vortrédge, die gelegentlich der

von der Hannoverschen Hochschulgemeinschaft gemeinsam mit dem AuBeninstitut der Technischen

Hochschule Hannover veranstalteten

wurden.

Ueberseewoche am 14.
Wir geben hier denjenigen Teil der Ausfihrungen wieder, der

und 15. Mé&rz in Hannover gehalten

sich mit der Entwicklung

der Ueberseeorganisation eines groBen Konzerns der elektrotechnischen Industrie und der besondern

Ausbildung des Ingenieurs und dessen
jungen
einige praktische Hinweise
nicht beabsichtigt, zu

zu geben, und

Tatigkeit
Ingenieuren, die sich fur den Vertrieb deutscher
zwar vom Standpunkt der GroBindustrie aus.
der viel erdrterten Frage Stellung zu nehmen, ob und in welcher Form eine
unmittelbare Vertretung der Industrie im Ausland und vor allem in Uebersee geeignet ist,
der Industrie festgestellte Licke in der Ausiibung der Vertretung durch Handelsfirmen

in Uebersee befaft.
Erzeugnisse

Zweck der Abhandlung ist,
in Uebersee einsetzen wollen,
Es ist

die von
auszufillen.

Die technischen Biros der GrofRindustrie fiilllen diese Licke bis zu einem gewissen Grade aus und
kénnen dem Ueberseehandel in seiner eigentlichen Aufgabe — dem Absatz von Massenerzeugnissen
— nur forderlich sein.

Die elektrotechnische Industrie hat schon lange Zeit
vor dem Kriege die Notwendigkeit erkannt, neue Wege
zur Erreichung einer stetigen und groReren Ausfuhr ihrer
Erzeugnisse zu suchen. Bei der sprunghaften Entwicklung
der Elektrotechnik und ihrer Anwendungsgebiete konnte
sie sich nicht darauf beschrénken, Gelegenheitsgeschafte

mit Exporteuren oder drauBen ansdssigen Importeuren
zu machen, die zum Teil aus Mangel an Sachkenntnis
dieses neuen und vielfach recht komplizierten Zweiges
der Technik die wirtschaftliche Auswirkung ihrer Ge-
schaftsabschlisse unmdéglich (dbersehen konnten.
Uberseeabteilung
Diese Erkenntnis fihrte zunachst dazu, die Behand-

lung des Ausland- und insbesondre des Uberseegeschaftes
in die Hande erfahrener Maénner zu legen und eine be-
sondere Uberseeabteilung einzurichten. Ist sonst im In-
landgeschaft die Behandlung der Geschéafte in die Héande
sachverstdndiger Ingenieure der einzelnen Fachgebiete ge-
legt, indem man besondre Fachgruppen fir die Beérbeii-
tung etwa der Bahngeschafte, fir die Belieferung der

verschiedenen Industrien und der Kleinverbraucher ein-
gerichtet hat, so liegt das Uberseegeschaft in einer
Hand, in der Hand der Uberseeabteilung, bei der die
Frage im Vordergrund steht: ist der oder jener Fabri-

kationszweig ausfuhrreif, lohnt sich ein kraftiges Werben
in Ubersee, halt unser Preis dem internationalen Wett-
bewerb stand, liegen die Einfuhrbedingungen so, daR
sich ein Geschaft aufbauen 1aRt? Die Uberseeabteilung
wird Miuhe wund Kosten dafiir aufwenden mussen, die
Uberseemirkte systematisch zu prifen. Sie wird sich
die geographischen und geologischen Verhéltnisse an-
sehen, um daraus zu schliefen, welche Entwicklungs-
moglichkeiten der Wirtschaft gegeben sind. Zum glei-
chen Zwecke wird sie die politischen und ethnologischen
Verhéltnisse studieren und schlieRlich aus alledem folgern

kénnen, ob die ndtigen Vorbedingungen flir den dauern-
den Absatz ihrer Erzeugnisse gegeben sind. Versuche
ohne diese Vorarbeit sind unter Umstadnden sehr kost-

spielig, denn trotz aller Vorsicht bleiben Uberraschungen
— besonders heute in der Zeit der politischen und wirt-
schaftlichen Unsicherheit — nicht aus. Alle Welt ist offen
fir industrielle und wirtschaftliche Versuche, und es ist
im allgemeinen leichter, Abnehmer fur die Waren zu
finden, als das Geld dafiir zu bekommen.

Die Uberseeabteilung entsendet Ingenieure

In der ErschlieBung Uberseeischer Markte wird man
gewdhnlich so Vorgehen, daBl ein in seinem Fach er-
fahrener Ingenieur mit gutem Blick fiir Menschen und
Dinge, der natirlich auch sprachenkundig sein muf, hin-
ausgeschickt wird. Er wird sich in einem fremden Lande
davor hiten missen, den Schein der ersten Eindricke
fur die Wirklichkeit zu nehmen und gut daran tun, sich
zunéchst auf ruhige Beobachtung zu beschrédnken, denn
draufen sind die Geschéftsleute allzu hé&ufig, die ohne
tiefere Kenntnis der Dinge lediglich schnell und mit Hilfe
Fremder zu Geld gelangen mochten. Diese bilden eine
Gefahr fir den Neuling. Es wird dem Fachmann in der
Folge im allgemeinen nicht schwer sein, kleine Probe-
auftrdage zu erhalten, die zu annehmbaren Bedingungen
von der Uberseeabteilung seiner Firma ausgefiihrt werden
kénnen, denn man begegnet dem Vertreter der deutschen
Industrie Gberall im Uberseeischen Ausland ohne Vor-
eingenommenheit, ja, man begrift ihn sogar. Er wird
auch, wenn seine Abnehmerkreise unter den Industriellen
des Landes, unter den Verwaltungen von Elektrizitats-
werken, Gaswerken, StraBenbahnen wu. dgl. zu suchen
sind, diese als Abnehmer gewinnen kénnen, und es sind
auf diese Weise nicht selten dauernde und wertvolle
Verbindungen angeknipft worden. Der Ingenieur spielt
hier die Rolle des Vermittlers und Beraters; die Aus-
schreibungen und Anfragen werden {Gber ihn an die
Uberseeabteilung geleitet und dort nach seinen Rat-
schldgen behandelt. Es wird ihm, dem Pionier, aber
schwer sein, ein regelmdafiges Geschaft fur seine Firma
aufzubauen, wenn er sich nicht an eine draufen be-
stehende Firma anlehnt, die ihm das Instrument fur die
korrekte Abwicklung der Geschafte, fur Inkasso, Lager-
méglichkeiten usw. bietet. Es ist der Uberseeabteilung
aber schon gedient, wenn sie auf der Grundlage der
Berichte des von ihr hinausgesandten Ingenieurs weitere
Dispositionen im  Fabrikations- und Absatzprogramm
treffen kann.

Uberseehandelsfirmen

Eine Grundlage fir den regelmdRigen Absatz ist
gegeben, wenn man sich der Uberseehandelsfirmen be-
dient, von denen einige dem Handel in technischen Er-
zeugnissen besondres Interesse entgegenbringen. Der
deutsche Uberseehandel, hauptsachlich in Hamburg und
Bremen, hat eine lange, erfolgreiche Geschichte und hat
seine Beziehungen in der ganzen Welt trotz der durch
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aufrecht-
Diese Firmen ver-

den Krieg geschaffenen Lage im wesentlichen
erhalten bzw. wiederherstellen kdnnen.

fligen (Gber einen Stab landeskundiger, sprachkundiger
und geschéaftserfahrener Angestellten, und viele von ihnen
haben bedeutende eigene Niederlassungen in den {Uber-
seeischen Léandern. Die eingeborene Geschaftswelt hat
Vertrauen zu ihnen, und im Gegensatz zum Binnen-
handel spezialisieren sich diese Firmen gewdhnlich nicht
auf einzelne Artikel oder gleichartige Dinge, wie etwa

bei uns in Deutschland die
Werkzeughéndler,

PapiergroBhandlungen, die
die Automobilhandler, sondern sie sind

in gewissem Sinne eine Art Warenhaus. Ihre Kunden
schlieRen von der Vertrauenswirdigkeit der Personen,
die sie lange kennen, auf die Gute der Waren, sie sind

die historischen Vermittler zwischen den heimischen Fabri-
kanten jeder Gattung und dem (berseeischen Hé&ndler
oder Verbraucher. Zugleich sind sie, und das ist vielfach
die Starke ihrer Position, die Kunden der Einheimischen,
denen sie die Landesprodukte abkaufen. Sie sind weiter
unter die Fabrikanten, unter die Industriellen des Landes
gegangen, haben den Einheimischen Bier gebraut, Leder
gegerbt, haben Spinnereien errichtet, Zuckerfabriken ge-
baut und vieles andere mehr. Hierzu haben sie die deut-
schen Fabrikanten und deren Fachleute herangezogen
und sind auf diese Weise noch heute selbst Kunden ihrer
Lieferer, fur die sie wurspringlich nur als Vermittler
wirkten.

Vor- und Nachteile im Verkehr mit Ubersee-
handelsfirmen

Die GroRindustrie bedient sich dieses Uberseehandels
nicht mehr ausschlieflich, wie sie das fruher getan hat,
aber sowohl die Industrie wie die Uberseehandelsfirma
treffen sich Uberall zu gemeinsamer Arbeit und in ge-
meinsamem Interesse. Es ergdnzen sich in gemeinsamer
Arbeit auf das vorteilhafteste die geschaftliche Erfahrung
des Uberseekaufmannes mit der Sachkunde des heimischen
Werkes. Nun liegen die Dinge aber so, daB der Kauf-
mann naturgeméaf in jedem Warenumschlag Nutzen sehen
mufRR oder wenigstens in verhéltnismaRig kurzer Zeit,
ganz so, wie er das bei dem Handel in Rohstoffen und
einfachen Gebrauchsartikeln gewohnt ist. Der Handel in
technischen Erzeugnissen macht aber oft ldngere Anlauf-
perioden erforderlich, und Fehlschldge sind unausbleib-
lich. Ferner gibt es technische Erzeugnisse, die in gro-
Bem MaRstabe nur abgesetzt werden kdénnen, wenn man
ein dem jeweiligen Bedarf des Marktes angepafRtes Lager
standig wunterhdlt, also die richtige Ware zur rechten
Zeit in der erforderlichen Menge auf Lager halt. Im
Automobil- und Fahrradhandel, sowie im Handel mit
elektrotechnischen Erzeugnissen z. B. werden Ersatzteile
stdndig gebraucht, wund derjenige wird das Geschaft
machen, der dem Verbraucher die Anschaffung und
Unterhaltung solcher technischen Erzeugnisse erleichtert.

Der Fabrikant, insbesondere der Hersteller serien-
maRig hergestellter Erzeugnisse wird darum Wege finden
missen, sich in das Risiko und die anfénglich hohen
Kosten derartiger Organisationen mit der landesansassigen
Handelsfirma zu teilen, bis ein gut eingefihrtes Erzeug-
nis soviel Absatz bringt, daB sich alle diese Fragen
von selbst vereinfachen. Das geschieht zundchst dadurch,
daB ein Fachmann, ein Ingenieur, der Vertretung bei-
gegeben wird, und schlieRlich auch durch eine Repartie-
rung der Kosten fiir das im Anfang vielleicht unrentable
Lager. |Ist eine Gluhlampe oder ein Motor erst einmal
eingefihrt, so verschwinden die erwéhnten Schwierig-
keiten von selbst, und beide Teile finden ihre Rechnung.
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Technische Biuros

Die Grofindustrie wird in ihren Anspriichen an den
Umfang der Ausfuhr oft Uber das hinausgehen, was der
Uberseehéndler bieten kann. Wir erwiahnten bereits die
Notwendigkeit fachkundiger Hilfe fir den Kaufmann und
mochten dem noch hinzufiigen, daB in gewissen Erzeug-
nissen heute die technische Seite des Geschaftes so um-
fangreich und vielseitig ist, daB ein Ingenieur sie nicht
bewéltigen kann. In wirtschaftlich fortgeschrittenen Uber-
seeischen Gebieten haben sich darum deutsche GroRfirmen
schon vor Jahren, einige schon vor Jahrzehnten entschlossen,
technische Biros einzurichten. Es finden sich heute in Uber-
see derartige technische Biros deutscher und auslén-
discher GroRfirmen, darunter bekannter Hersteller von
Lokomotiven und Kesseln, Dieselmotoren und Turbinen,
elektrotechnischen Apparaten und Maschinen. Dagegen
haben die Hersteller von Werkzeugmaschinen, Schiffs-
geraten, Nahmaschinen, Fahrréadern, Schreibmaschinen
diesen Weg weniger beschritten; sie koénnen nach wie
vor sich darauf beschrinken, den Uberseehandel in der
bisherigen Weise sachkundig zu unterstiutzen.

Die technischen Biiros der GroRindustrie in Ubersee
sehen ihre Aufgabe darin, den Uberseehandel und die
Kundschaft sachkundig zu beraten, ihnen Projekte und
Vorschlage zu machen, Transporte und Montagen fach-
kundig zu leiten und schlieBlich auch die fertige Anlage
zu Uberwachen. Letzteres ist im Interesse der Aufrecht-
erhaltung des guten Namens eines Fabrikanten sicherlich
von Bedeutung.

Es liegt auf der Hand, daB das Vorhandensein sol-
cher technischen Biros, sowie die Umstellung der In-
dustrie auf die serienmé&Rige Herstellung bewdhrter Fabri-
kate mit der Zeit zwangldufig dazu fihrten, daB die
technischen Biros neben ihrer urspringlichen technischen
Aufgabe den Vertrieb selbst in die Hand nahmen und
organisierten. Man suchte sich eingeborene Héndler und
GroRverbraucher, traf mit ihnen vielleicht lokal beschrankte
Abmachungen, man bediente sich auch wieder des Uber-
seehandels, der groBen Handelsfirmen, die gewdhnlich ein
Netz eigener Niederlassungen oder Agenturen Uber das
ganze Land zerstreut unterhalten, und so fanden und
finden sich hier wieder die Vertreter der GroRindustrie
mit den Vertretern des Handels zu gemeinsamer Arbeit.
Es ist offensichtlich, daB bei einer solchen Organisation
des Vertriebes fir den deutschen Hersteller eine groRere
Gewdhr fir ein gleichméBiges und lohnendes Geschéft
nach Ubersee gegeben ist, als wenn man es dabei bel4Rt,
Gelegenheitsgeschafte zu machen.

