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Was verstehen Sie unter
Kundendienst?
Von Dr. GEORG FREITAG, Berlin

Es gibt kaum einen groReren Gegensatz als im
| erlidltnis zwischen Kaufer und Verkaufer in den
Zeiten des Krieges und in der Jetztzeit. Bort war
es der Verkaufer, der uUber die wenigen freien oder
ihm von amtswegen zugeteilten Waren regierte —
jetzt bestimmt ,,Kénig Kunde* in hohem MaRe das
Verkaufsgeschaft. Die Grinde, die zu dieser Wand-
lung gefihrt haben, liegen nicht allein in der Ver-
anderung der Wirtschaftsverhéltnisse. Umfang und
Formen des Kundendienstes, der nicht nur in der

privaten, sondern auch in der kommunalen und
Staatswirtschaft Eingang gefunden hat, lassen
darauf schliefen, daB icir es bei ihm mit einem

soziologischen Problem zu tun haben.

Der Begriff ,,Kundendienst* ist selbstverstandlich nicht
erst neueren Datums. Er ist auch nicht etwa erst in der
Nachkriegszeit von Nordamerika nach Europa gekommen.
Einen Kundendienst gibt es seit Entstehung der Markt-
wirtschaft, d. h. von dem Augenblick an, als die geschlos-
sene Hauswirtschaft nicht mehr zur Bedarfsbefriedigung
ausreiehte und die Produktion fur den Markt begann.
Von diesem Zeitpunkt an muBten die Hersteller wirt-
schaftlicher Guter auf die besonderen Bedurfnisse und
Winsche der Verbraucher, d. h. ihrer Kunden Ricksicht
nehmen, wollten sie ihre Erzeugnisse absetzen.

Wenn wir jedoch heute von Kundendienst, vom ,,Service*
usw. sprechen, so meinen wir nicht schlechthin den Dienst
am Kunden, wie ihn jeder Produzent und jeder Héandler
tiben muB. Der Kundendienst ist in der Tat in der Nach-
kriegszeit ein besondres Problem geworden, als die durch
die wirtschaftlichen Verhaltnisse notwendig gewordene
und von Jahr zu Jahr zunehmende Typung und Normung,
die Massenerzeugung und die mit ihr zusammenhéangenden
Erscheinungen das bis dahin vorhandene, gewissermallen
personliche Verhéltnis zwischen Erzeuger und Verbraucher
zerstort hatten. Der Kunde, der in der Auswahl der Ware
selbst um einen mehr oder weniger groRen Teil seiner
personlichen Wiinsche und Forderungen gebracht wurde,
mufite in der Form der Werbung, des Verkaufs und —
bei einigen Waren — auch bei der Pflege des Erworbenen
einen Ersatz fur diesen Verlust finden. Und so setzte
dann — nunmehr auf manchen Gebieten unter starker An-
lehnung an amerikanische Vorbilder —e¢ nach dem Kriege
ein starker Wettbewerb der Erzeuger und Haéandler ein,
um den Verbraucher nicht nur Uberhaupt zum Kauf zu
bewegen, sondern um ihm auch zu zeigen, daB diese und
jene Ware trotz, ja gerade wegen der Massenfertigung z. B.
seinen besonderen Bedirfnissen entspreche, weil sie nicht
nur besonders billig, sondern auch technisch héherwertig
ist als das durchschnittliche Einzelerzeugnis usw., usw.

24. Jahrgang

Der Dienst am Kunden hat in den letzten Jahren auller-
ordentlich an Umfang und an Bedeutung zugenommen, SO
dall die Schriftleitung von ,Technik und Wirtschaft“ es
fur angezeigt hielt, eine Reihe von Produktions- und
Handelsfirmen, Versicherungsgesellschaften sowie Deutsch-
lands grofite Verkehrsunternehmen, die Reichsbahn und
die Reichspost, um ihre Ansicht zum Problem des Kunden-
dienstes zu bitten. Bei der Umfrage konnte naturgemaf
nur eine kleine Auswahl getroffen werden; auch bei der
Auswertung an dieser Stelle kann wiederum nur ein kleiner
Teil der AuBerungen der befragten Firmen beriicksichtigt
werden. Der Fragenkomplex wird jedoch nicht aus dem
Auge verloren, so daB Erganzungen spater hinzugeflgt
werden kénnen. Wer also wichtige typische Einrichtungen
seiner Unternehmung vermif3t, wird schon an dieser Stelle
gebeten, zweckentsprechende Unterlagen der Sehriftleitung
zur Verfugung zu stellen.

Will man die mannigfachen Erscheinungen des Kunden-
dienstes unter bestimmten Gesichtspunkten zusammen-
fassen, so kommt man in der Hauptsache zu folgenden
Gruppen:

a) Kundendienst bei der Werbung,
b) Kundendienst beim Verkauf,
c) Kundendienst nach Verkaufsabschluf3.

Die Produktion scheidet u. E. ganz aus, auch wenn dabei,
wie uns von vielen Finnen mitgeteilt wird, ausschlieBlich
der Qualitatsgedanke unter dem Gesichtspunkt des Kun-
dendienstes mafRgebend ist. Zum Kundendienst gehort
schlieRlich auch, daR sich der Kunde der besonderen Be-
muhung um ihn bewufBt wird, und das durfte — von ge-
ringen Ausnahmen abgesehen — nur bei den Vorgéngen
der Fall sein, bei denen Kunde und Produzent oder Kunde
und Handler Zusammentreffen.

Kundendienst bei der Werbung

An sich scheint ein Widerspruch darin zu liegen, Uber-
haupt von einem Kundendienst bei der Werbung zu
sprechen; liegt doch der Zweck der Werbung darin, einen
Kunden, der selbst keine Kaufabsichten hat, von der Gite
einer Ware zu Uberzeugen und damit zum Kauf anzu-
regen. Man sollte daher meinen, daB WerbemaRnahmen
alles andere denn Kundendienst sind. So liegen die Ver-
héltnisse auch im allgemeinen, auch wenn wir von den
grolRen Unterschieden zwischen der sachlich sowie kiinst-
lerisch wertvollen und der marktschreierischen, anreifl3e-
rischen Reklame absehen. Eine systematisch aufgebaute
Werbung aber, die z. B. auch darauf abzielt, dem Kun-
den die Auswahl der fiii den vorliegenden Zweck geeig-
neten Maschinen usw. zu erleichtern, kann — wie die
Gesellschaft fir elektrische Unternehmungen Ludwig Loewe
& Co. A. G. (Gesfiurel) in ihrem Schreiben richtig bemerkt
— wohl als Kundendienst angesprochen werden. Welche
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Formen, sieh auf diesem Gebiet entwickelt haben, zeigen
folgende Beispiele.

Werbezeitschriften

Der Siemens-Konzern verkauft in der Regel nieht an
den letzten Verbraucher, soweit es sieb bei seinen Er-
zeugnissen um Gegenstande des taglichen Bedarfs, wie
Staubsauger und andre Hausbaltgerate, Rundfunkapparate
usw., handelt. Der Handler schaltet sich zwischen ihn
und den Verbraucher ein, so daR dieser H&andler der
eigentliche Kunde des Siemens-Konzems ist. Der Kunden-
dienst im Bereich der Werbung spielt sieh, wie wir sehen
werden, fast ausschlieBlich zwischen Erzeuger und Héandler
ab. Der Siemens-Konzern gibt nun seit Beginn 1930 eine
Wiederverkauferzeitschrift ,,Der AnschluR“ heraus, die
unentgeltlich an Wiederverkaufer abgegeben wirdl).
Siemens verbindet mit dieser Zeitschrift zwei Ziele: indem
der Héndler verkaufstechnisch beeinflut wird, vornehm-
lich den Siemens-Erzeugnissen seine Aufmerksamkeit zu
schenken — wodurch wiederum der reine Werbezweck
beim eigentlichen Verbraucher erreicht wird — wird ihm,
dem unmittelbaren Kunden des Siemens-Konzems, in der
Zeitschrift eine wertvolle Hilfe fiur sein Geschaft Uber-
haupt geboten. Diese Hilfe ist um so notwendiger, als sieh
die Wiederverkaufer gerade beim elektrotechnischen Ge-
schaft aus den verschiedensten Kreisen zusammensetzen.
Bei Hausgeradte- und Kuchenwaren-Gesehéaften z. B. kann
eine gewisse Verkaufsschulung am ehesten vorausgesetzt
werden. Anders ist es bei der groBen Gruppe der In-
stallateure, die meist als Monteure begonnen und sieh erst
nach und nach das Verkaufsgesehaft angegliedert haben.
Auch die von der ,,Gemeinschaftswerbung“ der Vereini-
gung der Elektrizitatswerke (VDEW) und des Zentral-
verbandes der deutschen elektrotechnischen Industrie (ZV)
herausgegebenen Druckschriften, insbesondere die bereits
im 6. Jahrgang erscheinende Zeitschrift ,,Der Werbeleiter*,
ebenso die von Der Gasverbrauch G. m. b. E. heraus-
gegebene Zeitschrift ,,. . nur mit Gas“ mussen in diesem
Zusammenhang erwahnt werden, weil sie ihren Kunden,
den Elektrizitatswerken, Gasanstalten und den Héandlern
wertvolle Ratschlage fur die Propaganda, fiur den Ver-
kauf usw. der von diesen gefiihrten Waren geben.

In dieses Kapitel des Kundendienstes bei der Werbung
fallen, wenn man in der Abgrenzung nieht engherzig ist,
natlirlich auch sonstige Firmenzeitschriften, auch wenn
sie nicht ausschlieBlich Wiederverkaufer-Zeitsehriften sind,
sofern sie Uber den Kreis der Werkangehdrigen auch an
Wiederverkaufer abgegeben werden und diese uber die
Gite und den Verwendungsbereich der von ihnen ver-
triebenen Waren unterrichten. Wir mdchten in diesem
Zusammenhang die AEG-Mitteilungen erwéhnen, die das
gesamte Fabrikationsgebiet der AEG behandeln und in
einer Auflage von 25000 bis 30000 Exemplaren im In-
und Ausland verbreitet werden?2); ferner die Stock-Zeit-
schrift, die, wie Dr. Flucke kurzlich in einem Vortrag vor
der Fachgruppe , Vertriebsingenieure“ beim Verein deut-
scher Ingenieure berichtete, in rd. 20 000 Exemplaren
regelmaBig an Kunden und Wiederverkdufer abgegeben

1) ,,Der AnschluB*“ hat unseres Wissens nur einen Torlaufer auf dem
Gebiete der Elektrotechnik, namlich die ,,Fonpost* der Sanitas-Gesell-
schaft: in Amerika gibt die Westinghouse-Gesellschaft die Wiederver-
verkauferzeitschrift ,, The International Merchant“ heraus.

2) Eine Erganzung finden die AEG-Mitteilungen in der in englischer
Sprache erscheinenden Zeitschrift ,,AEG-Progress“ und der in spani-
scher Sprache erscheinenden Zeitschrift ,AEG al Dia“. Auch die an
sich in erster Linie fur die Angestellten bestimmte Zeitschrift ,,Span-
nung — Die AEG-Umschau®“ wird an interessierte Kreise der Kund-
schaft verteilt,

desgl. die ,Marktnachrichten der Rohstoffabteilung®.

wird. Auch die Hauszeitsehrift der Gesfurel gehdrt hier-
her, in der die neuesten in Werkstatten und Pruffeldern
gemachten Erfahrungen, soweit sie die Allgemeinheit inter-
essieren, sowie Einzelheiten der jeweilig neu herausgebrach-
ten Erzeugnisse verdffentlicht werden.

Schaufensterdekorationen

In der oben erwéhnten Siemens-Zeitschrift ,,Der AnschluB*
werden den Wiederverkdufern bereits laufend wertvolle
Anregungen fur Sehaufensterdekorationen gegeben. Eine
Probe geben Abb. 1 und 2. Gerade auf diesem Gebiete,
dessen Beherrschung neben &ndern wichtigen Eigen-
schaften3) vor allem kinstlerisches Verstdndnis voraus-
setzt, werden die Handler den Kundendienst der erzeugen-
den Industrie dankbar empfinden. Hier gehen einige
Firmen bereits so weit, dal sie den H&andlern komplette
Schaufensterdekorationen zur Verfligung stellen, wie bei-
spielsweise die elektrotechnischen Konzerne, die grofen
chemischen Werke fur Wasch-, Putz- und kosmetische
Artikel, die Alpina, die bekannte deutsche Uhrmacher-
Genossenschaft, um nur einige Beispiele zu nennen, die
dem Leser auch aus eigener Erfahrung bekannt sein
durften.

Werbefilme /Drucksachen

Auch das Mittel des Werbefilmes ist dem Dienst am
Kunden nutzbar gemacht worden, und zwar in doppelter
Hinsicht. Bedeutet es schon fir den letzten Verbraucher
eine nicht zu unterschéatzende Erleichterung, beim Einkauf
die Leistungsfahigkeit einer Maschine, eines Werkzeuges
usw. im Film vorgefuhrt zu sehen — Dr. Flucke fiuhrte in
seinem oben erwahnten Vortrag vor der Fachgruppe ,,Ver-
triebsingenieure” einen ausgezeichneten Film von R. Stock
& Co. uber richtige und falsche Behandlung von Spiral-
bohrem vor — so ist es auf der &ndern Seite auch dem
Wiederverkdufer, dem Hé&ndler sehr willkommen, der-
artige Werbeunterstitzungen zu erhalten, vor allem wenn,
wie es z. B. die Firma Stock und der Siemens-Konzern
tun, die betreffenden Filme mit dem Firmennamen des
betr. Wiederverkaufers ausgestattet werden. — Das gleiche
gilt von der Zurverfigungstellung andrer Werbeunterlagen
in &hnlicher Aufmachung, wie Katalogen, Prospekten,
Werbekarten usw.

Vorfuhrraume

Eine sehr beachtliche Stellung im Rahmen des neuzeitlichen
Kundendienstes bei der Werbung haben sich die so-
genannten Vorfuhrrdume erworben, wie sie beispielsweise
die Bewag und Gasag an verschiedenen Platzen
Berlins sowie eine ganze Reihe von &andern groBen Elek-
trizitdts- und Gaswerken in grdBeren Stadten Deutsch-
lands eingerichtet haben. Die Einrichtung dieser Vorfuhr-
raume gehdrt — soweit es sieh um Stromwerbung handelt
— ebenfalls zum Arbeitsprogramm der bereits oben ge-
nannten Gemeinschaftswerbung VDEW-ZV. In den Vor-
fihrraumen werden die Kunden — mit dem Ziel der
Steigerung des Gas- und Stromverbrauchs — uneigen-
nutzig von fachkundigen Personen uber die Verwendungs-
mdoglichkeiten, sowie Uber die Wirtschaftlichkeit der ver-
schiedenen elektrotechnischen oder Gas-Haushaltgeréate
unterrichtet, nicht nur ohne einen der vorgefihrten
Apparate kaufen zu brauchen, sondern auch ohne ihn
kaufen zu kénnen. Es ist verstandlich, daB hierdurch das

3) Vergl. den Aufsatz von B. Hessenmuller ,,Das Schaufenster als Werbe-
mittel fur technische Erzeugnisse” in T. u. W. Bd. 24 (1931) S. 1.



Vertrauen der spateren Kéaufer auf die Richtigkeit der
ihnen vorgetragenen Werbeargumente erheblich gesteigert
wird.

Auskunftsbiros

Eine gewisse Ahnlichkeit mit der Beratungdes  Pu-
blikums in den eben behandelten Vorfuhrraumen hat die
Beratung der Kunden, wie sie in den Auskunfts- und
Reisebliros der Deutschen Reichsbahn, sowie in den
Technischen Buros einiger GroRfirmen durchgefuhrt
wird.

Das Bestreben der Reichsbahn, dem Kunden, d. h. dem
Benutzer der Eisenbahn alle im Rahmen des Betriebes
maoglichen Annehmlichkeiten zu bieten, kommt vornehmlich
beim Personenverkehr zum Ausdruck. Wir werden
spater noch auf hierzu geschaffene Einrichtungen zu
sprechen kommen. Die Organisation der Reiseburos, die
uns jetzt interessiert, darf als eine besonders
Verwirklichung des Service-Gedankens angesprochen wer-
den. Der Vorverkauf von Fahrkarten zu amtlichen Preisen
ohne jeden Aufschlag — in der heutigen grof3ziigig aus-
gebauten Form — geht auf die Grindung des Mittel-
europaischen Reisebiiros (M ER) zuriick, welches das Mo-
nopol fur den Verkauf von Fahrkarten auBerhalb der
Bahnhofschalter hat. Das MER hat an allen wichtigeren
Orten im In- und Ausland Vertretungen, die neben den
gewdhnlichen Fahrkarten bei groReren Entfernungen (ab
600 km) Fahrscheinhefte fir 60 Tage Gultigkeit aus-
stellen, die insbesondre bei langeren Reisen und hé&ufigeren
Unterbrechungen wesentliche Vorteile bieten (einmalige
Schnellzugzusehldge z. B.). Schlafwagenplatze konnen
vier Wochen vor Abfahrt des betreffenden Zuges bestellt
werden, auch Ausflugsrickfahrkarten sind in den Reise-
buros schon mehrere Tage vor Antritt der Reise erhéltlich;
es sind dies jene — dem Dienst am Kunden gewidmeten —
um 331/3 vH ermaBigten Fahrkarten, die neuerdings nicht
nur an Sonntagen, sondern in gewissem Umfang auch
Mittwochs, gelegentlich besonderer Anldsse auch noch an
andern Tagen nach bestimmten Reisezielen ausgegeben
werden. Der besondre Wert dieser Reiseblros liegt nicht
nur in der Madglichkeit der Beschaffung dieser Vorteile,
sondern auch darin, dall das Publikum bereitwilligst auf

Abb. 1 und 2

Muster einer Schaufenster-

dekoratlon, wie sie der Siemens-
konzern den Wiederverkdufern zur
Verfiigung stellt

diese Verglnstigungen bei der Auskunfterteilung und in
der Verkehr.swerbung hingewiesen wird.