Vorgehen der Elektrotechnik im Inland

Einer unsrer gréBten und fur die Ausfuhr wichtig-
sten Wirtschaftszweige, die Elektrotechnik, widmet der
vorgeschilderten Entwicklung ganz besondre Aufmerksam-
keit, aus Grunden, die, wie schon erwdhnt, mit der Ent-
wicklung der Elektrotechnik und ihrer Anwendungsgebiete
eng Zusammenhdngen. Schon im inldndischen Geschéft
hat die Elektrotechnik die Erfahrung gemacht, daB es
notwendig ist, das ganze Land — insbesondere die In-
dustriebezirke und groBen St&ddte — mit einem Netz tech-
nischer Buros zu uUberziehen, die als Bindeglied zwischen
den Fachabteilungen des Stammhauses und der Kund-
schaft, den Verbrauchern dienen. Die Anwendungsgebiete
der Elektrotechnik sind heute schon sehr groB, aber die
Entwicklung ist noch lange nicht abgeschlossen. Ver-
besserungen und Erfindungen uberstirzen sich formlich,
neue Anwendungsgebiete werden gefunden und missen
sorgfaltig Uberwacht werden, und schlieflich nimmt das
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Abb. 1. Schema der Uberseeorganisation eines
groBen Konzerns der Elektrotechnik

Materialgeschaft, die Belieferung der Verbraucher mit
serienmdRig hergestellten Erzeugnissen immer groBere Aus-
male an. Alle diese Aufgaben einschlieRlich der des
Vertriebes missen in der Hand einer Organisation lie-
gen, die zum Unternehmen selbst gehdrt und mit ihm
eng verbunden ist. Die Fabriken gewinnen nur so einen
Uberblick uber die Bediurfnisse des Marktes, Uber die
Wiinsche der Verbraucher und koénnen nur in dem so
gegebenen Kontakt mit den Vertriebstellen einen Arbeits-
plan in der Fabrikation, besonders in der Serienfabrikation
aufstellen, welcher eine gleichméaRige Beschaftigung der
Fabriken mit ihrer gewdhnlich sehr hohen Arbeiterzahl
gewahrleistet. Diese eigene Organisation des Vertriebes

hat nicht verhindert, daf der unabhdngige GroRhandel
Sonderabmachungen fiir gewisse Erzeugnisse zu beider-
seitigem Nutzen traf. Aber die Kosten der Einfihrung,

des Versuches verbleiben bei dem Hersteller.

Vorgehen der Elektrotechnik in Ubersee

In ganz ahnlicher Weise ist die deutsche Elektro-
technik in den Uberseeischen Gebieten vorgegangen, in
denen man sich einen lohnenden Absatz versprach. Die
technischen Buros der Elektrofirmen in Ubersee beschéaf-
tigen Ingenieure, darunter Spezialisten aus den verschie-
denen Anwendungsgebieten der Elektrotechnik, sie haben
besondere Verkaufsabteilungen fur serienmdRig hergestellte

Erzeugnisse, unterhalten Musterlager und recht be-
trachtliche Lager in Fertigwaren, die dem landesansassi-
gen Handel und den Verbrauchern sehr von Nutzen

sind. Sie treiben Propaganda und werben um neue Ab-
satzgebiete und werden hierin unterstitzt durch Werbe-
material, das in der Uberseeabteilung des Stammhauses

fur die besondern Bedirfnisse des Absatzgebietes vor-
bereitet oder auch hergestellt wird. Sie stehen in enger
Berihrung mit dem GroRhandel und den GroRverbrau-

chern, die sie auch beraten, und bilden somit ein wich-
tiges Glied in der Kette der Verbindungen zwischen der
deutschen Industrie und der (berseeischen Wirtschaft.
Es liegt im Charakter der Elektrotechnik, daR sie Weg-

bereiterin ist fir viele andere Erzeugnisse der Technik, daR
sie in enger Verbindung mit den Vertretern der Maschi-
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nenindustrie, der Eisenindustrie z. B. bei grofen
landzentralen und StraBenbahnen und mit der
bei Wasserkraftanlagen solche Projekte nicht nur auf-
greift, sondern auch selbst die Initiative dazu ergreift.
Angesichts des internationalen Wettbewerbes und der fur
uns meistens nicht leicht zu lésenden Finanzierungsfragen
erwachsen hier dem Uberseeingenieur Aufgaben, die iber
sein eigentliches Fachgebiet hinausgehen. Nicht selten
haben sich unsere technischen Biros drauBen zu beinahe
unentbehrlichen Gliedern des Wirtschaftskérpers im Ab-
satzgebiet selbst entwickelt, denn sie geben dem Verbrau-
cher eine Gewéahr fir Dinge, die er nicht oder nur teil-

weise versteht. Hieraus erhellt die Bedeutung der be-
sonderen Mentalitdit und Ausbildung, die fur den Uber-
seeingenieur unerldBlich ist. Menschenkenntnis, rasche

EntschluBféhigkeit und — mitunter — auch Geduld sind
Eigenschaften, die ihn fiir den Uberseedienst besonders
geeignet machen.

Wir fassen kurz zusammen:

Wesentlich fiur die Ausfuhrférderung besonders nach
Ubersee ist eine sachverstandige Stelle im Werk, die
Ubersee-(Ausfnhr-)Abteitung. Sie sucht systematisch Ab-
satzmoglichkeiten durch Studium der Markte und Ent-
sendung von Ingenieuren in Anlehnung an Uberseehandels-
firmen und durch Errichtung technischer Biros in Uber-
see; sie treibt Propaganda, Verkaufs- und Preispolitik
und ist das sachverstdndige Bindeglied zwischen den
Vertriebsorganen draufen und den Werken. Abb. 1 ver-
anschaulicht die Uberseeorganisation eines groRen Kon-
zerns der Elektrotechnik.

Wie eine Uberseeorganisation auch gestaltet sein mag,
sie hat zur Voraussetzung eine sorgfaltige Auswahl des
Personals und erfordert besondre Sorgfalt in der Aus-
bildung des Nachwuchses, die sich die Uberseeabteilung
angelegen sein lassen muRB.

Ausbildung des Uberseeingenieurs

Der junge Ingenieur, der sich vorgenommen hat, das
Feld seiner Tatigkeit spater einmal ins Ausland, nach
Ubersee zu verlegen, -wird gut daran tun, seiner speziellen
Ausbildung hierfiir mehrere Jahre zu widmen. Es st
nicht nur notwendig, daR er in seinem eigentlichen Fach

praktische  Erfahrungen mitbringt, sondern auch er-
wiinscht, daBR er das Wissen um die wirtschaftlichen,
sozialen, politischen und auch — ganz allgemein ge-
sprochen — das Wissen um die kulturellen Dinge seiner
Heimat aus eigener Erfahrung erst befestigt, bevor er
hinausgeht. Die vielen draufen auf ihn einstromenden
Eindricke wirden ihn sonst zu einer Halbheit verurteilen,
er wirde in seinem freien Urteil behindert und den MaR-

stab verlieren fir die richtige Beurteilung der Dinge,
sowohl drauBen, wie zu Hause. Unsere (berseeisches
Geschaftsfreunde mdgen von den Wissenschaften, die die
Grundlage unserer hochentwickelten Industrie bilden, wenig
verstehen, aber sie haben doch ein richtiges Gefihl fir
die Soliditdit des Wissens und Wollens. Wer ihnen mit
Halbheit des Waissens und Charakters entgegen-
wird sicherlich sehr bald den kirzeren ziehen.
Der Ingenieur, der von der Hochschule in die Praxis
Ubertritt, wird zundchst bestrebt sein mussen, ohne Riick-
sicht auf seine Uberseeischen Pldne, sein fachliches Wissen
auf dem oder den Gebieten, denen er sich verschreiben
will, zu ergdnzen. Neben der Tatigkeit in den. Konstruk-
tionsbiros, in Priffeld und Laboratorien einer Fabrik

einer
tritt,



sind die Projektierung von technischen Anlagen und die
Ausfihrung von Montagen weitere Schritte auf diesem
Wege. Wichtig ist fiir den kinftigen Uberseeingenieur
ferner die Téatigkeit in einem deutschen Verkaufs-
biiro, einer Vertriebstelle, wo die Bedurfnisse des
Marktes, die Winsche der Verbraucher unmittelbar an
ihn herantreten und er auch Gelegenheit findet, die wirt-
schaftlichen und kaufméannischen Gesichtspunkte kennen-
zulernen. Er wird sich dann weiter Uberlegen mussen,
ob er als fachménnischer Vertreter der Industrie oder als
Berater, als fachmaéannischer Mitarbeiter eines Export-
Handelshauses ins Ausland geht. Die Wahl wird im
wesentlichen davon abhdngen, welches Spezialfach er sich
ausgesucht hat. Gilt sein Interesse Erzeugnissen wie klei-
neren  Werkzeugmaschinen, Holzbearbeitungsmaschinen,
kleinen Pumpen oder solchen Massenerzeugnissen wie
Schreibmaschinen, Fahrrader, Autos, so wird er sich einer
Handelsfirma, einer technischen Handelsgesellschaft an-
schlieBen missen. Ist sein Spezialfach die Elektrotechnik,
der GrofR-Maschinenbau aller Schattierungen, der Waggon-
bau o. dgl., so wird er in den (berseeischen technischen
Biros, in den Verkaufsorganisationen der Hersteller dieser
Erzeugnisse Betdatigung finden konnen. In beiden Fallen
aber wird er vor seiner Ausreise sich Uber die beson-

dern Verhiltnisse des Uberseegeschaftes ausreichend
unterrichten missen. Er wird sich der Uberseeabtei-
lung eines Unternehmens anschlieBen oder Anstellung

in einem groRen, mdoglichst technischen Ubersee-Handels-
hause suchen mitssen, und es wird hier schon fir ihn
nutzlich sein, wenigstens eine der Haupthandelsprachen zu
beherrschen. In dieser Tatigkeit wird er schon feststellen
kénnen, wie grundsatzlich verschieden das Uberseegeschéaft
von dem Inlandgeschéaft ist. In Deutschland mit seiner
hochentwickelten Wirtschaft muf3 sich der Ingenieur spezi-
alisieren, um die hochgesteigerten Bedirfnisse der Ver-
braucher, die vielfach selbst gute Fachleute sind, be-
friedigen zu kénnen. In Deutschland genielt er einen
gewissen Schutz vor dem Eindringen fremdlandischer Wett-
bewerber, in Deutschland sind die hier eingefiihrten Nor-
men und die hier hergestellten Typen sozusagen popular.
Anders drauBen. Dort begegnet er dem internationalen
Wettbewerb, und es ist z. B. bei serienmé&Rig hergestell-
ten Erzeugnissen nicht selten, daf ein Geschéaft daran
scheitert, daR der Verbraucher an die deutschen Typen
nicht gewd6hnt ist. Daraus erhellen die ganz anders
geartete Werbearbeit, die grundsatzlich verschiedenen
Wege in der Behandlung der Geschafte vom Angebot an.

Die Anspriche, die draufen an den Ingenieur ge-
stellt werden, werden in sehr starkem MaBe abhdngig
sein von der besondern Einstellung und wirtschaftlichen
Bedeutung der Firma, in deren Diensten er steht, und ganz
besonders davon, ob er der Industrie, dem Fabrikanten
selbst oder einer Handelsfirma dient.

Der Handelsingenieur

Wir haben schon gesehen, daR der Handel begreif-
licherweise sich weniger mit langwierigen Versuchen und
Neueinfihrungen abgeben kann, als der Hersteller selbst.
Es ist sicherlich die Aufgabe des Handels, erprobte und
bekannte Erzeugnisse in grofen Mengen dem Markte
zuzufihren. Der Ingenieur, der dem Handel seine Dienste
widmet, wird vielseitig sein missen, denn die hohen Un-
kosten in Ubersee lassen es gewdhnlich nicht zu, fir
jedes Erzeugnis einen besondern Fachmann anzustellen.
Es kommt weniger darauf an, alles bis in die konstruk-
tiven Einzelheiten eines Erzeugnisses genau zu kennen,
als die Unterlagen, die der Hersteller bei solchen Massen-
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erzeugnissen in ausreichendem MaRe liefert, auszuwerten,
die Anwendungsgebiete zu kennen, also die Werbung zu
beeinflussen. SchlieBlich muR er sich auch im Falle
von technischen Beanstandungen und Stdérungen prak-
tisch zu helfen wissen. Der Kunde kommt zu dem
Ingenieur voll Vertrauen in dessen Fahigkeiten und ist
enttduscht, wenn dieser sich keinen Rat weiR.

Der Ingenieur im technischen Biulro

Anders eingestellt muB der Ingenieur sein, der zu
einem technischen Biro der GroBindustrie Ubertritt. Gibt
es auch hier Ingenieure, deren Stdarke auf der genauen
Kenntnis des Marktes und der Menschen beruht, und die
infolgedessen vielseitig sein kdénnen und mussen, so gilt
das doch nur fir langjahrig driben ansdssige Ingenieure
mit groBer Erfahrung. Der Anfanger muR einige Fach-
gebiete sicher beherrschen, nur dann kann er sich von
Anfang an nitzlich machen und Beachtung gewinnen.
In den geschaftlichen Dingen, die der junge Ingenieur
noch nicht versteht, findet er Anlehnung und Stitze
in der geschaftlichen Organisation, zu der er gehort.

Ingenieur und Werbung

Ein wichtiges Tatigkeitsfeld des Ingenieurs in Uber-
see mufR vor allem hervorgerufen werden: die not-
wendige Fortsetzung der organischen Entwicklung aller
Industrie, ganz besonders aber im Uberseeischen Neu-
land. Die Industrie ist angewandte Waissenschaft, ist
auf ihr aufgebaut; folgen muB ihr die Nutzanwendung,
und der Weghbereiter fir diese ist die Werbung, die Propa-
ganda. Wir denken nicht allein an die Ubliche Zeitungs-
propaganda durch Anzeigen, die man sehr gut von zu
Hause aus dirigieren konnte, als vielmehr an die Aus-
wertung der Arbeit und Erfahrung des in der Heimat,
in der |Industrie tatigen Ingenieurs durch seinen Uber-
seeischen Kollegen, gewissermafen die Fortsetzung seiner
Arbeit. Der Ingenieur drauRen wird sich Klarheit dariiber
verschaffen missen, welche Hemmungen wirtschaftlicher
Art fir seine Erzeugnisse bestehen. Hat er aber heraus-
gefunden, dal er wettbewerbfédhig und der Markt auf-
nahmeféhig ist, dann soll er sich in der Werbung der Ver-
fahren bedienen, die dem Geschmack des Landes und
seiner Bewohner entsprechen. Er kann nicht wabhllos
alles das verwenden, was er von zu Hause her Kkennt,
was ihm von dort zur Verfigung gestellt wird. Es gibt
z. B. Ubersetzungen von Anpreisungen deutscher Firmen,
die einfach lacherlich wirken. Die GroBRfirmen stellen
ein reiches Material an Spezialliteratur, Aufsdtzen und
Beschreibungen zur Verfugung, dessen bloBe Verteilung
von verhdltnisma&Big geringem Nutzen waére. Der In-

genieur und das technische Biuro mussen also fir eine
zweckmaRige Verbreitung sorgen. Es gibt technische
Biros groBer Unternehmungen, die regelmaBig' sehr be-
liebte technische Schriften und Kataloge in der Landes-
sprache herausgeben, wobei ihnen als Quelle das Mai-
terial aus der Heimat dient.