Die Technischen Buros der Grofifirmen haben die be-
sondre Aufgabe, sieh durch Einfuhlen in die besondern
industriellen Verhéltnisse des zugeteilten Bezirks und
durch persénlichen Gedankenaustausch mit der Kundschaft
denjenigen Einblick zu verschaffen, der notwendig ist, um
den Kunden ein wirklicher Berater zu sein. Diese Blros
spielen sowohl bei der Werbung als beim Verkauf und
auch nach VerkaufsabschluBR im Kundendienst eine Rolle.
Wir werden deshalb noch auf sie zuriickkommen. Sie
blicken bereits auf eine lange Entwicklung zurick. Die
AEG z. B. hat schon vor vier Jahrzehnten damit begonnen,
zuerst in Deutschland und dann in der ganzen europaischen
und auBereuropdischen Welt ein Netz von eigenen Buros
und Vertretungen zu schaffen, deren Zahl sich heute an-
néhernd auf 300 belduft.

wertvolle

Guteproben

Es ist eine altbekannte Einrichtung, Kunden durch die
Versendung von unentgeltlichen oder sehr billigen Proben
zum KaufabschluB zu bewegen. Fabriken fur kosmetische
Erzeugnisse, Likoérfabriken geben Probeflaschen, Probe-
tuben u. a. auf Anforderung kostenlos, gegen Erstattung
des Portos usw. schon seit vielen Jahren, wenn nicht Jahr-
zehnten ab. Eine neuartige, den neuzeitlichen Kunden-
dienst besonders zum Ausdruck bringende Einrichtung auf
diesem Gebiet hat u. E. die Schroeder-Spezial G. m. b. H.
geschaffen. Sie bringt vor ihren als SS-Kettenldden be-
kannten Geschaften Automaten an, die gegen den Einwurf
von 0,10 RM eine Schachtel (Abb. 3) mit Stoffproben,
Streichhdlzern und eine ,,Gebrauchsanweisung® liefern.
In dieser Anweisung werden dem Interessenten Richt-
linien gegeben, wie er den reinen Wollgehalt der
Stoffe naehprifen kann. Bei Rickgabe der Muster erhélt
der Kunde die 0,10 RM zurick, wobei keine Kaufverpflich-
tung besteht.

Viele Geschéfte fordern durch Ladensehilder zur kauf-
zwangfreien Besichtigung auf. Es ist aber eine bekannte
Erscheinung, daB nur ein verschwindend kleiner Teil des
kauflustigen Publikums derartige Guteproben im Laden
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Abb. 3. Die Guteprobe der SS-Kettenldaden

selbst vornehmen will, um nicht der Uberredungskunst des
Verkéaufers ausgesetzt zu sein. Das Verfahren der SS-
Kettenladen scheint uns daher sehr erfolgversprechend fur
eine Reihe von Geschéften zu sein — leider 14Rt es sich
nicht in allen Gewerbezweigen durchfihren.

Kundendienst beim Verkauf

Das weitaus groRte Anwendungsgebiet des Kundendienstes
in unserm Sinne finden wir beim Verkauf selbst. Auch
beim Verkauf kénnen wir nach unsern einleitenden Wor-
ten eine ganze Reihe von Einrichtungen aus unsrer Be-
trachtung ausschalten, auch wenn sie gemeinhin als Kun-
dendienst angesehen werden. Der Verkauf auf Abzahlung
z. B., mit dem im Ubrigen durchaus nicht in allen Fallen,
auf keinen Fall beim Verkauf von Verbrauchsgitern, dem
Kunden ein Dienst erwiesen wird, braucht héchstens kurz
erwdhnt zu werden, weil er nicht ein Ausdruck erst
moderner Verkaufstatigkeit ist. Der Kunde hat auch
nicht das Gefiihl eines besonderen Entgegenkommens, da
er die Ratenzahlung in den meisten Féallen mit nicht un-
erheblichen Zinsen bezahlen muBR. Erwé&hnenswert in
diesem Zusammenhang sind jedoch die Bildung besondrer
Finanzierungsinstitute zum Zwecke der Kreditgewahrung
auf Abzahlungskdufe, sowie die Abmachungen, welche die
Elektrizitditswerke mit den Installationsfirmen flir den
Verkauf auf Raten bei elektrotechnischen Erzeugnissen ge-
troffen haben; die Abzahlungsraten werden hier zusammen
mit der monatlichen Lichtrechnung eingezogen.

Fachmannische Beratung

Im Vordergrund stehen beim Verkauf zwei Gesichts-
punkte : fachménnische, man mdchte sagen wissenschaft-
liche und neutrale Beratung — und Bequemlichkeit.

Die Gesellschaft fur elektrische Unternehmungen geht —
wohl aus dem Bestreben heraus, daR diese Beratung auf
jeden Fall den hohen Anforderungen entspricht, die sie
stellen mulR — auf diesem Gebiete so weit, dal sie grund-
satzlich keinen Verkauf durch Handler, sondern nur durch
Angestellte und Vertreter der eigenen Unternehmung vor-
nehmen laRt.

Bemerkenswert sind die MaBnahmen, die die VDI-Buch-
handlung fur den Kundendienst beim Verkauf getroffen
bat: Die Besucher kénnen in der Bicherstube in sdmtliche
Bucher ohne jeden Kaufzwang Einblick nehmen. Sie
kénnen dort arbeiten, ihre Korrespondenz erledigen, Er-
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frischungen einnehmen, Telephongesprache fiihren, die
u. U. mit ihrem Bedarf an Bichern in keinem oder nur
losem Zusammenhang stehen. Nach Maéglichkeit werden
sogar Biucher, deren Prufung in der Bucherstube selbst
nicht moglich ist, leihweise Gberlassen usw. Mit der VDI-
Buchhandlung ist eine Beratungsstelle fir technische
Literatur verbunden, die nicht nur bei Bedarf in Tatigkeit
tritt, sondern laufend Literaturfuhrer in Buch- oder Kartei-
form nach Gruppen geordnet zusammenstellt und kosten-
los an Interessenten abgibt. ,Wie sucht und findet der
Ingenieur das Buch, das er braucht?* ist der Titel eines
Bichleins, das die VDI-Buchhandlung bereits vor einigen
Jahren herausgebracht hat, und dessen Neuauflage z. Zt.
bearbeitet wird. Die Veranstaltung von Vortrdgen im
Winterhalbjahr soll nur noch erw&hnt werden, um zu
zeigen, daB wir es hier mit einem neuzeitlichen Verkaufs-
instrument zu tun haben, das in seiner Konstruktion in der
Hauptsache auf den Dienst am Kunden zugeschnitten ist.

Die fachmannnische personliche Beratung und Betreuung
der Kunden wird naturgemdf auch von den von uns be-
fragten Firmen der Industrie als das wichtigste Erfordernis
des ,,Service* angesehen. Welche Bedeutung sie beim Kauf
von hochwertigen Objekten hat, geht aus den Ausfuhrun-
gen der Werkzeugmaschinen- und Werkzeugfabriken
Alfred H. Schutte hervor; danach haben derartige fach-
kundigen Verhandlungen oft ein Angebot oder einen Kauf
von ganz &ndern Maschinen, Ein- und Vorrichtungen,
sowie Werkzeugen zur Folge, als die urspriinglich an-
gefragten. Alfred H. Schutte faBt die Grundgedanken
seiner Organisation in folgende Worte zusammen:
»Verwertung der in meinen Betrieben durchgefiihrten
Studien und Versuche sowie der gewonnenen Erfah-
rungen und ihre sinngemé&fe Ubertragung auf Kun-
denbetriebe durch auserlesene Fachleute.*
In gleicher Weise auBern sieh die AEG, die Gesfurel, der
Siemens-Konzern, die Fortuna-Werke usw.

Ein vortreffliches Beispiel, wie sehr der Gedanke der fach-
mannischen Beratung auc-h auflerhalb des Kreises von
Wissenschaft, Technik und Industrie Eingang gefunden
hat, bietet die Organisation der Teekanne G.m. bh.H. Es
ist sicher noch nicht allzulange her, daB man dem Einkauf
von Tee ein mehr gefuhlmé&Riges als ein auf Erfahrung,
Beratung usw. gegriindetes Interesse entgegenbrachte. Man
suchte sich wohl eine gut angesehene Teehandlung aus,
unterschied auch je nach dem Geschmack zwischen chine-
sischem, russischem usw. Tee, dall aber beispielsweise das
Trinkwasser in den deutschen Stédten so sehr verschieden
ist, daB nur ganz bestimmte Teemischungen sich flir be-
stimmte Trinkwasser eignen, dirfte — soweit es sich hier
um Allgemeingut des Wissens handelt — u. W. erst auf die
eingehende Verkaufsberatung der oben genannten Gesell-
schaft zuriickzufihren sein. Die Firma gibt u. a. an ihre
Handler und Kunden Karten ab, in denen die wichtigsten
deutschen Stédte aufgefuhrt sind. Neben den Stédten be-
zeichnen verschiedenfarbige Punkte diejenigen ,, Teekanne-
misehungen®, die ein besonders ausgezeichnetes Getrank
ergeben. Die GroRe der einzelnen Punkte gibt sogar die
Differenzierung der Eignung zwischen den einzelnen
Mischungen wieder. Daneben werden die Hausfrauen durch
Darstellungen, wie wir sie in Abb. 4 wiedergeben, belehrt,
wie der Tee behandelt werden mufR. In der Technik sind
uns derartige Darstellungen ja schon lange geldufig; wir er-
innern nur an die ausgezeichneten Gegeniiberstellungen
,»Richtig und Falsch* des Deutschen Ausschusses fir tech-
nisches Schulwesen. Es besteht u. E. keine Frage, dal} eine



Abb. 4

Richtige und falsche Teebehandlung,
Kundendienst beim Teeverkauf. (Aus ,Muster-
betriebe deutscher Wirtschaft*: Die Teewirt-
schaft ,Teekanne*)

derartige Aufklarung beim Verkauf wesentlich dazu bei-
trégt, die Ware dem Kunden wertvoller zu machen.

Auch die Schuhindustrie und der Schuhhandel bemuihen
sich, zu zeigen, daR ihre Erzeugnisse in einer Zeit, wo die
Schuhanfertigung nach Mal} zur Ausnahme geworden ist,
den neuzeitlichen Anforderungen nicht nur des Ge-
schmacks, sondern auch der Hygiene der Orthopéadie in
jeder Beziehung entsprechen. Abb. 5 zeigt die Ortho-
padische Abteilung eines Verkaufshauses der Firma Leiser,
auf deren Bestrebungen im Dienste am Kunden auch noch
im &ndern Zusammenhang hingewiesen werden soll.

Bequemlichkeit

Fachmé&nnische Beratung und Bequemlichkeit gehen, wie
wir es am Beispiel des Kundendienstes der VDI-Buchhand-
lung gesehen haben, oft Hand in Hand. Ein Institut, das
sich besonders die Steigerung der Bequemlichkeit im Rahmen
der Kundendienstbestrebungen zur Aufgabe gemacht
hat, ist die deutsche Reichspost. In erster Linie sind
die zahlreichen Neueinrichtungen hervorzuheben, die den
Verkehr erleichtern, den Postbenutzern unndtige Wege er-
sparen und ihnen die Erledigung dringender Verkehrs-
geschafte auch auflerhalb der allgemeinen Dienststunden in
den Verkehrsraumen ermaglichen sollen. Hierzu durfte z. B.
die Schaffung von Poststellen in groRen Hotels und Waren-
h&usern gehdren, ferner die Einrichtung besondrer Post-
anstalten bei Ausstellungen und Messen, die Einrichtung
sogenannter ,,Stummer Postamter® mit Markenautomaten,
Munzfernsprechern, Briefkésten, Schreibgelegenheiten wie
Uberhaupt die Aufstellung zahlreicher Warenzeichengeber
und Munzfernsprecher auf 6ffentlichen Platzen usw. Einer
besondern Beliebtheit erfreut sich die Abholung von Pa-
keten mit Kraftwagen aus den Geschaftsraumen der Grof3-
verbraucher, sowie aus Privatwohnungen. Nicht zu ver-
gessen sei die in neuerer Zeit auffallend gute und bequeme
Ausgestattung der Verkehrsrdume der Post sowie der Ver-
kehrsmittel; die kleinen Schalterfenster verschwinden
immer mehr, die modernen bankmafigen Schalteranlagen
machen ihnen Platz. Die hierdurch geschaffene Ubersicht-
lichkeit und Behaglichkeit dienen wesentlich zur Steigerung
des Gefiihls beim Kunden, daR er trotz des Monopols, das
die Reiehspost besitzt, von dieser nicht als ,,Masse Mensch*
behandelt, sondern dalR nach Mdglichkeit seinen besondern
Winschen Rechnung getragen wird.

Auch die Reichsbahn ist in diesem Zusammenhang zu
nennen, und zwar auBer den Erleichterungen, die bereits in
dem Kapital ,,Werbung“ angefihrt wurden, vor allem
durch die bessere Ausgestaltung des SchlafWagenverkehrs.
Neben den Schlafwagen erster und zweiter Klasse wurden
nach dem Kriege in mehreren Verbindungen auch Liege-
wagen der dritten Klasse geschaffen, wodurch auch den
weniger Bemittelten eine bequemere Nachtruhe als friher
verschafft wird.

Bekannt sind die von den Motortreibstofif-Gesellschaften
geschaffenen vorziiglichen Einrichtungen, die den Autofah-

Richiig! in gut verschiossenen Pa-
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Folie bewahrt Tee Jahrelang Geschmack
und Aroma.

Richtig! im Haushait wird derTee
mAbhshmm* am besten In gut schlie»
Benden Dosen aufbewahrt

! Njedrlge. bauchige Por

mmm zellaokannen sind die
zweckmaBigsten GefaBe jur Teezube»
reitung

Ricllilfil  Frisches wasser, das
nicht zu lange in der
Leitung gestanden hat. zur Teezube-

reitung verwenden |

Richtig | kanne vor dem Aufc
brihen des Tees beif
ausspilen, damit sie sich anwarmt

Richtig! springend kochendes

(nicht nur siedendes)
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rein an den Tankstellen geboten werden. Schon die Tat-
sache, dall die Tankstellen in einem dichten Netz das ganze
l.and, insbesondere die grdfReren Stadte Uberziehen, be-
deutet fur den Automobilisten eine grofle Annehmlichkeit.
Dariber hinaus stehen den Fahrern bei einigen Firmen,
z. B. bei den vomBenzolverband eingerichteten Tankstellen,
von denen wir eine in Abb. 6 wiedergeben, elektrisch be-
triebene Reifenaulfillpumpen, Wagenheber, sowie ein Stab
von Fachingenieuren zur Verfigung. Diese Ingenieure
beraten nicht nur den Kunden bei etwa eintretenden Un-
glucksfallen, sondern stehen ihm grundséatzlich mit Rat und
Tat zur Seite, z. B. bei der Einregulierung der Fahrzeuge
auf grofRere Wirtschaftlichkeit, Leistungssteigerung usw.
Es verdient noch hervorgehoben zu werden, daB« in
Bochum, dem Sitz des Benzolverbandes, eigne chemische
Laboratorien und besondere Motorprifstdnde zur laufen-
den Qualitatskontrolle unterhalten werden.