Wirksam und der besondern Aufgabe des Ingenieurs

angemessen wird es sein, wenn er duréh Vortrdge in den,
auch draufen bestehenden technischen Vereinigungen
oder bei anderen passenden Gelegenheiten die Anwen-
dungsgebiete seiner Erzeugnisse propagiert und durch
Filme veranschaulicht.
Eine andre Art der
nehmungen fir die Einflihrung
Apparate zu gewinnen, indem man solche Auftrage als
Einfihrungsobjekt zu Bedingungen anbietet, die fir den
Kunden verlockend sind. Ein Beispiel hierflir ist die

Werbung besteht darin, Unter-
rationeller Maschinen und
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planméRige Einfihrung elektrischer Antriebe fir Web-
stihle oder die Einfiuhrung elektrischer Hilfsmaschinen,
Haus- und Kichengerdte, da wo der Strompreis eine Ren-
tabilitat zul&agt. Natirlich missen Berechnungen und
Untersuchungen einer solchen Propaganda vorhergehen.
Erweist sich der erste Versuch als gelungen, dann hat
man dem Wettbewerb gegeniber zweifellos einen Vor-
sprung, denn die ausgefiihrte Anlage oder Lieferung wirbt
fur sich selbst.

Wie in vielen Dingen, so fihrt ganz besonders in der

Werbearbeit nur eine planméaRige Beharrlichkeit zum
Ziel. Die methodische Arbeit liegt dem Ingenieur nach
seiner ganzen Erziehung, sie ist unerlaRlich bei der
Werbearbeit im dberseeischen Neuland. Es sei hier auf

die neueren Verfahren des karteimafRigen Festhaltens der
geleisteten Werbearbeit verwiesen, wie Druckschriften-
versand, Werbebriefe, Kunde'nbesuch usw., die es der Ge-
schaftsleitung erméglichen, den Uberblick unabhangig von
den die Werbearbeit ausfiihrenden Personen zu behalten.

Anpassung des Marktes an die heimische Fertigung

Die planméaBige Bearbeitung des Marktes und der Kund-
schaft erleichtert sicherlich die Einfithrung deutscher Typen
und Normen, aber die erste Voraussetzung hierfir ist
und bleibt Preiswirdigkeit und Qualitdt. Wegbereiter
fur die Einfihrung von Massenerzeugnissen deutscher Art
sind zweifellos die von deutschen Firmen hergestellten
groBen Anlagen, wie Elektrizitdtswerke, besonders wenn
es gelingt, neben der Herstellung des Kraftwerkes selbst
auch die Verteilungsnetze und Anschliisse in Auftrag zu

erhalten, dann die Erstellung ' von Eisenbahnen, Strafen-
bahnen und Fabriken aller Art. In diesem Sinne sind
selbst Reparationslieferungen aus den Fachgebieten, von

denen wir hier sprechen, von einem gewissen Wert fir
die Zukunft, insofern, als die Empfanger der Lieferungen
sich an deutsche Arbeit und deutsche technische Normen
und Typen gewdhnen.

Der Ingenieur als Vermittler zwischen Werk und Markt

Es gehdrt zu den wichtigen Aufgaben des Ingenieurs,
die Entwicklung dieser Dinge zu Uberwachen und seine
Beobachtungen hieriiber dem von ihm vertretenen Werk
zu Ubermitteln, ebenso wie es fir das Werk wichtig ist,
Fortschritte und Verbesserungen dem Vertreter zu uber-
mitteln und ihm so Waffen gegen den zunehmenden
Wettbewerb in die Hand zu geben. Es sei erwdahnt, daf
deutsche GrofRfirmen ihre verantwortlichen Leiter und
Ingenieure in verhdltnismédRig kurzen Zwischenrdumen
nach Hause kommen lassen, um ihre Erfahrungen in per-
sonlicher Augsprache auszutauschen und den Ingenieuren
Gelegenheit zu einer Auffrischung und Vervollstdndigung
ihrer technischen Kenntnisse zu geben.

Gegenseitige Unterbietung

Erschwert schon der internationale Wettbhewerb das
Geschaft in Ubersee erheblich, so kommt noch hinzu, daf
sich deutsche Firmen dabei gegenseitig unterbieten und
die ohnehin schlechten Ausfuhrpreise noch weiter herab-
driicken. Soweit dieser Ubelstand nicht schon durch Zu-
sammenschlul gleichgearteter Werke in der Heimat be-
seitigt ist, sollten die deutschen Ingenieure in Ubersee
sich bewuft sein, was dieser Preiskampf fir die deutsche
Wi irtschaft bedeutet, und alle Bestrebungen unterstitzen,
die diesen Kampf ausschlieBen oder wenigstens mildern.
Es gibt heute schon in wirtschaftlich entwickelten Ubersee-
landern Zusammenschliisse unter irgendwelchen Namen,
deren Zweck es ist, den Preiskampf zu mildern und sich
vor zweifelhaften Elementen im Wirtschaftsleben des be-
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treffenden Landes zu sichern.
nicht erreicht,

Ist der Zweck auch noch
so sollte doch der Ausbau dieser Bestre-
bungen im Auge behalten werden von jedem, der dazu
berufen ist. Besonders zu begrifRen sind Bestrebungen,
die darauf hinauslaufen, sich in das Risiko der Finan-
zierung und Zielgewédhrung bei solchen Geschaften zu
teilen, wo die Lieferung sich aus Erzeugnissen verschie-
dener Herstellung zusammensetzt, wie z. B. bei Liefe-
rung von vollstandigen Fabrikeinrichtungen oder Bah-
nen. Solche Geschéfte werden im engsten Einvernehmen
der beteiligten Firmen behandelt, wobei die Fihrung auch
wechseln kann.

Finanzierung

Das Kapitel der Finanzierung kann in diesem Zu-
sammenhang nur flichtig gestreift werden. Der Ab-
schluB eines Geschaftes ist nur dann ein Erfolg, wenn auch
die Finanzierung gesichert ist. Nur die AbschluRrech-
nung ist ein Kriterium fir den Erfolg des Auslandinge-
nieurs, nicht etwa die Bestellziffer, die Summe der gebuch-
ten Auftrége. Kenntnis von Land und Leuten, Fihlung,
mit den Banken und Geldgebern, sowie richtige Ein-
schatzung der finanziellen Kraft des vertretenen Werkes
und daraus folgend vorsichtige Bemessung des Risikos
sind die Voraussetzung fir richtiges Arbeiten auch in
diesem Punkt.

Transport, Versicherung, Lagerhaltung, Zollfragen
SchlieBlich missen wir noch auf die von der deut-
schen Heimat oft ganzlich abweichenden Verhaltnisse in
bezug auf Transportmittel und -wege, Versicherungs- und
Lagermdglichkeiten hinweisen, die der Ingenieur in seine
Berechnungen einstellen muf. Die Gefahr bei Lieferungen
frei Verwendungstelle ist groB, kommt allerdings haupt-
sachlich nur bei Anlagen in Betracht. Es gibt eine groRe
Anzahl von Beispielen, wo die Berechnungen des Inge-
nieurs in diesem Punkt tber den Haufen geworfen wurden.
Von meist unterschatzter Wichtigkeit sind auch die Ver-
packungskosten, die Seefrachtraten und See-Versicherungs-
pramien fur den Einstandspreis einer Ware. Das trifft
sowohl fir Anlagen als auch fir Serienerzeugnisse zu,
und es ist nicht selten, dal sonst aussichtsreiche Ge-
schafte lediglich dieser als nebensédchlich angesehenen
Frage wegen zum Scheitern kommen. Gunstig liegende
Einstandspreise kommen oft zustande, wenn es gelingt,
in der Verpackung durch besondere Raumausnutzung oder
durch gunstige Frachtraten sich Vorteile zu verschaffen.
Hiertiber ist in diesen Bléattern schon gesprochen worden
(vgl. die Aufsatze lialkowsky: ,Verpackung und Versand“
und Suhrmann: ,Der Vertrieb nach Ubersee“ im Juniheft
1928 von ,Technik und Wirtschaft“. Die Schriftleitung).
Der Uberseeingenieur muB in seine Berechnung ferner
die Zollschwierigkeiten einsetzen. Es gibt Dinge, fur die
der Zolltarif keine klare Regelung vorgesehen hat, denn
er wird ja nicht nach den Gesichtspunkten des Ubersee-
Ingenieurs gemacht, sondern um den Finanzen des Ein-
fuhrlandes und dessen Wirtschaft zu dienen. Man steht
hier oft vor rétselhaften Entscheidungen etwa da,
komplizierte Apparate der Elektrotechnik, aus verschie-
denen Metallen bestehend, zur Einfuhr gelangen. Mit-
unter lohnt es sich, solche Apparate in Einzelteilen zu
verschiffen und driben zusammenzusetzen. Wir stehen
dann aber wieder vor der Frage einer wenn auch
nur beschréankten Erzeugung driuben, und diese sollte
solange wie maoglich in den Uberseelandern vermieden
werden, denn der Zweck unserer ganzen Arbeit ist es
ja, die eigene, die deutsche Erzeugung am Leben zu er-
halten und zu fdrdern. [331]

wo
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Einkauf, eine neue Wissenschaft

Von Dr.

Berlitzer,

Berlin

Jede Rationalisierung der Herstellung und des Verkaufs wird zwecklos, wenn ihr nicht ein ebenso zweck-

maéaRig rationalisierter Einkauf vorangeht.

An Hand einer Buchbesprechung werden hier viele Gesichtspunkte

und Zusammenhéange klargelegt, deren verstdndnisvolle Befolgung vor Verlusten im Einkauf bewahrt. Die
Darlegungen erstrecken sich auf weite Gebiete vor und nach der eigentlichen Kaufhandlung undmzeigen,
wie Material zur rechten Zeit, in der richtigen Menge billig eingekauft werden kann.

Wéhrend man in den letzten Jahren der Rationali-
sierung bei der Waren herstellung groBe Beachtung
schenkte, war dies beim Verkauf schon weniger und

beim Einkauf Uberhaupt nicht der Fall. Erst in neuester
Zeit wurde den Fragen des Einkaufs mehr Aufmerksam-
keit gewidmet, und in Verfolg der Tatsache, daB der Ein-
kaufspreis einen verh&ltnismaRig groBen Teil des Ver-
kaufspreises ausmacht, hat man in den Vereinigten Staaten
die Gedanken Taylors und Gilbreths auch auf den Einkauf

Ubertragen, der sich bei naherer Betrachtung als eine
sehr umfangreiche, verwickelte Tatigkeit erweist, die be-
sonders tuchtige, geschulte Mé&nner erfordert.

Von den etwa zwei Dutzend Biichern, die in den
letzten Jahren in englischer Sprache (ber dieses Thema
erschienen sind, ist eines der besten: ,Principles of

Scientific Purchasing“ von N. F. Harrimanl). Dieser hat
mit grofem FleiR wund ,deutscher Grindlichkeit* alles
Wissenswerte Uber die neue ,Wissenschaft* des Ein-
kaufs zusammengetragen und kritisch untersucht.

Die Stellung des Einkaufs in der Betriebs-
wirtschaft

Ausgehend von den einfachen Formen des Alter-
tums und des Mittelalters hat sich der neuzeitliche Han-
del zu einem aufBerordentlich weitverzweigten Gebilde
entwickelt. Der Einkaufer, der sich zurechtfinden will,
muB sehr vielseitig sein und nicht nur ausgezeichnete
Kenntnisse auf seinem Sondergebiet besitzen, sondern
auch solche des Gesamtmarktes; er muB wissen, was, wo
und zu welchem Preis er einkaufen kann. Als Volks-
wirt hat er mit dem Wesen der Konjunkturforschung
vertraut zu sein und muB mit ihrer Hilfe die kinftige
Marktentwicklung nicht etwa auf gut Glick erraten, son-

dern genau vorausberechnen konnen (,Forecast“), wie
dies ja heute schon von den groRen amerikanischen
Industrieunternehmungen mit Erfolg geschieht. Und

nebenbei soll er noch Jurist, Psychologe und Statistiker
sein. Man muR sich deshalb wundern, wenn selbst
groBe deutsche Unternehmungen Eink&ufer im Alter von
unter 25 Jahren beschéftigen, deren Anstellung wohl einige
JOO RM Gehaltersparnis, aber ebenso viele Zehntausende
an Geldverschwendung durch unsachgeméBe Einkdufe be-
deutet. ,

Die Tatigkeit des Einkaufers ist heute verwickelter,
verantwortungsvoller und von hdéherem Wirkungsgrad er-
fullt als jemals vorher, da sie sich auch auf Gebiete weit

vor und nach der eigentlichen Kaufhandlung erstreckt
und darin besteht, Material zur richtigen Zeit, in
der richtigen Menge billigst einzukaufen. Die

Preisfrage darf zwar nicht immer ausschlaggebend sein.
Oft werden Waren — nur der Billigkeit halber — ein-
gekauft, obwohl sie in reichlichen Mengen vorhanden
sind, oft werden zu teure gekauft, wo billige ebensogut
den Dienst erfillen wirden. Da die Werkstoffkosten
heute im Durchschnitt 60, oft sogar 80 bis 90 vH
des Verkaufspreises betragen, sind diese Fragen sehr
wichtig.

i) New York 1928, Mc-Graw-Hill Book Comp., 301 S.

Neben Eignung, Gite, Nutzlichkeit und Preis der Ware
dirfen die Wichtigkeit punktlicher Lieferung und auch der
Unterschied zwischen Preis und Wert nicht Gbersehen wer-
den. Der Preis einer Ware ist bestimmt durch das eherne
Gesetz von Angebot und' Nachfrage und durch die Schwan-
kungen der Herstellungs-, Transport-, Lager- und Vertriebs-
kosten, weiter auch durch Konjunkturschwankungen, die
von der Saison, von dem allgemeinen Geschéaftsgang oder
von &uBeren Ereignissen (Streiks, Unruhen, Tarif- und Zoll-
adnderungen) abhédngig sein kdnnen. Fir jeden Einkdufer ist
das Verfolgen dieser Schwankungen von groBter Wichtig-
keit. Er tut gut daran, sich ein Lose-Bléatter-System von
Schaubildern und Statistiken anzulegen, die ihm ein Bild
der Konjunktur ergeben, basierend auf statistischen Ver-
o6ffentlichungen und Marktberichten aller Art, in Deutsch-
land namentlich des |Institutes fir Konjunkturforschung,
und einiger Zeitungen, die ein mdglichst getreues Bild
der Marktlage geben und gestatten, daraus Schlisse auf
die kinftige Marktentwicklung zu ziehen?2).

Beim Einkauf spielen auch finanzielle Erwégungen
eine grofe Rolle, und der Einkdufer muR sie in enger
Zusammenarbeit mit der Finanzabteilung seines Unter-

nehmens bericksichtigen. Eine viel zu wenig gewirdigte

Rolle spielt hier der Kassaskonto, der unter glinstigen
Umstdnden einer Jahresverzinsung von 18, 36, ja sogar
54 vH entsprechen kann. Hier gilt die Regel: Ist der

Kredit des Kéufers gut, des Verkaufers schlecht, dann ist
ein hoher Kassaskonto am Platze. Im Zusammenhang
mit den Fragen des Kredites sei noch kurz die Gefahr
gestreift, die aus einer zu engen Verbindung zwischen
Kaufer und Verkaufer entstehen kann. Der Kaufer, der
seine Einkaufe nur bei einer einzigen Stelle vornimmt,
kann leicht in vollstindige Abhéangigkeit von dieser ge-
raten. Mit Rucksicht auf die Geldverhéltnisse und Niedrig-
haltung des Umlaufkapitals oder auf dessen schnellen
Umlauf sollen Einkdufe nur im eben notwendigen Aus-
mal erfolgen, da die allzu reichliche Eindeckung eine
groBe Gefahr bedeuten kann. Durch lange Lagerung
kénnen Verluste bis zu 25 vH entstehen, die sich ver-
teilen auf Veraltern 10, Zinsen 6, Giteverlust 5 Beschéadi-
gung durch Stapeln usw. 2,5, Transport und allgemeine
Gebihren je 0,5, Versicherung und Lagerung je 0,25 vH.
\%
Die Wichtigkeit psychologischer Erfahrungen
und Kenntnis der Rechtsverhéltnisse im Einkauf

Die richtige Taktik ist es, die den tiuchtigen Einké&ufer
aus dem Durchschnitt hervorhebt; er muf rnicht nur die
Psyche des Gegners, sondern auch seine eigne grindlich
kennen. Namentlich muf er sich — wie bereits angedeutet —
hiiten vor der Gewohnheit, immer bei guten alten Bekann-
ten zu kaufen. Er wird dadurch zu nachlédssig beziglich der
Anforderungen an Preis und Gite der Ware, und dies
nutzt der Verkdufer gern aus. Der Empfang des Vertreters
und die Redeschlacht zwischen den beiden Parteien hat

2) Vgl. die in jedem Heft erscheinenden Konjunkturberichte von Dr. Brasch

sowie die allmonatlich in den VDI-Nachrichten veroffentlichten ,Marktnoten®.
(Letzter Bericht in Nr. 21 vom 22. Mai 1929). Die Schriftleitung.
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auch gewisse ,rationalisierte* Formen angenommen. Der
K&ufer nimmt gegenliiber dem Vertreter eine abwartende
Stellung ein, sucht sich gegen die vorgebrachten Griinde
zu wehren und beurteilt sie kritisch. Dabei kommen
ihm seine Kenntnisse des Marktes, von Angebot und
Nachfrage, der Forderungen der Mode und der Auf-
nahmefahigkeit des Handels zustatten. Oft empfiehlt es
sich, nicht spfort zu kaufen, sondern die Sache. erst
einmal zu ,uberschlafen®, aber jedenfalls aus dem Ver-
treter alles Notwendige Uber Marktlage, Herstellungsver-
fahren, Einkaufsquellen usw. herauszuholen. Deshalb lohnt
es sich, maoglichst alle Vertreter vorzulassen, ohne sich
dabei in endlose Gesprédche einzulassen. Auch hier muR
der richtige Mittelweg gefunden werden.

Griundliche Kenntnisse der Handelsgesetze und
brauche kdénnen den Einkaufer vor kostspieligen Irrtiimern
bewahren. Vielerlei Dinge mufR er genau beachten: Gil-
tigkeit der Annahme eines Angebotes, Wichtigkeit schrift-
licher Abmachungen, Stellung der vertragschlieBenden Teile
vor dem Gesetz, genaue Abfassung der SchluBbriefe, be-
sondere Garantien, die ganz unzweideutig gegeben wer-
den missen (z. B. beziglich der Bezeichnung der Ware,
ihrer Eignung fir einen bestimmten Zweck, der Uber-
einstimmung mit der Beschreibung oder dem Muster),
Verhalten bei Beanstandungen, bei Unmadglichkeit der
Lieferung, Irrtimer bei VertragschluB, Betrugsfalle, An-
derungen und Auslegungen des Vertrages, Lieferbedin-
gungen, Patentverletzung und Schutz gegen Streitigkei-
ten, die aus solchen hervorgehen, allgemeine und be-
sondre Handelsvollméachten und Vergleich in Streitfdllen.
Dies sind einige der wichtigsten Punkte, (ber die der
Einkdufer gut unterrichtet sein muR.

Der Guteraustausch wird wesentlich erleichtert durch
den Kauf nach

-ge-

Typen und Normen.

haben eine Liste er-
Erzeuger, Schutzmarke

Manche Einkaufer groRer Hauser
probter Waren aufgestellt, in der
und andre Kennzeichen der erzeugten Waren enthalten
sind. Sie bewahrt sich in solchen Féllen, wo die tech-
nische Untersuchung zur Feststellung der Eigenschaf-
ten sehr umstandlich, kostspielig und =zeitraubend waére,
wenn eine grofe Zahl verschiedener, sich nur in kleinen
Einzelheiten unterscheidender Waren den Anforderungen

genligt, oder wenn die betreffende Industrie sich in
rascher Entwicklung befindet, wie z. B. die Radioindustrie.
Wenn die Daten (Uber die bisherigen Kaufe der

gleichen Ware zum Vergleich vorliegen und die erforder-
lichen Marktnachrichten beschafft sind, muR

die richtige Zeit zum Einkauf

gewdahlt werden. Man kann die Zeit zum Einkauf in
vier Abschnitte einteilen:

1. Am unglnstigsten ist der Einkauf nach MaRB-
gabe des tatsdchlich bendtigten Monatsdurchschnittes.

2. Man kauft anfangs nur wenig — wund in dem
MaRB, wie der Preis der Ware fallt, allméhlich die er-
forderliche Menge hinzu.

3. Ist ein Ansteigen der Preise und ein gewisser
dauernder Zukunftsbedarf fir die Ware vorauszusehen, so
kauft man im voraus gréRere Mengen ein.

4. Man kauft nur kleine Mengen (,von der
den Mund*“).

Welche Verfahren man anwendet, hdngt vom Stand
der Konjunktur ab. In der Zeit aufsteigender Konjunktur
bis zum Hohepunkt kauft man nach Verfahren 4 oder 1,
bei absteigender Konjunktur bis zum Tiefpunkt nach 4,

Hand in

wéahrend der Depression nach dem 2. Verfahren, an
ihrem Ende und bei Wiederbeginn des Anstieges nach 3.
Die Zeit, fir die Warenabschlisse gemacht werden, richtet
sich nach dem Verhdltnis des gegenwaértigen zu dem kinf-

tig zu erwartenden Preise, der Zeit, die fur die Erzeu-
gung, den Transport usw. gebraucht wird, der Wahr-
scheinlichkeit eines plotzlich erhdhten Bedarfes und un-
vorhergesehener Lieferverzégerungen. Die Feststellung

des fir die Ware angemessenen Preises geschieht durch
den Vergleich mehrerer Angebote oder durch genaue Be-
rechnung der Gestehungskosten der Ware.

Der Einkaufsingenieur

Eine wertvolle Hilfe ist der Einkaufsinge-
nieur, der hilft, alle hier auftauchenden schwierigen
Fragen zu ldésen. Er untersucht z. B. beim Maschinen-
einkauf folgende Fragen: Hochstleistung, Kosten der An-
schaffung, Unterhaltung, Wartung, Kraftverbrauch, Repa-
raturen und Veralterung, Platzbedarf, Anpassungsfahig-
keit, Gute der Auswuchtung, Art des Antriebes, ob an-
strengende Arbeit erforderlich, die Sicherheit gegen Feuer-
gefahr und Unfélle usw.

Ersparnisse beim Einkauf kdnnen erzielt werden durch
Masseneinkauf verschiedener zusammengeschlossener Un-
ternehmungen oder der Zweigstellen eines Unternehmens
und durch den Kauf genormter Waren. Vorteilhaft sind
Dauerabschlisse, namentlich mit gleitenden Preisen, wobei
sich der Preis in bestimmter Weise dndert, wenn sich die
Preise der Rohstoffe &ndern. Somit kann der Einkdaufer
sowohl bei steigenden als bei fallenden Preisen seinen
Vorteil wahrnehmen. Eine andre Art der Vertrdge sieht
vor, daR der Verk&ufer von selbst bei Dauerabschliussen
den niedrigsten Preis berechnet, den er in derselben Zeit
irgendeinem &ndern Kunden gewahrt hat. Der Nutz-
effekt eines Einkaufs kann als Quotient zwischen dem tat-
sachlich gezahlten und dem zur selben Zeit gultigen Durch-
schnittsmarktpreis berechnet werden.

Die Organisation der Einkaufsabteilung

Die Organisation der Einkaufsabteilungen kann in
verschiedener Weise erfolgen: Der Einkauf fir verschie-
dene Zweigunternehmungen einer groBen Firma ist zen-

tralisiert und nach Art der Ware auf mehrere Eink&ufer
verteilt — oder jede einzelne Zweigstelle besorgt den Ein-
kauf flr sich selbstdndig. Es konnen auch beide Arten
miteinander verbunden werden, indem kleinere Waren-
mengen, die in der Umgebung einer Zweigstelle vorteilhaft
zu beschaffen sind, von dieser gekauft werden. Der Ein-
kauf erfolgt durch Anforderungsscheine der einzelnen Ab-

teilungen entweder auf Grund eines Planes regelmaRigen
Einkaufs bestimmter Waren zu bestimmten Zeiten, oder
wenn die Vorrdate ein bestimmtes MindestmaR erreicht
haben — oder im Falle eintretenden Bedarfs von In-

standhaltungsmaterial, Werkzeugen und Ersatzteilen.

Dieser Anforderungschein soll enthalten: Genaue
Beschreibung der Ware, Menge, Lieferzeit, Verwendungs-
zweck, Name des Anfordernden, Ort der Ablieferung,

Quelle des Einkaufs oder Name der Marke, Lagerraum der
betreffenden Warengattung. Der Bestellschein fir
die Lieferfirma enthdlt Nummer und Datum der Bestel-
lung, Name und Adresse der Lieferfirma, Menge, Be-
schreibung, Liefertermin, Versandanordnungen, Preis, Zah-
lungsbedingungen und besondre Abmachungen betreffs
Schaden, Versicherung, Ubernahme, Zahlung und Rick-
buchung. Die Ubernahme der Ware und das Muster-
ziehen kann vor oder nach der Verfrachtung stattfinden.
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Der erste Fall ist dort empfehlenswert, wo die Rucksen-
dung schwerer Maschinen im Falle der Beanstandung auf
groBe Schwierigkeiten stoBen wirde.

Prifung der Waren

Einer der am meisten vernachldssigten Punkte, dessen
Nichtbeachtung alle vorangehenden Bemihungen zu-
schanden machen kann, ist die Prifung der gekauften
Ware. Findet diese nur oberflachlich oder gar nicht statt,
so liegt darin fir den Verkaufer eine Ermunterung, in
Zukunft nicht entsprechende Ware zu liefern. Nur eine
eingehende Prifung gibt die Sicherheit, dal man die
Ware in der bestellten Gite erhdlt. Die Begutachtung
der Ware auf Grund persdnlicher Meinung und Schatzung
schlieft viele Fehlerquellen in sich. Daher ist nur die
Anwendung genauer, von beiden Teilen als gultig an-
erkannter Untersuchungsarten geeignet, Klarheit in Streit-
fallen zu bringen. Die Kosten der Besichtigung und
Untersuchung nach der Lieferung belaufen sich auf 1
bis 2 vH des Warenpreises. Auch die Abnahme vor
der Lieferung kostet selten mehr. Hand in Hand mit
dieser Kontrolle muB auch die des Budgets fur Ein-
kaufe gehen. Sie besteht in der Aufstellung der vor-
aussichtlichen Ausgaben fir die einzelnen Abteilungen, die
ohne besondre Erlaubnis nicht Uberschritten werden dirfen,
und in der Unterbreitung regelmaRiger Berichte {ber
die Ausgaben und uUber das Verhaltnis zwischen Voran-
schlag und den tatsédchlichen Ausgaben.

Ein

interessantes Beispiel

fur die Handhabung dieser Grundsédtze in der Praxis
groBer amerikanischer Unternehmungen bietet die Western
Electric Co., ein riesiger Telephon- und Telegraphen-
konzern, der seit 1901 den Einkauf fir alle Tochtergesell-
schaften zentralisiert hat. Diese stellen ein Programm fur
finf Jahre im voraus auf, indem von den Leitern der
statistischen Biros eine Vorschau (ber die voraussicht-
liche Entwicklung der Konjunktur, der Warenpreise und
Wirtschaftskennzahlen angestellt wird. Dann werden von
den Tochtergesellschaften die voraussichtlich notwendigen
Ausgaben fir die nachsten finf Jahre geschatzt und die
Aufstellungen der Zentralgesellschaft eingereicht. Die Ein-
kéaufe dieser Firma, die sich auf 8000 verschiedene Waren

verteilen, erreichten vor dem Kriege eine Hohe von 30
bis 40, nach dem Kriege von uber 150 Mill. $. Ein Teii
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Die deutsche Konjunktur Mitte Mai 1929

Nachdem unsere Wirtschaftsentwicklung im Laufe der
letzten Jahre immer ruhiger und stetiger geworden und
der 'krisenhafte Charakter der ersten Zeit nach der In-
flation bis zu einem erheblichen Grade geschwunden ist,
fallt die Gestaltung unserer wichtigsten Wirtschaftsmérkte
in den soeben abgelaufenen Wochen um so stdrker auf.
Wiederholt hatten wir betont, daB aus der inneren Lage
unsrer Wirtschaft heraus kein Anlal zu unmittelbaren
Besorgnissen vorliegt, daB plétzliche Einbriche jedoch im
Zusammenhang mit &uReren, wir mochten sagen, mecha-
nischen Einwirkungen eintreten koénnten.

Ein solch &uBerer Anlal hat in den letzten Wochen
in der Entwicklung der Pariser Reparationskonferenz Vor-
gelegen. Unsern Lesern ist das sorgende Hin und Her,
die 4angstliche und nervose Aufmerksamkeit zu bekannt,

Umschau

der Eink&ufe gilt als Reserve fir den Fall groRer Zer-
storungen an den Linien durch Erdbeben, Schneefélle,
Stiirme und Uberschwemmungen. Die Einkaufsabteilung
Uberwacht auch die Fabriken der Lieferer, um festzu-
stellen, ob diese die richtigen Waren zu angemessenen
Preisen liefern k&énnen. Eine technische Abteilung und
eine solche zur Uberwachung der ortlichen Einkaufe der
Zweiggesellschaften unterstitzen die Zentraleinkaufsabtei-
lung. Die ortlichen Einké&ufe betreffen solche Waren,
die nicht von den groRen Abschlissen erfalt werden, d. h.
Kleinmaterial aller Art. Die Filialeinkdufer geben der
Zentrale Nachricht Uber die ortliche Marktlage und gin-
stige Kaufgelegenheiten.

Die Grenzlinie zwischen zentralisiertem und lokalem
Einkauf darf nie zu eng gezogen sein. Die Einkaufs-
abteilung fihrt nicht nur mechanisch den :Kauf der ange”
forderten Waren durch, sondern berdt die anfordernden
Abteilungen durch Vorschldge geeigneter Artikel, schlagt
zeitliche Verschiebungen der Bestellung zwecks Erzielung
glinstigerer Preise vor und erzielt dadurch tatsachlich
Ersparnisse von 5 bis 10 vH.