DaR die Steigerung der Bequemlichkeit als eine der vor-
nehmsten Aufgaben des Kundendienstes betrachtet wird,
geht auch aus den Aus-
fuhrungen der W. Spind-
ler A. G. hervor, die sich
nicht damit begnigt, weit
Uber 1000 Agenturen Uber
ganz Deutschland zu er-
richten, sondern die
mittels Autos die von ihr
zu reinigenden oder zu
farbenden Gegenstande
aus den Wohnungen ab-
holen und auch wieder
dorthin bringen laRt. Die
Bedeutung dieser Mal-
nahme wird erst richtig
erkannt, wenn man er-
fahrt, daB die Firma
Spindler rd. 1 Mill. Kun-
den allein in Berlin ver-
sorgt, davon in uberwie-
gendem MaB Hausfrauen.
Zum Schluf? sei noch auf
eine Einrichtung hinge-
wiesen, die besonders in
groReren Geschaften, ins-
besondere Warenhdusern,
Eingang gefunden hat,
nadmlich die Anlage von
Kinderspielplatzen, auf
denen die Kinder der Kundschaft unter Aufsicht er-
fahrener Kindergdrtnerinnen sieh unterhalten konnen,
wahrend die Mitter oder die Eltern ihre Einkdufe machen.
Uns liegen Ansichten der Firma Leiser vor, aus denen her-
vorgeht, daR die Spielplatze nicht nur in der Tat dem
kaufenden Publikum eine groRe Begeumlickkeit bieten,
sondern auch ihre Werbewirkung und damit den Erfolg
der Firma nicht unerheblich unterstitzen dirften: die
Kinder werden sich immer wieder gern an die dort ver-
lebten Minuten oder Stunden erinnern und ihre Eltern zur
Bevorzugung dieser H&user anhalten.

Abb. 5. Kauft passendes

Verkauferausbildung

Wie Uberhaupt in der Wirtschaft, so ist auch im Vertrieb
und im Kundendienst der Mensch das wichtigste Glied
der Organisation, und zwar nicht nur der Kunde, sondern
auch der Verkéaufer. Die besten Einrichtungen, die aus-
gekligelten Organisationsformen werden versagen, wenn
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Schuhwerk!
Abteilung eines Verkaufshauses der Firma Leiser, Berlin

nicht ein Mensch mit der richtigen geistigen Einstellung
dahinter steht. Aus dieser Erkenntnis heraus ist denn
auch nach dem Kriege die Ausbildung der \ erk&ufer
selbst zum  Gegenstand eingehender Lntersuchungen
gemacht worden. Der Siemens-Konzern benutzt beispiels-
weise u. a. die oben angefihrte Wiederverkauferzeitsehrift
»Der AnschluR* dazu, um die Verkaufer an Hand von
fingierten Verkaufsgesprachen zu schulen. Die ”~ erkéufer
werden nicht nur mit den Eigenschaften der Erzeugnisse
vertraut gemacht, sie werden auch auf Einw&nde hinge-
wiesen, so daR sie nicht immer, wie das friher héaufig
Ublich war, auf die entscheidende Frage zu antworten
brauchen, dalR sie Iderliber erst Erkundigungen beim
Stammhaus einziehen missen, sondern dal sie selbst dem
Kunden fachkundige Berater in jeder Beziehung sind.

Die Electrola Gesellschaft hat, um aus unsrer Umfrage
noch einige Beispiele zu nennen, ebenso wie die Firma
Leiser regelrechte Unterrichtsstunden eingerichtet, in
denen das Verkaufspersonal bei der Electrola Gesellschaft
z. B. uber Musiktechnik
und Verkauf unterrichtet
wird, wahrend die Firma
Leiser neben der Ver-
kaufsschulung groRen
Wert auf die Unterrich-
tung Uber Rohstoffe und
Fabrikation von Schuhen,
Uber Lagerhaltung, uber
Orthopadie usw. legt.

Kundendienst
nach Verkaufs-
abschluf3

Der Kundendienst nach
VerkaufsabsehluB ist von
den drei Richtungen, die
wir in unsrer Disposition
unterschieden haben, viel-
leicht der neuzeitlichste.
In ihm zeigt sieh auch
haufig der Grad, wie weit
der Kundendienst nicht
vornehmlich betrieben
wird, um letzten Endes
dem Unternehmen auch
materielle Vorteile zu er-
werben — eine Tendenz,
die im Ubrigen durchaus im Sinne unsrer Wirtsehafts-
auffassung hegt, und die, da sie beiden Teilen Vor-
teile bringen kann und soll, in keiner Weise zu beméngeln
ist. Wenn aber, wie uns bekannt, der Inhaber einer
Prufmaschinenfabrik einige Monate nach Verkaufs-
abschluB ohne Aufforderung seinen Abnehmer besucht, ob-
wohl er weil3, daB aller Wahrscheinlichkeit nach zu seinen
Lebzeiten — sofern die betr. Fabrik nicht vergroRert
wird — keine weitere Maschine von diesem Kunden bei
ihm bestellt wird, so ist diese Fihlungnahme zum Zwecke
der Unterstiitzung des Kunden, der Betriebskontrolle usw.

als eine besonders hohe Stufe des Kundendienstes anzu-
sprechen.

Aus der Orthopadischen

Reparatur- und Ersatzteildienst
Auf dem Gebiete des Maschinenbaues
Schwerpunkte des Kundendienstes bei
des Reparatur- und Ersatzteildienstes.

hegt einer der
der Organisation
Wie dankbar die



Abb. 6

W as die B.V.Aral-Tankstellen
Kunden bieten:

AuSer Treibstoff und Schmierdl fachmanni-
sche Beratung, selbsttatige Wagenheber,
Wasser, PreBluft usw.

ihren

Inangriffnahme dieses Problems von der Landwirtschaft
begrufit wird, geht aus dem Aufsatz ,,Kundendienst und
Selbsthilfe* von Professor Martiny im Septemberheft 1930
der Zeitschrift ,,Die Technik in der Landwirtschaft“ her-
vor. Der Aufsatz zeigt aber auch, welche Lucken noch
bestehen, und wie sie beseitigt werden sollten.

Die Kruppsche Landmaschinenfabrik schreibt uns zu
diesem Fragenkomplex, daB sie der Ersatzteilbeschaffung

die allergrofite Aufmerksamkeit schenke. »Rechtzeitig
liefern* ist oberster Grundsatz sowohl beim Haupt-
ersatzteillager in Essen als auch bei den Ersatzteil-

lagern in Berlin, Breslau, Frankfurt a. M., Halle, Ham-
burg, Konigsberg und Nirnberg. Ist die Erntezeit vorbei,
so werden die Lager auf Grund von sorgfaltig gesammel-
ten Erfahrungsgrundsatzen mit den erforderlichen Ersatz-
teilen fir alle bisher ausgelieferten Konstruktionen auf-
gefullt, damit die Ersatzteile dem jederzeitigen Zugriff
der Handlersehaft und in eiligen Fé&llen auch der Land-
wirtschaft bereitliegen. Die Lager sind vor und wahrend
der Erntezeit von 7 bis 21 Uhr ununterbrochen gedffnet.
Selbst nach dieser Zeit werden noch Bestellungen ent-
gegengenommen. Schnellieferwagen stehen fur die be-
stellten Ersatzteile zur Verfigung, ebenso Monteure, die
mit Motorradern ausgeristet sind.

Kundendienstkarten

Die Zschopauer Motorenwerke A. G. (DKW) haben fur
den Kundendienst Reklamationskarten geschaffen, welche
sie an Kunden und Vertreter ausgeben, damit diese die

Abb. 7 und 8. Kundendienst nach VerkaufsabschluB

allgemein vorkommenden Beanstandungen der taglichen
Praxis selbstandig erledigen kdénnen. Wir geben in Abh. 7
und 8 die Vorder- und Riuckseite einer solchen Kunden-
dienstkarte als Beispiele.

Revisionen /Kurse

Die Gaswerke, die Elektrizitatswerke sowie die elektro-
technischen Firmen sind auch nach Verkaufsabsehluf? be-
miht, ihren Kunden dienlich zu sein, indem sie diese nicht
nur in der sachgemafen Handhabung der Geréte durch
Vortrage, Kurse usw. unterrichten, sondern indem sie
geradezu Ausbildungskurse, zum Beispiel im Kochen,
Backen und Waschen, veranstalten und damit den Haus-
frauen Kenntnisse vermitteln, die Uber die unmittelbare
Werbung fir die Elektrotechnik, fur den elektrischen
Strom und fur den Gasabsatz hinausgehen.

Die Kurse der Gemeinschaftswerbung auf dem Gebiete
der Elektrizitat erhielten durch zwei Bicher von Dr.-Ing.
Herbert F. Mueller eine feste Grundlage. 1. ,,Das ABC
der Stromwerbung, ein Leitfaden fir Nichtmechaniker*
2. ,Das elektrische ABC, ein Ratgeber furs Haus“. In
diesen Bichern wird vor allem dem Nichttechniker, also
dem Kaufmann, sowie der Hausfrau eine Fulle von
Wissen in gemeinverstandlicher Form geboten, so dal3 sie
an dieser Stelle ausdrucklich empfohlen werden sollen.
Die Hausfrauen werden vor allem die Zahlenangaben uber
die Leistungsfahigkeit, Strom- und Anschaffungskosten der
einzelnen Maschinen und Geréte zu schatzen wissen.