In &hnlicher Weise sind auch die Einkaufsabteilungen
der New-Yorker Central-Eisenbahn, der amerikanischen
Kriegsmarine und der Pittsburger Glaswerke organisiert.
Erleichtert wird ihnen der Einkauf dadurch, daBR viele
staatliche und private Untersuchungsanstalten gestatten,
Waren, die den Anforderungen des Institutes entsprechen,
mit Stempeln oder sonstigen Marken zu versehen, die
auf die Garantie hinweisen. Das amerikanische National
Bureau of Standards hat 75 Listen von Firmen verschie-
dener Geschaftszweige zusammengestellt, die auf Wunsch
dem Kaéufer einer Ware schriftlich bescheinigen, dafl diese
den Anforderungen des Biros entspricht. Manche Fami-
lienzeitschriften haben Laboratorien zur Untersuchung von
Haushaltgegenstdnden eingerichtet. Neuerdings wird auch
die Gilte von Bauholz garantiert.

Wir verdanken so Harrimans Buch eine ausfihrliche,
leider oft weitschweifige und viele Wiederholungen ent-
haltende Zusammenfassung aller Punkte, die fiur den Ein-
kauf irgendwie von Interesse sind, und wenn das Buch
auch nicht gerade viele neue Gesichtspunkte Uber dieses
Gebiet enthédlt, so dient es zumindest als bequemes
Nachschlagewerk fir die vollstandige Erfassung aller den
Einkauf betreffenden Tatsachen. [365]

LUNGEN AUS LITERATUR UND
S/ BUCHBESPRECHUNGEN

mit der das ganze wirtschaftliche Deutschland jene Vor-
gange verfolgt hat, als daR hier n&her darauf ein-
gegangen zu werden brauchte. Das Unglick hat es
gewollt, dal die Wochen der pessimistischsten Stimmung
zusammenfielen mit einer erneuten starken Geldverstei-
fung in Amerika. Die Disharmonie unseres soeben ge-
senkten Diskontsatzes mit den steigenden Zinssdtzen
der internationalen Finanzpldtze muBte zu starken Geld-
abziigen von Deutschland nach Amerika fihren, die sich
naturgemdf in Nachfrage nach Devisen &auRerte. So
konnte im Zusammenhang mit Angstkaufen von Devisen
sich einige Tage lang eine wahre Panik bei uns ent-
wickeln, die bei é&ngstlichen Gemitern bereits die Gefahr
einer neuen Geldentwertung auftauchen lieB; sprach man
doch schon vom Beginn einer zweiten Inflation.
Erfreulicherweise ist die Beruhigung ebenso schnell
eingetreten, wie vorher die Panik. Es fehlt ja auch,
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Abb. 1. Deutsches Harvardbarometer 1926 bis 1929
A = Aktienindex (1926 Frankf. Zeitung, ab 1927 Berl. Tagebl.)
W — GroRhandels-Warenindex (neuer Index des Statist. Reichsamts)
G = Mittlere Berliner Bankgeldsatze (berechnet nach Angaben des
Berliner Tageblatts)

Abb. 2. Mittlere Satze fur Monats- und Tagesgeld in Berlin,
Frankfurtund Hamburg, Reichsbankdiskontund Berliner Privatdiskont

Abb. 3. Preisspanne zwischen
Produktions-und Konsumgiter-
preisen, erste = 0 gesetzt
(Index des Stat. Reichsamts)
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Abb. 4. Internationale GroRhandelsindices 1926 bis 1929
Deutschland (Statistisches Reichsamt)

England (Economist)

Schweiz (Lorenz)

Sw = Schweden (Comm. Koll.)
USA = Vereinigte Staaten von Amerika (Bradstreets)
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wie von allen sachkundigen Stellen versichert wurde,
jede innere Voraussetzung fir solche Befirchtungen. Im
Gegenteil haben die Vorratskdufe von Devisen nach weni-
gen Tagen, als sie bar bezahlt werden muften, eine Ent-
lastung des Devisenmarktes bewirkt, und da ja nicht
wie in den Tagen der Inflation die Notenpresse arbeitet,
werden solche ,,Runs“, falls sie sich wiederholen sollten,
stets ein ahnliches Ende nehmen.

technik und
WIRTSCHAFT

Geblieben st eine scharf angespannte Geldlage, die
sofort aut die Kurse der Borse wie — in Ubereinstim-
mung mit der absinkenden Konjunktur — auf die Waren-

preise einen empfindlichen Druck ausiibte. Abb. 1 zeigt
in der Entwicklung des Harvardbarometers die jahe Ver-
dnderung der drei Markte der Effekten, Waren und Geld-
satze. Dem scharfen Anstieg der Zinssatze, die heute
fast den Stand von Ende 1925 erreicht haben, stehen
weichende Bdérsen und rasch sinkende Warenpreise gegen-
tiber. Auch die Erhdéhung des Reichsbankdiskontes um
ein volles Prozent hat gegeniiber dem unverdnderten
Druck der Weltplatze keine nennenswerte Erleichterung
gebracht. Die Privatdiskontsatze, die normalerweise stets
unter dem Reichsbankdiskont bleiben, sind diesem rasch
bis zu seiner Hohe gefolgt (Abb. 2). Ja, das volle An-
gebot an Wechseln konnte auf diesem Niveau nicht ab-
genommen werden, sondern es mufte eine scharfe Repar-
tierung erfolgen. Da auch die Reichsbank zu umfang-
reichen Krediteinschrankungen geschritten ist, bleibt die
Entwicklung unsres Geldmarktes nach wie vor dister.
Sogar das Reich muBte zur Beschaffung kurzfristigen Gel-
des eine Anleihe von einer halben Milliarde zu aufBer-

Erwerbslose

Abb. 5. Unterstitzte Erwerbslose (Hauptunterstitzungsempfanger
ohne Krisenflrsorge) um die Monatsmitte, urspriingliche und saison-
bereinigte Werte (nach Donner, I f. K) 1926 bis 1929
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Abb. 6. Arbeitslosigkeit und Kurzarbeit in vH der erfaRten Gewerk-
schaftsmitglieder 1926 bis 1929

gewdhnlich lockenden Bedingungen (hoher Zinsfu und Zu-
sicherung der .Steuerfreiheit) auflegen.

In der Preisbewegung haben diese Wochen den Ab-
stand der bisher noch hohen Warenpreise im Rahmen
der absinkenden Konjunktur aufgeholt. Wir haben hier
das typische Bild der Spatkonjunktur einer Wirtschaft,
in der umfangreiche Preissicherungen durch Kartelle und
Preiskonventionen bestehen: spat und nur allméhlich ver-
ringert sich der Abstand zwischen den Preisen der Pro-
duktions- und Konsumgiter (Abb. 3). Unter dem Druck
der Geldverhaltnisse ist zu erwarten, dal diese Bewegung
sich in der néachsten Zeit verscharft, da immer deut-
licher der Zwang zur Verringerung vorhandener Lager-
bestdnde auftreten wird. Mit der ErmaBigung der Waren-
preislage steht Deutschland {brigens nicht abgesondert
da; die Bewegung der GroRhandelskennzahlen der wich-
tigsten auslandischen Wirtschaften weist ebenfalls ab-
wérts (Abb. 4).

Die Frihjahrsmonate geben
und Umsatz insofern ein etwas

in bezug auf Produktion
verzerrtes Bild, als sie
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zundchst den Rickstand des allzu harten Winters nach-
zuholen hatten. Dieser Ausgleich, zusammen mit der
jéhrlich einsetzenden Frihjahrsbelebung, hat gewisse Wirt-
schaftsymptome emporschnellen lassen, so die Roheisen-
erzeugung, die Wagengestellung usw. Dennoch ist an
das Einsetzen einer neuen, ldnger anhaltenden Bewegung
wohl nicht zu denken. Die Erwerbslosigkeit ist nach
wie vor hoch. Auch hier sind die abnormen Spitzen
der Frostperiode geschwunden; Uber diese Saisonerschei-
nung hinaus ist jedoch leider eine weitere Zunahme der
Arbeitslosigkeit zu beflrchten, in Abb. 5 bringen wir die
Ziffern der Hauptunterstitzungsempfdnger erstmalig mit
der neuen, von Donner ersonnenen Methode der Saison-
bereinigung, wahrend die strichpunktierte Linie der letz-

Die Tagesberichterstattung UGber
Konjunktur der Einzelindustrien,
beilage der ,,VDI-Nachrichten®. Die

alle wichtigen Fragen
iber den Geld- und Kapitalmarkt erfolgt wdchentlidi
Wirtschaftsbeilage der

Umschau

ten Monate die Entwicklung unter Ausschaltung des ab-
normen Winters andeuten soll. Abb. 6 zeigt die Arbeits-
losigkeit innerhalb der Gewerkschaften; auch hier erkennt
man, von der Frihjahrsentlastung abgesehen, die zuneh-
mende Freisetzung von Arbeitskraften. Wahrend in der
sogenannten Konjunkturgruppe der Gewerkschaftstatistik
(Bau- und Steinarbeiter, Zimmerer, Dachdecker, Gértner,
Grobkeramiker) eine schnelle Besserung zu beobachten
ist, hat sich die Konjunkturgruppe, obwohl naturgeméf
auch innerhalb dieser Gruppe starke Saisoneinfliisse wirk-
sam sind, nicht nennenswert gegeniber den Vormonaten
verdndert; sie weist aut je hundert Mitglieder 9,2 Arbeits-
lose auf gegeniiber 5,8 im gleichen Monat des Vorjahrs.
[379] Brasch.

inshesondere Uber die
in der Wirtschafts-
enthalt auch eine um-

der industriellen Wirtschaft,

.VDI-Nachrichten*

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

Wirtschaftswissenschaft und =politik

Deutschland unter dem Dawes-Plan. Von  Prof.
M. Sering. Berlin 1928, Walter de Gruvter & Co. 237 S.
Preis geh. 10 RM.

Der Verfasser, der bekannte Nationaldokonom der
Berliner Universitat, geht im ersten Teil seiner tiefgrindigen
Arbeit auf die Entstehungsgeschichte des Dawes-Planes
ein. Die verblindeten Machte haben im 'Vertrag von
Versailles den vdélkerrechtlich bindenden Vorfrieden mit
Deutschland dadurch gebrochen, daB sie ihm Leistungen
auferlegt haben, die nicht dem Geist und Buchstaben der

Wilsonschen Zusagen entsprachen. Den Rechtstandpunkt
geltend zu machen verhindert die von den ehemaligen
Feinden erzwungene absolute Machtlosigkeit; es bleibt

also nur die Moglichkeit offen, die Forderungen der ehe-
maligen Feinde nach Maéglichkeit zu erfiullen.

Die besondere Bedeutung liegt damit im zweiten Teil
des Buches, das die Durchfiihrung des Dawes-Planes und
seine volks- und weltwirtschaftliche Bedeutung behandelt.
Sering weist auf zwei Hauptprobleme hin, deren L6sung fir
die Durchfithrung entscheidend ist: Die Erzielung des fur
die Zahlungen notwendigen Ausfuhriberschusses und die
Kapitalversorgung der deutschen Wirtschaft. Ersteres wird
wegen der durch den Krieg bedingten Strukturédnderungen
in Industrie und Landwirtschaft pessimistisch beurteilt; die
Kapitalneubildung reicht nicht aus, um den tatsdchlichen
Bedlrfnissen zu genigen. Insbesondre weist Sering auf
die Uberschdtzung der schépferischen Kraft der Auslands-
kredite durch die amerikanischen Sachverstdndigen Rufus
Dawes und Ault hin. Die Auslandkredite wahrend der
Kolonisationsperiode in den Vereinigten Staaten, auf die
Ault hinweist, dienten dazu, gewaltige Strecken Neuland
zu erschlieBen und dem Weltmarkt anzugliedern; im
heutigen Deutschen Reiche soll dagegen einem (ber-
volkerten Industrieland geholfen werden, das aus grofem
Kapitalreichtum durch politische Gewalt in Armut versetzt
ist. Dazu ist zu beachten, daR das heutige Deutschland
nicht nur Zinsen und Amortisation fur die Anleihen, sondern
aulerdem die Reparationsleistungen aufbringen muB.

Da die Wirkungen der Tribute bis in jede Fabrik
und jede Werkstatt, in jeden Bauernhof und in die armste
Hauswirtschaft reichen, dirfte dieses, das aktuellste Problem

der deutschen Wirtschaft behandelnde Buch auch uber
die Kreise der Finanzsachverstdndigen hinaus, Freunde
finden. Dr. Hermann Pantlen. [309]

Industrie und Handel

Industrie und Handel
und der Nachfolgestaaten
Herausgegeben von Dr Carl
1. Bd.: 1006 S. 2. Bd.: 1128 S.
Leipzig 1928, Herbert Schulze.

Wirtschafts-Jahrbuch fir
des Deutschen Reiches
Osterreich-Ungarns.

C. Thalheim. Jg. 1928/29.
(Bezugsquellenverzeichnis).
Preis 30 RM.

Das wechselreiche Schicksal
im Laufe der
stieg und

der deutschen Wirtschaft
letzten beiden Jahrzehnte, der rasche An-
langsame Verfall, der allméhliche, aber sichere

Wiederaufbau auf allen Gebieten ist schon fir viele
Beobachter reizvoll genug gewesen, um den Grinden und
der Entwicklung uberhaupt teils kritisch, teils berichtend
nachzugehen. Daher ist die Zahl der Bicher auf diesem Ge-
biet nicht gering; aber immer wieder versucht man, den
Dingen auf neuen Wegen nédherzukommen.

Im vorliegenden Falle hat der Herausgeber, Dr. Thal-
heim, etwa 50 bekannte Wirtschaftspolitiker und -theore-
tiker Uber die Bilanz der deutschen, d&sterreichischen,
tschechoslowakischen, ungarischen und sidslawischen Wirt-
schaft ihre Meinung &uBern lassen. Maénner der Praxis
zeichnen hier die Linien auf, auf denen sich das Wirt-
schaftsleben abspielte, teils kritisch, teils chronologis.cn
stets aber so geformt, daR wieder der Praktiker von die-
sen Dingen lernen kann.

Das erste Kapitel des ersten Bandes ist dem deut-
schen Welthandel aus der Feder Prof. Schultzes,
des Direktors des Weltwirtschaftsinstituts an der Handels-
Hochschule Leipzig gewidmet; hierbei sind nicht nur
AuBenhandelzahlen gegeben worden; Bemerkungen all-
gemeinglltigen Inhalts lassen die Versuche des Verfassers
erkennen, den Dingen die hohere Seite abzulauschen.
Beim Eingehen auf die deutsche Ausfuhrschwéche und ihre
Abwehr findet sich der Hinweis auf das Bekenntnis des
Reichsverbandes der deutschen Industrie zur Qualitats-
arbeit, das Schwitze durch die Forderung nach Billigkeit

und Gute der deutschen Industriewaren mittels FleiB,
organisatorischer Leistungen wund unabléssiger Vergeisti-
gung der Arbeit erweitert. Eine der starksten Seiten
unsrer Industrie erblickt er in der Vielseitigkeit, die es

uns aber verbieten mufB, unqualifizierte Massenherstellung
dhnlich wie Nordamerika zu pflegen. Sehr treffend ist das,
was ier Uber unsre mangelnde Beweglichkeit und An-
passungsféhigkeit, fehlende Handelswerbung bei geniugen-
der Beschaftigung &uRert.

Aus den technischen Industrien greifen wir die Auto -
mobilindustrie heraus, bearbeitet von Dipl.-Ing.
Friedmann, um an diesem Beispiel die Art zu zeigen, wie
die Kapitel des Jahrbuches Uber einzelne Wirtschafts-
gruppen abgefaBt sind: Zundchst Produktion und Be-
stand, sowie Wertziffern, dann Rationalisierung in organi-

satorischer, technischer und finanzieller Hinsicht, Aus-
fuhr und Zollpolitik des Auslandes, Regelung des Ab-
satzes (Senkung der Preise, Verbesserung der Absatz-

finanzierung durch Abschlisse mit Kreditinstituten und
Handel mit gebrauchten Wagen), Normung und Gesetz-
gebung. Die Aussichten beurteilt der Verfasser unter
Berlcksichtigung der fehlenden Kapitalkraft bei den deut-
schen Firmen doch noch sehr giinstig, wenn auch amerika-
nische Mittel mittelbar oder unmittelbar auf dem Inland-
markt schon in die Erscheinung getreten sind und noch
treten werden.

Deutschlands chemische
Dr. Paul Nassen-Berlin. Er schildert eingangs die Ent-
wicklung seit der fabrikmdaRigen Herstellung kinstlichen
Sodas vor etwa 100 Jahren, deren grofRe Bedeutung im
Firmennamen der Badischen Anilin- und Sodafabrik bis zur
Fusion zum Ausdruck kam. Spéater kam dann die
Superphosphatindustrie hinzu, das schwefelsaure Ammo-
niak und die Sprengstoffabrikation. Erst in neuerer
Zeit entwickeln sich die Anilinfarben, die Alizarinfarben

Industrie behandelt
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und das kinstliche Indigo. An Hand einer Arbeit der
Fachgruppe ,Chemie“ des Reichsverbandes der deutschen
Industrie wird die Chemieproduktion fir 1924 mit
18 Mrd. RM errechnet. Patentgeschitzte Monopole
una straff organisierte Kartelle, internationale Vertrage
und allgemeine Verstandigungsbereitschaft (bei Chile-
salpeter) sichern diesem Markt eine gewisse Gleich-
maRigkeit.

Das Kapitel der deutschen Seeschiffahrt, ver-
falt vom Syndikus des Norddeutschen Lloyd, Dr. Schurig,

gibt bei der interessanten Gegeniberstellung der wich-
tigsten schiffahrttreibenden Lé&nder ein Bild der gewal-
tigen Aufbauarbeit der deutschen Flotte in den letzten
Jahren; Ende 1927, im Jahre des ,erfolgreichen Flotten-
baus“, hatte Deutschland zwei Drittel seiner einstigen
Friedensstarke mit 3,5 Mill. B.-R.-T. wiedererreicht. Nur
steht es heute statt wie 1913 an zweiter Stelle hinter

England, erst an sechster Stelle u. a. hinter den Vereinig-
ten Staaten, Frankreich und Japan. Dem Alter des Schiffs-
raumes nach ist Deutschland aber zufolge des meist neuen
Schiffsparkes an die erste Stelle gerickt.

Die vielgestaltige deutsche Textilindustrie

schildert Dr. Georg Bellmann-Chemnitz. Der Gesamt-
produktionswert wird fir 1927 mit 6,9 Mrd. RM an-
gegeben; davon entfallen auf Baumwolle 46 vH und

auf die Wollindustrie 36,5 vH. Der
tragt etwa 4,66 Mrd. RM. Fur
in dem Sonderartikel von Dipl.-Kaufmann
furt a. M. dhnliche Schéatzungen.

Von den Nachbarstaaten verdienen die Ausfihrungen
Uber 6sterreichische Verhéltnisse seit dem politischen und
finanziellen Verfall Beachtung.

Im zweiten Band ist fir die gleichen Lé&nder, die im
ersten Teil behandelt werden, ein ausfihrliches Bezugs-
quellenverzeichnis aufgestellt worden, das wegen seiner
sachlichen Aufteilung weit ber den Rahmen eines Reichs-
adreBbuches oder Branchennachweises hinausreicht.

Wenn man dem Herausgeber dieses Werkes fir kinf-

Gesamtumsatz be-
die Kunstseide fehlen
Zeh-Frank-

tige Awusgaben trotz aller Sachlichkeit der Artikel und
unter Berlicksichtigung der unvermeidlichen Schwierig-
keiten bei solchen Jahrbichern eines anheimstellen darf,
so sei es die bessere Durchsicht der Kapitel auf Uber-
schneidungen; dies braucht verschiedenartige Auffassun-
gen Uber Entwicklungen wund Vorgédnge nicht auszu-
schlieBen. Auch ein klein wenig Weniger wiirde den

dodh meist ohne Voraussetzung an das Studium dieser Be-

richte herangehenden Leser mehr zum Nachdenken an-
regen als die Fulle des Ziffernmaterials mancher allzu
ausfuhrlichen Artikel. [240] Gfd.

Handbuch fir den Auf’enhandel. Herausgegeben von

Willi. Miller, Walther Becher und Max Findeidee. Leipzig
1928, J. J. Arnd. 1491 S. Preis 20 RM.
Nach zweijahriger Pause erscheint in doppelt so

starkem Umfang die 2. Auflage des Handbuchs fur den
AuBenhandel, eine Fundgrube fiir den wiRbegierigen Expor-
teur. Wer einmal die Schwierigkeiten der Berechnung von
Zoll- und Frachtspesen, die Mannigfaltigkeit der Auslegung

ganz internationaler Begriffe wie cif, bas oder fob, oder
die in den einzelnen Lé&ndern verschiedenen Arten
der Zahlungsbedingungen ({berpriaft hat, wird die Not
des Ausfuhrhandels in dieser Beziehung kennen und ein

Werk begrifen, das die Arbeit erleichtert und nicht nur
dartber aufklart, was das Land infolge seiner politischen
Zustdnde, seiner geographischen Lage und der Art seiner
Bevdlkerung nach gebraucht, welche Vertrdge zwischen
diesem Land und Deutschland bestehen, welchen Schutz
fremde Patente genieBen, wie das Konkursrecht geregelt

ist, welche Reklame erlaubt und verboten ist, sondern
auch ndhere Angaben uber die Mdoglichkeit einer Beteili-
gung bei offentlichen Ausschreibungen gibt, also eine
Anleitung, mit den Behdrden oder der Privatindustrie
irgend eines Landes Beziehungen anzuknipfen.
Unbericksichtigt bleiben in dem Werk nur die Aus-
legungen der oben erwéhnten Preiszu- oder -abschlédge
far cif usw., wohl mit das umstrittenste Gebiet im Aus-

fuhrgeschéft, man ist daher geneigt, fur eine spdatere Auf-
lage zu winschen, daR diese Ergédnzungen vorgenommen
werden, vor allem, wenn die Internationale Handelskammer
ihre Arbeiten auf dem Gebiet der Handelsgebrduche abge-
schlossen und durch umfassende Rundfragen Klarheit in
diesen verwickelten Stoff gebracht hat. Immerhin ist das
Handbuch auch in der vorliegenden Formi, besonders nach

der Aufnahme einiger kleiner, aber nicht unwichtiger
Lander der sidlichen Halbkugel dem Geschaftsleben sehr
willkommen. Gfd. [310]

Die deutsche Automobilindustrie

Die Bedeutung der Automobilindustrie fir die deutsche
Volkswirtschaft, die sich schon in der Zahl von 300 000
Arbeitnehmern einschlieBlich der Zubeh6r-Industrien aus-
driickt, und die auferordentlich starken Wechsel, denen
gerade diese Industrie infolge der wirtschaftlichen Verhalt-
nisse wahrend und nach der Kriegzeit unterworfen war,
machen die Beschéftigung mit dem Werden und dem zu-
kinftigen Schicksal dieser Industrie besonders reizvoll’).

Hervorgegangen aus den Erfindungen von Daimler
und Benz, die allerdings in der ersten Zeit vorwiegend
im Ausland Interesse und Abnehmer gefunden hatten, hat
sich die deutsche Automobilindustrie nach dem weltbekann-
ten Sieg des Mercedes-Wagens im Jahre 1903 hauptsachlich
aus den von Daimler und Benz begrindeten Fabriken auf
der einen Seite und aus den Firmen der Fahrrad- und N&h-
maschinenerzeugung aufgebaut, wobei sie sich bald auch
der Forderung durch die Regierung und die Heeresverwal-
tung erfreuen konnte, die ihr Interesse an der Entwicklung
des fiur Heereszwecke brauchbaren Lastkraftwagens durch
das seither auch fir das Ausland vorbildlich gewordene
Subventionsystem bezeugte. Sehr frihzeitig waren die
deutschen Automobilfabriken auch an der Ausfuhr beteiligt.
Im Jahre 1907 waren von 452 in England gezéhlten Kraft-
omnibussen nicht weniger als 329 deutsche Erzeugnisse.
Die Erzeugung von Kraftfahrzeugen hat sich in den Jahren
1910 bis 1913 dem Werte nach verdoppelt.

Der Versuch, einen Uberblick iiber die Entwicklung
dieser Industrie an der Hand ihrer Kapitalanlagen zu er-
langen, bietet wegen der haufigen Verbindung der Erzeu-
gung von Automobilen und ihrem Zubehdr mit &ndern
Wirtschaftzweigen gewisse Schwierigkeiten, so daB man
nicht aut unbedingte Vollstandigkeit rechnen kann. Immer-
hin 14aRt sich feststellen, daB die deutsche Automobilindu-

strie im Jahre 1913 mit einem Gesamtkapital von rd.
252 Mill. M arbeitete, das sich im Mittel mit 6,5 vH ver-
zinste; ihr Ergebnis lag damit erheblich Uber dem Ge-

samtdurchschnitt aller Zweige der deutschen Wirtschaft.
Die Zeit von 1914 bis 1918 war im Gegensatz zu der

gesamten deutschen Volkswirtschaft eine Blitezeit der
Automobilindustrie.  Bei Ausgang des Krieges war die
Zahl der Aktiengesellschaften dieses Wairtschaftzweiges

von 32 auf 41, ihr Aktienkapital von 134,78 auf 232,38
Mill. M und ihr Gesamtkapital von 186,9 auf 263,38 Mill. M
gestiegen, obgleich die Rickstellungen sehr reichlich be-
messen wurden. Nachdem die Jahre der Umordnung, der
Zwangswirtschaft und der Inflation voriber waren, in
denen sich die Automobilindustrie im Gegensatz zu &n-
dern Wirtschaftzweigen als schneller anpassungsféahig er-
wiesen hatte, stand sie bei der ersten Erdffnung der Gold-
markbilanzen zwar kapitalistisch nicht wungilnstig, aber
produktionstechnisch auRerordentlich schlecht da. Das
Goldmarkkapital der 32 Gesellschaften, die 1913 vorhan-
den waren, hatte sich auf 222,8 Mill. RM erhdht, wahrend

seit 1913 noch 58 Firmen neu hinzugekommen waren,
deren Kapital das Gesamtkapital der Industrie auf 364,8
Mill. RM steigerte.

Dagegen waren die Produktionsverfahren veraltet,

namentlich wegen der unverhdltnismaBig groBen Zahl der
Modelle, und auch die Anlagen waren den ausldndischen
bei weitem nicht mehr gleichwertig. Etwa Mitte 1925
brach dann die Krise in der deutschen Automobilindustrie
aus, der 29 Gesellschaften mit 28,2 Mill. RM Kapital zum
Opfer fielen. Zur Uberwindung dieser Krise haben in
den folgenden Jahren die auf begrenzte Dauer festgesetz-
ten Schutzzélle, die Griundung von Produktions- und Ver-
triebsgemeinschaften aus dem Kreise der Ubriggebliebenen
Firmen, die Normung und Typung der Erzeugnisse und
eine grofRzigige Finanzierung des Absatzes beigetragen,
die nach dem Muster amerikanischer Unternehmungen auf
deutsche Verhéltnisse zugeschnitten wurde.

Man kann sagen, daf diese Krise auch heute noch
nicht vollstandig Uberwunden ist, da die produktionstech-
nische Verbesserung der Industrie durch Zusammenlegung
von Fabriken zu neuzeitlichen GroRbetrieben erst im An-

*) Schriften zu Studien Uber Wirtschaft, Recht und Politik. Herausgegeben
von E. R. Marschall. Heft4: Die deutsche Automobilindustrie. Von O. Meibes.
Berlin-Friedenau 1928, Markwart-Verlag. 169 S. m. Abb. Preis geh. 7 RM, geb.
8,50 RM.
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lang steht. Immerhin 1&8t sich seit dem Jahr der Eroff-
nung der Uoldmarkbilanzen eine stetige Besserung der

kapitalistischen Lage der Industrie verfolgen, was den zu-
kunftigen Aussichten dieser Industrie gewisse Hoffnungen
eréffnet. Diese Hoffnungen griunden sich mit gewissem
Recht auf groRe Absatzméglicnkeiten im Inlande an Pri-
vate sowie insbesondre an Behdrden, da die Verbreitung
der Kraftfahrzeuge im Vergleich zur Bevélkerung noch
lange nicht so weit fortgeschritten ist, wie sie nach dem
Stande der Motorisierung des Verkehrs sein miufte.
L-071 Dr. Heller.

German Commerce Yearbook 1928. Herausgegeben
von Dr. Helmut Kuhnert in Verbindung mit dem Deutsch-
Amerikanischen Wirtschaftsverband. New York 1928, Ver-
lag B. Westermann Co., Inc. (i. Vertr.: Struppe & Winckler,
Berlin). Preis 20 RM.

Die Herausgabe des Buches ist zu begrifen, weil
der Auslédnder einen wertvollen Einblick in die wirtschaft-
liche Lage Deutschlands erhalt. Das Buch zerfdllt in drei
Teile; der erste Teil handelt Uber die Handels-, Zoll- und
Anleinepolitik, den gewerblichen Erfinderschutz, die Ge-
werbeordnung, das Ausstellungs- und Messewesen lind die
Wirtschaftsverbande; der zweite Teil befaBt sich mit Reichs-
bahn und Reichspost, Schiffahrt und Touristenverkehr; der
dritte endlich benandelt Industrie und Landwirtschaft unter
besondrer Bericksichtigung der wichtigsten Gewerbe-
zweige.

Das Buch stellt somit eine vielseitige Sammlung von
Aufsadtzen aus der Feder von Fachleuten — Posse, Herle,
Kuhlo, Reuter, Réttgen, Gdrnandt, Frowein u. a. — dar, die
es ohne Zweifel verstanden haben, die an sich trockene
Materie in fesselnder und Uberzeugender Weise darzu-
stellen.