Kundenkarte der Zschopauer Motorenwerke: Ursachen und Abhilfen beim HeiBwerden des Motors
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DEM GEDANKEN DES GESUNDHEITSDIENSTES HABEN SICH ERSCHLOSSEN IN

'6

LEBENSVERSICHERUNGS-GESELLSCHAFTENI

1»1960 261

Abb. 9
Der Gesundheitsdienst der Lebens-
versicherungsgesellschaften. (Aus den

.Lebensblattern® der Allianz und Stuttgarter Lebens-
versicherungsbank 1930, Heft 7)

Deutschland steht an zweiter Stelle der Welt, ob-
gleich es erst seit 1926 den Gesundheitsdienst
eingefuhrt hat, der in Amerika schon 20 Jahre
zurlckreicht

GroRere Anlagen der Elektrotechnik werden durch Spezial-
ingenieure von Zeit zu Zeit regelmaRig Uberpruft. Hierbei
werden nicht nur inzwischen eingetretene Schéaden be-
seitigt, der Kunde wird auch auf inzwischen Versdumtes
aufmerksam gemacht, so daB er nach Wunsch und Bedarf
seinen Betrieb dem neuzeitlichen Stande der Technik an-
passen kann.

Garantieschutz

Bemerkenswert ist der Garantieschutz, den die ,,Alpina“
Deutsche Uhrmacher-Genossenschaft G. m. b. H. ihren Kun-
den gewdhrt. Abgesehen davon, daR diese Genossenschaft
ihre unmittelbaren Kunden, die ausnahmslos Wiederver-
kaufer sind, in der Weise unterstitzt, wie es oben unter
dem Kapitel Werbung beim Siemens-Konzern beschrieben
ist, verlangt sie auch von ihren Genossen, daB sie dem
letzten Verkaufer mit der groRten Verbindlichkeit ent-
gegenkommen. Wer eine Alpina-Uhr kauft, hat mit dem
Kauf den Garantieschutz durch alle deutschen Alpina-Ge-
schafte miterworben. Was das bedeutet, beweist die Fest-
stellung, daR die Alpina in fast allen bedeutenden Stadten
Deutschlands eine oder mehrere Vertretungen eingerichtet
hat 4).

Gewinnbeteiligung

Zum Schluf mdchten wir noch einiger Einrichtungen ge-
denken, die bei einigen unsrer fihrenden Lebensversiche-
rungsgesellschaften eingefihrt sind. Wer sich beispiels-
weise bei der Allianz und Stuttgarter Lebensversicherungs-
bank A. G. oder bei der Leipziger Lebensversicherungs
A. G. versichern laRt, kauft mit dem Abschluf? der Ver-
sicherung nicht nur das Anrecht auf die Versicherungs-
summe, sondern wird auch am Gewinn der Unternehmung
beteiligt. Es durfte kaum andre Wirtschaftzweige geben,
wo dem Kunden eine Gewinnbeteiligung in dieser Form
vertragsmaRig zugesichert wird. Bei der Allianz und
Stuttgarter Lebensversicherungsbank betrdagt der Mindest-
satz der Beteiligung 85 vH des Gewinns, er wurde jedoch
in den letzten Jahren auf 99 vH erhéht.

4) Vergl. Hessenmiller, Einkaufs- und Vertriebsgemeinschaften im
Uhrengeschaft, T. u. W. Bd. 23 (1930) S. 217.

64

Gesundheitsdienst

Besondre Hervorhebung verdient auch der Gesundheits-
dienst, wie ihn diese beiden Gesellschaften eingerichtet
haben. Von einer gewissen Versicherungssumme an er-
halten die Versicherten in regelmaRigen Abstdnden einen
Gutschein, der sie zur kostenlosen arztlichen Untersuchung
und Beratung berechtigt. Dabei bleibt das Berufsgeheim-
nis des Arztes in vollem Umfang gewahrt. So kommt es,
dalR bei der Allianz bereits 30 vH der Versicherten von
ihrem Gutschein Gebrauch machen, wéhrend in den Ver-
einigten Staaten, wo das Berufsgeheimnis nicht gewahrt
ist, der Prozentsatz wesentlich niedriger ist (7 bis 10 vH).

Zum Kundendienst gehdren auch die von der Allianz
und von der Leipziger Lebensversicherung heraus-
gegebenen Vierteljahrshefte, die' den Versicherten prak-
tische Anregungen und Aufklarungen uber die wichtigsten
Fragen der Gesunderhaltung und Krankheitsvermeidung
geben. Welch hervorragende Stellung Deutschland in
dieser Gesundheitsdienstbewegung bereits einnimmt, zeigt
die beigefiigte Abb. 9, die den ,,Lebensbléattern* der Allianz
1930, Heft 7, entnommen ist.

Der Dank des Kunden

Wenn wir hiermit unsem Gang durch einige Einrich-
tungen, die die deutsche Wirtschaft im Sinne des neuzeit-
lichen Kundendienstes geschaffen hat, schlieRen, so méchten
wir dies mit Worten tun, die in den Ausfihrungen der
Fortuna-Werke Spezialmaschinenfabrik enthalten sind:

,»Der Kundendienst hat, wie alles, seine zwei Seiten.
Zum ersten ist Kundendienst keine Leistung, deren
man sich rihmen, die man sich als Verdienst an-
rechnen kann, sondern eine AuRerung geschafts-
méanniseher Klugheit, denn beim Dienst am Kunden
ist man ja nicht bloR der Gebende, sondern auch
der Empfangende, weil bei einem vertrauensvollen
Verkehr zwischen Erzeuger und Abnehmer von der
Seite des Abnehmers und Benutzers einer Ma-
schine, eines Werkzeuges Anregungen und Wunsche
laut werden, die der Hersteller im Sinne einer Ver-
besserung und Vervollkommnung seines Erzeug-
nisses notwendig braucht und vorteilhaft verwerten
kann. Und zum &andern ist zu bedenken, daB. fast
keiner ausschlieBlich Lieferant und keiner aus-
schlieflich Kunde ist, sondern jeder ist mehr oder
weniger beides in einer Person, und es waére
dankenswert, wenn die E in k&ufer in den groRen
Firmen sich ofter vor Augen halten wollten, dal
im BiUro nebenan der V er kaufer der Firma sitzt,
der sehr dankbar ist, wenn er bei der Kundschaft
willige Aufnahme und freundliches Gehor findet.
Auf diese Weise wiurde durch Dienst am Kunden
und durch Dienst am Lieferanten hertber und hin-
Uber ein ersprieBliches, fur beide Teile vorteilhaftes
Zusammenarbeiten erzielt.

Wenn auch diese Worte sich vornehmlich an die Kreise von
Industrie und Handel selbst wenden, sie kdnnen sinngeman
auf sdmtliche Beziehungen im Wirtschafts- und auch im
Privatleben Ubertragen werden. Damit ist angedeutet,
daBR das Problem des Kundendienstes nicht ausschlieRlich
eine Angelegenheit der Wirtschaft, sondern geradezu ein
soziologisches Problem ist. Damit ist weiter angedeutet,
warum gerade heute der Entwicklung des Kundendienstes
besondre Sorgfalt und Aufmerksamkeit geschenkt wird.
[960]



Elektro-Werbung
und Elektro-Wirtschaft

Von Dipl.-Ing. A. G. ARNOLD, Berlin

Ein dber alle Stunden des Tages und damit Uber
das ganze Jahr gleichbleibender Absatz an elektri-
schem Strom kann nur erzielt werden durch eine
doppelte Werbung, d. h. eine Werbung, die nicht
nur die absolute Steigerung, sondern auch eine
Differenzierung der Benutzungszeiten zum Ziele hat.
Die Formen der Stromwerbung sind sehr mannig-
faltig. Hervorgehoben zu werden verdient die Ge-
meinschaftswerbung der Elektrizitdtswerke und der
elektrotechnischen Industrie. DaB die Stromwer-
bung nicht noch gréBere Erfolge als bisher aufzu-
weisen hat, liegt u. a. darin begrindet, daB sie in
den einzelnen Stédten auf gleichlaufende Interessen

der in lIdealkonkurrenz zu den Elektrizitatswerken
stehenden Gasanstalten stéRt. Dazu kommt ein
Mangel an geeigneten Werbeleitern. Bei einem

Jahresumsatz von rd. 5 Mrd. RM, den die elektro-
technische Industrie sowie die Elektrizitatswerke
aufzuweisen haben, sollten der Stromwerbung jéhr-
lich 100 bis 150 Mill. RM zur Verfiigung stehen,
wenn man wie bei andern Industriezweigen 2 bis
3 vH des Umsatzes fir die Werbung in Ansatz
bringt.