Der Amerikaner wird allerdings die aufBerordentlichen
Hemmungen erkennen, die dem freien Wetthewerb in
Deutschland auferlegt sind; also etwas, was ihm sehr un-
sympathisch ist.  Allerdings ist die Vollstandigkeit der
Darstellung durch die etwas knappe Behandlung der Ar-
beitnehmerfrage sehr beschrdnkt worden. Auf seiten der
Amerikaner besteht aber gerade fir diese Fragen der Be-
ziehungen zwischen Arbeitgeber- und Arbeitnehmerschaft
ein besondres Interesse, das sich nicht nur aus der spe-
zifischen amerikanischen Einstellung zu den Problemen
der Menschenfuhrung, sondern auch aus dem Wunsch
nach ruhiger und damit wirtschaftlicher Produktion ergibt.

Im Zusammenhang mit diesen Fragen sind die kurzen
Ausfihrungen von Schaeffer und Barth bezlglich der
,Cooperation“ im Rahmen des Reichswirtschaftsrates reich-
lich optimistisch. Dagegen kann man den beiden Ver-
fassern nur zustimmen, wenn sie glauben, daB ,der Ein-
fluR, der in der Nachkriegzeit auf die Entwicklung des
deutschen wirtschaftlichen und sozialen Lebens durch die
Fihrer der Arbeitnehmer- und Arbeitgeberverbdande aus-
geiibt worden ist, eine Uberraschung fur den zukiinftigen
Geschichtschreiber bedeuten wird“. Allerdings wird der
Amerikaner es weniger verstehen, daB der EinfluB der
Regierungsgewalt demjenigen der Organisationen weichen
mufRte.

Im Gbrigen hat der Druckfehlerteufel in dem Buch
zahlreiche Spuren hinterlassen, die sich hie und da sogar
in einer grammatikalisch unrichtigen Ubersetzung aus-
wirken, abgesehen von gewissen Steifheiten und einigen
falschen technischen Ausdricken. Auf eine einwandfreie
Ubersetzung und Korrektur hatte eine groBere Sorgfalt
verwendet werden mussen, weil es naturlich wenig vor-
teilhaft ist, den Amerikanern ein Buch vorzusetzen, dessen
drucktechnische Fehler dem Verstdndnis des Textes Ab-

bruch tun. [242] Professor Dr. W. Miller.
Organisation

Die Unternehmungsformen mit Einschlu der Ge-
nossenschaften und der Sozialisierung. Von R. lAefmann.
Vierte, umgearb. und erw. Aufl. Bd. E Stuttgart 1928,
Verlag von Ernst Heinrich Moritz (Inh. Franz Mittel-
bach). 327 S. Preis geh. 6 RM, geb. 8 RM.

Das Werk ist die Einleitung und Vorstufe zu Lief-
manns bekanntem Buch (ber ,Kartelle, Konzerne und

Trusts® X). Wéahrend dort die Zusammenschlisse der Unter-
nehmungen zur Darstellung kommen, werden hier Wesen

») 198, S. 7L
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und Entwicklung der Unternehmung, die Gesellschafts-
Unternehmungen, die Genossenschaften und die o6ffent-
lichen Unternehmungen und die Sozialisierung behandelt.

In der vorliegenden neuen Auflage sollten die grund-
legenden Begriffe scharfer gefalt werden. Es wurde das
Ertragstreben als das Grganisationsprinzip der heutigen
Volkswirtschaft  insbesondre den Sozialisierungspldnen
scharf gegenibergestellt. Dabei wird — um ein Beispiel
der temperamentvollen Behandlung zu geben — als ,,Gipfel
der Naivitat® der Glaube bezeichnet, daB durch Uber-
fuhrung einzelner Produktionszweige in den Besitz der
o0ffentlichen Kdorperschaften etwas im Wirtschaftsleben ge-
bessert werden kénne. lAefmann warnt vor Uberschéatzung
der Leistungsfédhigkeit des Staates oder ausgekligelter
Selbstverwaltungsorganisationen, vor Unterschdatzung der
Gefahren, die in einer Verquickung von Staatsverwaltung,
parlamentarischen Einflissen und Wirtschaft liegen. Nur
bei allgemeiner wirtschaftlicher Stagnation, die aber einen
AbschluR der technischen Fortschritte voraussetze, und
einer gleichférmigen Bedarfsversorgung unter Verzicht
auf die Befriedigung besondrer individueller Bedirfnisse,
kénnte eine Sozialisierung in Form allgemeiner Verwal-
tungswirtschaft mdglich sein, aber stelle auch dann keinen
Fortschritt dar. Bei Untersuchung der Grenzen &ffent-
licher Betriebe und Unternehmungen wird die Wichtig-
keit der bisherigen Erfahrungen mit diesen, die Schwer-

falligkeit der Leitung, das geringe Interesse der Leiter,
die Tatsache, daR sie doch nicht geeignet sind, wo
rasche EntschlieBungen und scharfe Kalkulation nétig
sind, auch fir die Stellung zur Sozialisierung betont.

.Ebenso verhéngnisvoll wie die mechanistische Auffassung
des Sozialisierungsproblems, die glaubt, mit der &uferen
Organisation von wirtschaftlichen Selbstverwaltungs-
kérpern eine neue Wirtschaftsordnung geschaffen zu haben,
ist der Irrtum, durch Sozialisierung einzelner Erwerbs-
zweige den Kapitalismus beseitigen zu kénnen.“ Das diesen
beherrschende Prinzip wirde doch siegreich bleiben, wie
ja auch bei ihren Sozialisierungsvorschlagen die Ar-
beiter durchaus vom Profitstreben vorwiegend beherrscht
werden.

Wenn das vom Verfasser einmal dadurch ausgedrickt
wird, daR er das Streben der Arbeiter nach dem gréRten
.Ertrage“ dem der Unternehmer gleichstellt, also auch
ihnen unterstellt, einen maoglichst hohen UberschuR von
Nutzen Uber die Kosten erzielen zu wollen, so zeigt das,
wie seine Bemihung scharferer Begriffshildung noch nicht
Gberall durchgefihrt ist — den Streit um maoglichst hohe
Léhne kann man wirklich nicht auf ,Ertragstreben® zu-
rickfuhren; es muR vielmehr zwischen dem Ertrag oder
einer Beziehung zum bewirtschafteten Objekt und Ein-
kommensarten, oder Gewinn oder Loéhnen oder Profiten
unterschieden werden. Ebenso ist zu unterscheiden zwi-
schen Unternehmungsarten und Unternehmungsformen,
und IAefmann selbst behandelt keineswegs in seinem in-
haltsreichen Werk nur die letzten, wie der Titel, der auch
hinsichtlich der Genossenschaften miBverstandlich ist, ver-
muten lassen kann. Im letzten Teil, der in der Neuauflage
besonders erdrtert ist, wird ja z. B. die an Ausdehnung

zunehmende Unternehmungsart: die 06ffentliche Unter-
nehmung, eingehend behandelt, auch die Grinde fir sie
setzt der Verfasser auseinander. Er schlieBt <as Buch,

dessen Vielseitigkeit wir hervorheben, mit Darlegung der
Notwendigkeit, allzu groRe Vermdgensverschiedenheiten zu

verhindern und der Meinung, daB auf absehbare Zeit
Wirtschaften Sache des Einzelnen bleiben muR.
[258] Hans Gebhrig.

Technik und Werbung)

Eine vorbildliche Stadtewerbung

Der Aufbau der meisten Werbedruckschriften, die
von Wirtschaftsamtern und Fremdenverkehrszentralen ver-
schiedener St&dte herausgegeben werden, ist so, daB sie
im Plauderstil die Vorzige des betreffenden Ortes schildern
und bestrebt sind, durch Bilder, Zeichnungen, durch auf-
fallenden Satz, kostbare Ausstattung usw. fir den Besuch
zu werben.

Ganz andre, neuartige Wege geht nun die Stadt
Frankfurt am Main. Sie stellt — u. W. das erste Mal' —
die Zahl bewufBt in den Mittelpunkt ihrer Werbung. In
ihrer Werbeschrift findet sich eine Unmenge von Tat-
sachenmaterial, so daR der Vertriebsingenieur, der
sich Uber die Verhéltnisse dieser Stadt naher unterrichten
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Abb. 1. Die schnellsten Eisenbahnverbindungen von Frankfurt a. M.

nach den europaischen Haupt- und Grof3stadten

will, schon einen {bersichtlich geordneten Stoff fir seine
Untersuchungen vorfindet.l) Trotz der vielen Zahlen macht
aber das Biuchlein nicht den Eindruck einer trockenen
und lehrhaften Darstellung. Die Zahlen werden durch
Vergleich mit &ndern Statistiken, besonders mit den ent-
sprechenden Angaben andrer Stddte und durch graphische
Darstellungen verschiedenster Art anschaulich gemacht.
Kurzum, der fachlich interessierte Leser bekommt auf
Grund aufmerksamen Studiums ein ganz vorzigliches Bild
jener Bedingungen, deren Kenntnis fir die Aufstellung
eines Vertriebsplanes von Wichtigkeit ist.

Der Vertriebsingenieur wird sich im Falle der Er-
richtung einer Fabrik ziemlich genau unterrichten kdnnen,
woher und zu welchen Preisen und Frachtsdtzen er seine
Rohstoffe beziehen kann, wie hoch die steuerlichen Lasten
sind, welche Arbeitskrafte zur Verfigung stehen und zu
welchen Preisen die verschiedenen Energiequellen der
Stadt benutzt werden kdonnen.

Ein Handelshaus kann bei Errichtung
den giunstigsten Standort feststellen, die Kaufkraft der
Bevédlkerung und ihre kulturellen Bedirfnisse, den Um-
fang des Fremdenverkehrs und die Lage der Konkurrenz.

Unter anderm wird der fir alle Planungen des Ver-
triebes besonders wichtige Verkehr sehr ausfihrlich
behandelt. Sehr originell und einprdgsam ist die auch
reklametechnisch wirksame, zeichnerische Darstellung der
schnellsten Eisenbahnverbindungen von Frankfurt a M.
nach den europdischen Haupt- und GroRstddten (s. Abb. 1).

Das Bichlein ist mit einer reichlichen Auswahl von vor-
ziglichen Aufnahmen geschmiickt, die auch den bildhaften
Eindruck Frankfurts vermitteln, sich jedoch nie zu sehr
vordrangen und so nicht den Eindruck eines Bilderbuches
hervorrufen.

einer Filiale

*) Frankfurt a.M. Wirtschaftsgrundlagen. Im Auftrage des Magistrats
herausgegeben vom Wirtschaftsamt der Stadt Frankfurt a. M. Dezernent
Stadtrat Dr. Lingnau.

Soweit mir bekannt ist, hat die Stadtewerbung zum
ersten Mal eine solche Fulle von marktanalytischem
Material in solch schmackhafter Art dargeboten. Sie be-
schreitet damit neue Wege.

Der technische Gedanke siegt und beginnt, die Fragen
des Vertriebes von der unklaren Gefiihlsmé&Rigkeit in das

Reich der begriffsklaren Planung zu heben, worin Mal
und Zahl die alleinigen Herrscher sein werden.
Ing. E. Heilpern, Berlin. [358]
Unternehmer, Angestellte und Arbeiter
Der Kampf um die Arbeitsfreude. Von Hendrik
de Man. Jena 1927, Verlag Eugen Diederichs. 291 S.
Preis geh. 7,50 RM, geb. 10,50 RM.

Eine tiefschiirfende Untersuchung dber Ursachen und
Wirkungen von Arbeitsfreude und Arbeitsunlust, eine Be-

reicherung arbeitswissenschaftlicher und soziologischer
Literatur, aufgebaut auf 78 Arbeiter- und Angestellten-
berichten. Jeder um wirtschaftlichen und sozialen Fort-

schritt, um Organisationsreform bemihte Arbeitgeber und
Betriebsleiter sollte sich damit auseinandersetzen. Von
besonderm Interesse sind die Ausfihrungen {ber die Be-
triebshierarchie und das weit grundlicher als sonst und
erfreulich gerecht behandelte Kapitel: Mensch und Maschine.
[243] Dr. T.

Aus dem Arbeitsleben Amerikas. Arbeitsverhalt-
nisse, Arbeitsmethoden und Sozialpolitik in den Vereinig-

ten Staaten von Amerika. Von Dr. jur. Fritz Tanzler.
Berlin 1927, Reimar Hobbing. 176 S. Preis geh. 4,20 RM,
geb. 5,60 RM.

Zu den vielen Amerikaschriften eine weitere! Sie
erhdlt ihre besondre Note durch die Person des Ver-
fassers und seine Betrachtungsweise. Té&nzler kennt die
wirtschaftlichen Verhdltnisse in Deutschland aus lang-
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jahriger eigener Erfahrung, und es
wie er das vielgepriesene amerikanische ,Wirtschafts-
wunder® beurteilt. Er bemiht sich, streng objektiv zu
bleiben, und laBt sich durch die &uReren Erscheinungen
nicht blenden.

Im ersten Teil seines Buches gibt er einen Uberblick
tber das ,Land der unbegrenzten Médoglichkeiten®, schil-
dert Werden und Zusammensetzung der Bevolkerung,
zerstort die Legende von dem allgemeinen Volkswohl-
stand und macht Angaben Uber die Lebensgewohnheiten
des Amerikaners. Hier weist er besonders auf die groRe
Bedeutung der o6ffentlichen Meinung hin und gibt dem oft
genannten ,Service“-Gedanken eine eigene sicherlich zu-
treffende Auslegung.

Eingehend schildert er dann die Wirtschaft und
gewaltige Entwicklung in den letzten Jahrzehnten.

Im Hauptteil des Werkes, der von der , Arbeit* han-

ist reizvoll zu sehen,

ihre

delt, werden Untersuchungen angestellt dber die Ge-
werkschaften, die Arbeitgeberverbdnde, Uber die Lo6hne
und sozialpolitischen Dinge. Bei den Gewerkschaften

kommt eigentlich nur die ,American Federation of Labor“
in Betracht, die Ende 1926: 3,3 Mill. Mitglieder zahlte.
Bemerkenswert ist ihre Einstellung zur Politik und zum
Unternehmer. Jede aktive Teilnahme an der Parteipoli-
tik lehnt sie ab. Sie gibt demjenigen Kandidaten inre
Stimme, der ihre Sache vertritt. KlassenhaB und Klassen-
kampf sind ihr fremd. Sie erkennt die bestehende Ord-
nung an. lhre Arbeit ist nach den Worten ihres Prési-
denten William Green, des Nachfolgers von Gompers, ,ver-
ninftig, gesund und aufbauend®“. Sie pflegt in ihren Mit-
gliedern den Gedanken, daB die Interessen des Unter-
nehmers und des Arbeiters gleichgerichtet sind. Ihr
Kampf geht um den ,Closed“ oder ,Open-shop“. Der
EinfluB ist in wesentlichen Teilen der amerikanischen In-
dustrie, so besonders in der Stdhl- und Metallindustrie
duBerst gering.

Der personliche Verkehr zwischen Arbeitgeber und
Arbeitnehmer st auch nach Tanzlers Wahrnehmungen
freier und ungezwungener als bei uns. Der Verfasser

fuhrt dies einmal auf die gunstige wirtschaftliche Lage
des Arbeiters, dann aber auch auf die Veranlagung des
Amerikaners zuriick. Der Arbeitgeber 148t es sich an-
gelegen sein, das Interesse der Werkangehdrigen] zu ge-
winnen und wachzuhalten. Wenn er hierbei auch viel-

leicht letzten Endes den wirtschaftlichen Nutzen im Auge
hat, so werden doch die menschlichen Bezighungen in
angenehmer Weise hierdurch gebessert. Uberall in

Amerika stoRt man auf das Streben, auch im Arbeiter das
Geflihl der Betriebsverbundenheit zu pflegen.

Sehr lehrreich ist, was Téanzler uUber die amerikani-
schen Léhne und ihre Vergleichbarkeit mit deutschen Ver-
haltnissen sagt. Waéhrend wir in Deutschland infolge un-
serer Tarifpolitik eine sehr weitgehende Ubereinstimmung

zwischen Léhnen der verschiedenen Gruppen haben,
schwanken in Amerika die L6hne zwischen sehr weiten
Grenzen. Die freiheitliche Lebensauffassung des Ameri-

kaners, die keine staatlichen Eingriffe in private und
wirtschaftliche Verhéltnisse duldet, hat die in Deutschland
immer weiter um sich greifende Schablonisierung driben
bislang verhindert. Té&nzler weist lUberzeugend nach, daB
es Uberhaupt beinahe aussichslos ist, Vergleiche zwi-
schen der Lohnhdhe amerikanischer und deutscher Arbeiter
zu ziehen. Er stellt wohl fest, daB namentlich in den Ost-
staaten der gute leistungsfdhige Arbeiter einen hdheren
Lebensstand erreicht hat als der durchschnittliche deutsche
Arbeiter, daR daneben aber weite Kreise der amerikani-r
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sehen Arbeiterschaft nur eben das Notwendigste zum
Leben verdienen, und daB insbesondre die geistigen Ar-
beiter sich mitunter in betriblicher Not befinden.

In seinen SchluRbetrachtungen falt Tanzler noch ein-
mal das zusammen, was er bei seiner Studienreise durch
die Vereinigten Staaten gesehen wund gehort hat, und
kommt zu dem SchluB, daR trotz aller Fortschritte, die
Amerika uns gegenliber in den letzten Jahrzehnten ge-
macht hat, kein Grund zur Besorgnis vorliegt, wenn wir
uns der in uns liegenden, geistigen Krafte bewufBt bleiben
und sie zur Entfaltung bringen.

Alles in allem, ein lesenswertes Buch fur jeden, der
mit der deutschen Wairtschaft in irgendeiner Weise zu
tun hat. [244] Kothe.

Eingegangene Bicher
Eingehende Besprechung Vorbehalten

Jahrbuch der Deutschen Gesellschaft fir Bau-
ingenieurwesen 1928. Berlin 1929, VDI-Verlag G.m.b.H.
227 S. mit 51 Abb., 1 Bildnis und 7 Tafeln. Preis geh.
12 RM, fiir VDI-Mitglieder 10,80 RM.

Siemens-Jahrbuch 1929. Herausgegeben von der Sie-
mens & Halske A.-G. und der Siemens-Schuckertwerke
A.-G. Berlin 1929, VDI-Verlag G. m. b. H. (in Kommission).
644 S. mit zahlr. Abb. und 19 Tiefdruck-Bildeinlagen.
Preis geb. 12 RM.

Verkaufsschule und Verkaufslehrer. Vvon Vilclor

Péschl. Berlin 1929, Julius Springer. 72 S. mit 4 Abbi
Preis 2,80 RM.
Die Lohnsteuer. Von Erich Rinner. Berlin 1929,
Julius Springer. 124 S. mit 2 Abb. Preis 4,50 RM.
Deutscher Wirtschafts-Atlas. Von Ernst Tiessen.
Herausgeg. vom Reichsverband der Deutschen Industrie.
Berlin 1929, Reimar Hobbing. Subskr. Preis 65 RM.

Rationalisierung als Kulturfaktor. Von Bruno Rau-
eclcer. Berlin 1929, Reimar Hobbing. 182 S. Preis geh.
7 RM, geb. 8 RM. i

Wirtschafts-Geographie. Von Arno Winkler. 2. Teil:
Die Léander der Weltwirtschaft. Berlin 1929, E. S. Mittler

& Sohn. 175 S. mit 9 Abb. Preis 4 RM.
Verdffentlichungen des Deutschen Vereins fur Ver-
sicherungs-Wissenschaft, 43. Heft: Die Entstehung neuer
Versicherungszweige. Von Marlin Scharlau. Berlin 1929,
E. S. Mittler & Sohn. 87 S. Preis 6 RM.
Die Stromtarife der Elektrizitatswerke, Theorie
und Praxis. Von H. E. Eisenmenger. Deutsche Bearb.

von A. G. Arnold. Miunchen und Berlin 1929, R. Olden-
bourg. 242 S. mit 67 Abb. Preis 15 RM.

Zeitstudie und Betriebsiiberwachung im Arbeits-
schaubild. Von Walther Poppelreuther. Miinchen und Berlin
1929, Richard Oldenbourg. 86 S. mit 70 Abb. Preis 5 RM.

. Rationalisierung der Fabrikation und optimale Los-
groBe. Von Kurt Andler. Minchen 1929, R. Oldenbourg.
149 S. mit Abb. Preis 8 RM.

Geld-, Bank- und Bo&rsenwesen. Von Georg Obst.
26. Aufl. Stuttgart 1929, C. E. Poeschel. 521 S. Preis
12 RM.

Betriebswirtschaftliche Abhandlungen, 10. Bd.: Die

Kapital- und Erfolgsrechnung als Grundlage der Wirt-
schaftlichkeitsmessung. Von Adolf Hertlein.  Stuttgart
1929, C. E. Poeschel. 169 S. Preis 8,50 RM.

IFA€IHOIi&Y IPIPIi

Vi*HADILIISOINIANIIMDIilU)A

Fachgruppen-Sitzung auf der 68. Hauptver-
sammlung des VDI in Kdénigsberg

Die Fachgruppen-Sitzung findet am Sonnabend, den
22. Juni 1929, um 17 Uhr im Stadthallen-Salon, in Konigs-
berg, statt. Einzelheiten Uber Hin- und Rickreise, Unter-
kunft, Gesellschaftsfahrten mit Fahrpreisermdfigung, PaRB-
bestimmung usw., sowie das gesamte Hauptversammlungs-
programm des Vdl sind in den VdI-Nachrichten Nr. 17, S. 7

zum Abdruck gebracht. Auskiinfte erteilt die Geschéaftstelle

des Vereines deutscher Ingenieure, Berlin NW 7 Ingenieur-
haus !).

Die Fachsitzung wird geleitet von Dr.-Ing. Lilz,
Berlin, Direktor der A. Borsig G. m.b. H., Berlin-Tegel.

') Teilnehmerkarten zur Fachgruppen-Sitzung ,,Vertriebsingenieure* sind
von der Geschaftstelle des VDI, Abt. F7, Berlin NW 7, Ingenieurhaus, anzu-
fordern. Die Karten werden kostenlos abgegeben.
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Vortrage

1. Ziviling. 1. A. Bader, Berlin:
ergebnisse der Fachgruppe ,Vertriebsingenieure®.

2. Dr.-Ing. A. Reitlanger, Berlin: Saisonschwankungen
und deren EinfluR auf Arbeitsvorbereitung und Arbeits-
planung.”

3. Dr.-Ing. C. Weiclcen, Berlin:
kosten am Warenpreise.“
Des weiteren wird im Rahmen der Fachgruppen-

Sitzung ,Industrielles Rechnungswesen“, die am Montag,
den 24. Junli, 9 Uhr, im Tragheimer Gemeindehaus, statt-
findet, Dr. Schnutenhaus, Berlin, tber ,Analyse der Ver-
triebskosten“ sprechen.

Bericht tber die Arbeits-

»Anteil der Verpackungs-

Die Wanderschau ,Der Vertriebsingenieur*

Die Wanderschau wird im tdaus der Technik, in der
Vorhalle, aufgebaut und wird wahrscheinlich auch nocli
wéahrend der Ostmesse gezeigt werden. Alle in der Wander-
schau enthaltenen Arbeiten, die in Zusammenhang mit dem
Vertrieb von Holz stehen, werden im Rahmen der Lehrschau
,Holz*“ im Haus der Technik gezeigt. Diese Arbeiten um-
fassen:

1. Darstellung der Selbstkostenrechnung des Verbandes
der deutschen Pianofortefabrikanten E. V. (Ein Bei
spiel betriebswirtschaftlicher Gemeinschaftsarbeit inner-
halb eines Wairtschaftsverbandes.)

2. Kestenaufbau in der Fenster-Fabrikation. (Ver-
gleichende Gegeniberstellung von Transport-, Ver-
triebs- und Fertigungskosten vom Rohstoff bis zum
Einbau des Fertigerzeugnisses an der Baustelle.)

3. Der Mechanisierungsgrad der Holzindustrie in finf
Gruppen:

a) Sdge- und Furnier werke:

Sdge- und Hobelwerke, Furnier-, Schéal- und Sperr-

holzwerke, Schwellen-, Stangen- und Brennholz-
herstellung.

b) Herstellung von Holzbauten, Bau-
teilen und Mdbeln:
Bau- und M¢dbeltischlerei, Holzhausbau, Modell-

tischlerei.
c) Herstellung von Holzwaren:
Kleinholzwaren aller Art, Haus- und Kiichengeréte,

Schuhleisten, Drechslerei, Leisten- und Rahmen-
Herstellung.

d) Herstellung von Verpackungs-
mitteln:
Kisten, Kofferteile, Féasser, Holzwolle, Holzspan-
schachteln.

e) Stellmacherei und Holzwagenbau:
Karosseriebau, Turn- und Sportgerdte einschlieflich
Bootsbau, Stocke, Schirme, Blei- und Farbstifte,
Geflechte aus Holz. Korbwaren.

Innerhalb dieser finf Gruppen ist in der Aufteilung fir
die 73 mittleren Verwaltungsbezirke des Reichs die GréRen-
ordnung der Betriebe und die Verwendung von Antriebs-
maschinen gezeigt (siehe auch den Aufsatz ,,Die Grundlagen
des Bedarfs von Holzbearbeitungsmaschinen* S. 148).

4. Frachtreiichweiten fiur Nadel- und Laubholz. (Dar-
stellung der bestrittenen und unbestrittenen Absatz-
gebiete auf Grund der Standortsdichte der Erzeugungs-
gebiete.)

5. Nomogramm zur Ermittlung der wirtschaftlichen Ab-
satzreichweiten. (Bestrittene und unbestrittene Absatz-
reichweiten im industriellen Vertrieb (siehe den Auf-

satz ,Standort und Wetthewerb* S. 153).

B. Zollbelastung von Holzbearbeitungsmaschinen. (Ein
Beitrag zur Ausfuhr von Holzbearbeitungsmaschinen.)

Die Wanderschau ,,Der Vertriebsingenieur® auf der
ordentlichen Mitgliederversammlung des VDMA in
Berlin

Die Wanderschau wird am 6. Juni auf der ordentlichen
Mitgliederversammlung des Vereines Deutscher Maschinen-
bau-Anstalten E. V., Berlin, in den KroMsélen in Berlin
gezeigt. Es sind Fuhrungen fir einige Interessenten-
gruppen vorgesehen.

Sitzungen

Der Ausschufl ,Vertriebskosten“ hielt am 10. Mai seine
erste Sitzung in Berlin, Ingenieurhaus, mit folgender Tages-
ordnung ab:

1 Besprechung des von Dr. Sommer, Koln,
Fragebogens.

entworfenen

2. Organisation einer Umfrage des Vertricbskostenanteils
am Verkaufspreis.

Der vorliegende Fragebogen wurde eingehend durch-
gesprochen und wird in seiner nun vorliegenden Form
in Gemeinschaftsarbeit mit dem VDMA an 10 bis 15 Firmen
verschiedener Industriezweige versandt. Der Zweck der
Ermittlung ist, festzustellen, in welcher Weise jetzt die
Erfassung der Vertriebskosten Ublich ist, und wie hoch
diese unter Berlcksichtigung des gewé&hlten Absatzweges,
auf die Erzeugniseinheit umgerechnet, sind.

In einer eingehenden Aussprache wurde die Zweck-
maRigkeit einer weiteren Umfrage festgestellt, deren Zweck
die Ermittlung des Saisoncharakters des Absatzes und im

Vergleich die Vertriebskosten-Entwicklung ist.
Sommer auf der

Die von Dr. Leipziger Tagung zur

Diskussion gestellte Frage: Ob die Kosten des Fertig-
lagers innerhalb der Vertriebskosten oder aber in den
Fertigungskosten zur Verrechnung kommen sollen, wird

—wie bereits oben erwadhnt — auf der Hauptversammlung
in Kdénigsberg in einem Referat von Dr. Schnutenhaus
»Analyse der Vertriebskosten* zur weiteren Kldrung be-
handelt.

Gemeinschaftsarbeit

Die Fachgruppe ,Vertriebsingenieure“ wird mit dem
Deutschen Handwerksinstitut Untersuchungen (ber Absatz-
grundlagen der verschiedenen Elandwerkzweige durchfiithren
und hat zunéchst die Untersuchungen fiur das Metall ver-
arbeitende Handwerk in Angriff genommen.

Wiéhrend des

Internationalen Reklame-Kongresses in

Berlin, der im August stattfindet, wird die National In-
dustrial Advertisers Association eine eigene Fachsitzung
veranstalten. Die Fachgruppe ,Vertriebsingenieure® st

zur Mitarbeit und Erstattung von Referaten

Sitzung eingeladen worden.

zu dieser

Verodffentlichungen

Es ist eine neue Reihe von Hilfsblattern zur Arbeits-
planung und Arbeitsvorbereitung im Vertrieb in Vorbe-
reitung, die in weitestgehender geographischer Gliederung
Dichtigkeitszahlen fir die einzelnen Wirtschaftszweige ent-

halten werden. Als Blatt 1. wird erscheinen ein Nomo-
gramm zur Ermittlung der wirtschaftlichen Absatzreich-
weiten flr samtliche Tarife der Reichsbahn (ohne Aus-

nahmetarife). Das Blatt mit erkldrendem Text erméglicht
jedem Industrieunternehmen, auf Grund der Frachtbasis
die wirtschaftlichen Grenzen der eigenen Absatzgebiete
gegeniber dem Wettbewerb festzulegen. [382]

Aus dem Inhalt: : 13

Zur Rationalisierung der Holzindustrie. Von A.Schlomann, Berat. Ing. VBl 145

Die Grundlagen des Bedarfs an Holzbearbeitungsmaschinen. Von Zivil-
ing. I. A. Bader 148

Das technische Schaufenster. Von E. Kéhnen 152

Standort und Wettbewerb (Ein Beispiel aus der Schnittholzindustrie). Von
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