Die HOohe des Absatzes bestimmt bei der Gberwiegenden
Zahl von Unternehmungen die Wairtschaftlichkeit des
ganzen Betriebes. Zur Erzielung eines erhéhten Absatzes
bedient sieh deshalb der Hersteller wie der Geschéaftsmann
seit altersher der Werbung. Fir die Elektrizitatswerke (im
folgenden kurz Eltwerke genannt) im besonderen ergibt
sich aus dem Umstand, dal der Erzeugung der sofortige
Verbrauch folgen muB, die Notwendigkeit, nicht die Ab-
satzsteigerung Uberhaupt, sondern diese zu bestimmten
Zeiten anzustreben. Hierzu ist die differenzierte Werbung
erforderlich, deren Ziel nicht Mehrabsatz allein, sondern
Uber alle Stunden des Tages und damit Uber das ganze
Jahr gleichbleibender Mehrabsatz ist.

Die Elektrowerbung war zunéchst in einer besonders
bevorzugten Lage. Vermdge der Neuheit des Stoffes und
der WiBbegier der Interessenten sowie dem daraus fol-
genden Wunsche, an dem neuen Zivilisationsfortschritt
teilzunehmen, war das erste Hauptmerkmal einer jeden
Werbung, das Wecken des Interesses, von vornherein
gegeben. Trotzdem war es nicht jedem vergdnnt, an der
rasch bekannt gewordenen Elektroversorgung teilzunehmen,
da die Kraftwerke sowie ihre Netze zunéchst nur einen
geringen Leistungs- und Aktionsradius hatten. Es war
daher zuerst Aufgabe der Elektro-Strom-Versorgung, eine
immer grofRere Ausbreitung und damit Anschlumaglich-
keit zu geben. Wahrend friher die Stromversorgung von
den Elektro - Maschinenfabriken betrieben wurde, ge-
wannen die Stddte und Orte durch das Wege- und
Hoheitsrecht EinfluR auf den Besitz der Elektrizitats-
werke. Die Erganzung der steuerlichen Einkommen durch
Einkunfte aus Betrieben, die unentbehrliche Verbrauchs-
guter fur die Allgemeinheit erzeugen, war den Gemeinden
sehr willkommen. Hierdurch setzte eine Stromung ein, die
die Eltwerke immer mehr von der Elektro-Industrie los-
loste und so die Trennung in die zwei Gruppen

1. Elektroindustrie
2. Elektrizitatswerke

zur Folge hatte. Bei den Kommunen, die die Elektri-
zitatswerke erwarben oder erbauten, war nun weniger der

Gesichtspunkt der forcierten Absatzsteigerung als der der
sicheren, gleichbleibonden Einnahmequelle malRgebend. Die
systematische Werbung trat mithin zuriick, da sie zunéchst
— allerdings véllig abwegig — als Unkostenkonto auf-
gefallt wurde.

Die Grundlagen der Elektrowerbung

Eine mit nur kleinen Anderungen wiederkehrende
Belastungskurve mit geringem Belastungsfaktor hat sich
inzwischen bei den Werken herausgebildet; sie weist aller-
dings bei den stédtischen Werken eine etwas anders ge-
lagerte Belastung auf als bei den Uberlandwerken. Die
Tendenz geht nun dahin, durch maglichst gro3ziigige Zu-
sammenfassung der Elektroversorgung, also Uberlagerung
von verschieden gearteten Belastungskurven, eine gin-
stigere Beanspruchung in Landeszentralen und damit ver-
billigte Erzeugung und Reserveersparnis zu erreichen. Bis
auf wenige Ausnahmen hat sich gezeigt, dalR diese Ge-
danken, die in groBen Anlagen zur Tat wurden, doch oft
nicht ganz den gewinschten Erfolg zeitigten, ganz abge-
sehen davon, daB die hohen Kapitalanforderungen der not-
wendigen Ubertragungseinrichtungen sehr bald in ihrem
Kapitaldienst die Gestehungskosten eines Werkes am Ver-
brauchsort erreichen und bei noch groReren Entfernungen
Ubersteigen. Im Jahre 1925 war sogar ein Rickgang der
Benutzungsdauer der deutschen offentlichen Elektrizitats-
werke um 9 vH zu verzeichnen 1).

Mit Recht werden daher alle Mittel zu erhéhter Wirt-
schaftlichkeit herangezogen. Hierzu gehdrt besonders die
auch bei anderen Volkern gepflegte absatzschaffende syste-
matische ~ Werbung2). Der Jahresbericht 1928  der
Vereinigung der Elektrizitatswerke (V. d. E. W.) 3)
sagt wortlich: ,,Da in einzelnen Industriezweigen
der Elektrizitatsverbrauch nachgelassen hat, dirfte
diese Zunahme (17,5 vH Zunahme der Elektrizitats-
erzeugung o6ffentlicher Elektrizitatswerke, der V.d. E. W.
angehoérend) zum grof3en Teile auf Verwendung der Elek-
trizitdt in Haus und Wirtschaft zurickzufihren sein,
worauf auch die Erhéhung der Benutzungsdauer hinzu-
deuten scheint, die von 2180 Benutzungsstunden im Vor-
jahr auf 2270 gestiegen ist.“ Im Jahre 1929 war die
Benutzungsdauer 2240 Stunden im Gegensatz zu den mdg-
lichen 8760 Benutzungsstunden, die im lIdealfalle denkbar
waren. In dem Verhaltnis dieser Zahlen liegt das Problem
der Elektrowirtschaft scharf Umrissen.

Welche Kapitallasten auf der Kilowattstunde durch
diese schlechte Ausnutzung der Stromversorgungsanlagen
ruhen, sehen wir aus: ,Die deutsche Elektrizitatswirt-
sehaft“, Verlag Mittler & Sohn, Berlin, 1930, S. 73:

»Die durchschnittliche Benutzungsdauer aller 6ffent-
lichen Versorgungsanlagen im deutschen Reichsgebiet
betrug 1928: 2246 Std. (geringe Abweichung). Bei der An-
nahme eines durchschnittlichen Wiederbesehaffungswertes
von Erzeugungs- und Verteilungsanlagen im Betrage von
1000 RM je kW wund eines Durchschnittsatzes fur Ab-
schreibungen und Kapitaldienst von 14 vH wirde sich ein
jéhrlicher Aufwand von 140 RM/kW an Abschreibungen
und Kapitaldienst, also je erzeugte kWh von 6,2 Pfg.
ergeben.”

*) Siehe Passaoant, Elektrizitatswirtschaft, Mai 1927.

2) Siehe z. B. auBer der Geratewerbung die deutsche Schaufenster-
lichtwerbung 1926 und 1927, Haushaltlichtwerbung 1928 und 1929, Werk-
stattlichtwerbung 1930 und 1931.

3 Elektrizitatwirtschaft Jahrgang 28/29 Mai 2/Nr. 483.
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n Anlagekapital 1100RM/kW installierter Leistung

Abb. 1

Die Belastung des elektrischen
Arbeitspreises durch Verzinsung und
Tilgung (10 vH) des Anlagekapitals

Abb. 1 gibt eine Darstellung der Umlage der festen
Kosten auf die abgenommene Kilowattstunde. Hierbei ist
in horizontaler Richtung jeweils die Anzahl der Betriebs-
stunden der gesamten elektrischen Anlage aufgetragen, also
die Benutzungsdauer. Das Anlagekapital ist mit
1100 RM/KW installierter Leistung angenommen, die Ver-
zinsung und Tilgung zu 10 vH, ein Satz, der fir heutige
Verhéltnisse sicher um mehrere Hundertteile zu niedrig ist
(siebe oben).

Der Zweck der Werbung

Die Werbung hat den Zweck, das Interesse maglichst
breiter Schichten zu wecken und damit einen mdglichst
groBen Resonanzboden zu schaffen, das Einvernehmen

mit den Abnehmern gunstig zu gestalten, den Ver-
brauch der héchsten Form der Energie — der elek-
trischen Arbeit — zu steigern und damit dem Ver-
braucher selbst wie den beiden Gruppen — Eltwerken
und Elektro-Industrie — zu dienen. Diese beiden

Gruppen wollen aber nicht nur die Hebung des Ver-
brauchs uberhaupt, sondern vor allem auch eine bessere
Ausnutzung ihrer Anlagen, also eine hdhere Wirtschaftlich-
keit, mithin eine Verbreiterung der Spitze und dadurch eine
maglichst gleichmé&Rige Belastung Uber das Jahr erzielen.
Eine Grundforderung jeder Werbung ist Wahrheit, die
jedem verantwortungsbewuBten Werber bekannt ist und
daher bei ihm die Einstellung auf den Vorteil des Ab-
nehmers hervorgebracht hat. Die gepriesenen Vorteile
missen aber aullerdem durch Qualitdtsware erreicht
werden, deren Anschaffung und Betrieb von vornherein die
gesunkene Kaufkraft des heutigen Kunden beriicksichtigt.
Da bei der Wirtschaftliehkeits- und Erfolgsehatzung einer
Werbung der Posten Stromkosten auf der Sollseite eine
wichtige, wenn nicht auschlaggebende Rolle spielt, so wird
der beste und eindringlichste Bote, den wir schweigend
durch die Stromrechnung jedem Abnehmer allmonatlich ins
Haus senden kénnen, der werbende Tarif sein.

Der Tarif

Wie es eine Kunst ist, den Umsatz irgend eines Unter-
nehmens bei glnstigem Preise zu steigern, so stehen wir
nicht an, die Kunst der Formulierung des fir gegebene
Verhéltnisse gunstigsten Tarifes als eine Sonderbegabung
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anzusprechen, die viel Fingerspitzengefihl — von allem
anderen abgesehen — erfordert. Die drei groBen Grund-
satze, nach denen man bei der Preisgestaltung vorgehen
kann, sind:
1. Der Grundsatz der Selbstkosten (nur vom Stand-
punkt des Erzeugers).

Dieser zwingt bei einwandfreier Durchfuhrung der Selbst-
kostenanalyse nach verschiedenen Energiesorten — wie sie
heute jedes Elektrizitatswerk haben sollte — zu hohen
Leistungs- und niedrigen Arbeitspreisen, eine flr unser
verarmtes Land zur Zeit unmoégliche Forderung, ganz
abgesehen von der feindlichen Einstellung der Abnehmer
gegen Leistungspreise uberhaupt, die sie aus mangelnder
Einsicht stets a priori ablehnen méchten.
2. Der Grundsatz der Wertschatzung (vom Stand-
punkt des Kunden und Elektrizitatswerkes).
3. Der Grundsatz des maximalen Verdienstes
seitiges Gewinnhasehen).

(ein-

Dieser verbietet sieh aus Billigkeitsgriinden von selbst.

Der Tarif ist daher, wie bekannt, ein viel umstrittenes
und sehr heikles Gebiet. Es bedarf einer systematischen,
jahrelangen Arbeit, bis die Zusammenhédnge zwischen ab-
genommenen Kilowattstunden bei gegebenen Verhéltnissen
und dem giinstigsten kWh-Preise geklart sind. Ein dauern-
des Uberwachen der wirtschaftlichen Verschiebungen des
betreffenden Versorgungsgebietes ist natirlich notwendig,
da aus ihnen sieh folgerichtiy Anderungen der Strom-
preisstellung ergeben werden.

Form der Tarife

Eine Diskussion Uber die Form der Tarife ist hier
kaum am Platze, sie wiirde aufRerdem zu weit fihren. Es sei
nur erwdhnt, daR wir grundsatzlich den Grundgebuhrea-
tarif fur die richtige Form der Preisstellung des elektri-
schen Stromes halten. Ihm liegt schon die Tendenz nach
Erhéhung der Benutzungsdauer und vor allem eine be-
deutende Werbekraft zugrunde.

Hohe der Tarife

Ein Urteil Uber die Berechtigung der Strompreishéhe
kann von AufBenstehenden im allgemeinen nicht abgegeben
werden, weil die Hohe des Strompreises durch das uniber-
sichtliche Zusammenwirken der verschiedensten Faktoren
bedingt wird, wie z. B. Selbstkosten der Stromerzeugung
und -Verteilung, Verkauf und 'Gewinnpolitik des Elektri-
zitatswerkes, Wettbewerb mit anderen Energieformen, Be-
lastung des Werkes mit der Aufbringung steuerahnlicher
Einnahmen, (eine jetzt besonders beliebte MalRnahme des
Finanzdezementen der ,,Dienststelle Eltwerk® gegenuber)
usw. V ir betonen aber, dal der Erfolg einer Werbung mit
einem gut durchdachten, beweglichen und preiswerten Tarif
steht und fallt und Finanzaufsehldge nattrlich den Strom-
absatz hemmen.

Allgemein gesprochen, kénnen wir aber sagen, dal es
unrichtig ist, beliebig mit dem Strompreis herunterzugehen,
um dadurch die Stromabnahme zu erhohen. Gewisse
Anwendungsgebiete des elektrischen Stromes verlangen aus
Grinden des V ettbewerbes eine groBe Senkung der nor-
malen Strompreise. V ir denken hier besonders an die zur
Zeit im Mittelpunkte des Interesses der Elektrizitatswerke
stehende Stromabgabe fir Warme. Welche Gefahren hier
liegen, kénnen wir am besten durch die Analyse der 6ffent-
lichen Stromversorgung der Schweiz dartun. Es liegt von
vornherein fest, daR die Schweiz vermdge ihrer weilen



Kohle und wegen des Zusammenwirkens vieler anderer
glnstiger Faktoren in der Lage sein wird, den Strom im
allgemeinen billiger zu erzeugen, als ein Land wie Deutsch-
land, das vor allem auf schwarze und braune Kohle ange-
wiesen ist.

Wir sehen aus Abb. 2 den Preis der bezogenen Kilo-
wattstunde (Kurve A), die Brutto- Stromeinnahmen
(Kurve E) sowie die Stromkosten ab Werk (Kurve K)
und die Differenzkurve D — Brutto-Stromeinnahmcn
weniger Stromkosten — uUber Jahre dargestellt, wahrend
die Zunahme des Absatzes an Strom der Schweize-
rischen o&ffentlichen Elektrizitdtswerke als Abszisse dar-
gestellt ist4).

Eine genauere Betrachtung ergibt sofort, daR die
Steigung der Kurve der Einnahme (der erste Differential-
quotient dieser Kurve) bedeutend geringer ist als die
Steigerung der Stromkosten ab Werk. Die Differenzkurve
zeigt, daR der Hdochstwert bereits vor Jahren Uberschritten
ist und die Kurve einen deutlichen Abfall aufweist. Hieraus
folgt, dal die Forcierung der Warmestromabgabe, die die
Ursache der bedeutenden Steigerung der schweizerischen
Stromabgabe in dem betrachteten Jahre ist, recht bald an
eine Grenze kommt, an der eine Verbilligung des Strom-
preises keine Erhéhung der Einnahmen mehr zur Folge hat.

Tarif und Werbung

Welche Folgerungen kénnen wir aus diesen Kurven
ziehen? Zuné&chst geht daraus hervor, dal? eine differen-
zierte Werbung in dem Sinne, daf man jeglichen Nacht-
strom z. B. als ,,Abfallenergie* betrachtet, Gefahren in sieh
birgt. Mit dem Auffullen der Téaler allein ist auf keinen
Fall auf die Dauer der Elektrowirtschaft gedient, wenn
diese zu so billigen Preisen erfolgt, daB kaum nennenswerte
Steigerungen der Stromeinnahme stattfinden. Die differen-
zierte Werbung darf also nicht so verstanden werden, dal}
man um jeden Preis eine gleichmaRige Belastung der
Kraftwerke anstrebt, sondern man wird nach den An-
wendungen der elektrischen Arbeit forschen, die fur das
betreffende Versorgungsgebiet den kleinsten Wettbewerb
zu farchten hat und damit den hdchsten Wahrscheinlich-
keitsfaktor der Einfihrung bei groBtem Absatz zu gewinn-
bringenden Preisen enthalten. Eine fast konkurrenzlose An-
wendungsform, die zugleich eine Lebensnotwendigkeit ist,
von der bei fehlendem Tageslicht andere sogar abhangen,
ist die hochbezahlte elektrische Beleuchtung. Lichtwerbun-
gen stehen daher in vielen Landern im Zentrum
des Interesses der stromvertreibenden Werke.

Besonders sollte dies fur ein Land wie Deutschland
gelten, das seine Energieversorgung vornehmlich auf
Warmekraftwerken aufbaut.

Obwohl in der Schweiz etwa 20 bis 40 vH teurer
gebaut wird als in Deutschland, hat die Schweiz trotzdem
Durchschnittspreise der offentlichen  Stromversorgung
erreicht, die weit unter den deutschen liegen. Der Durch-
schnittspreis der dffentlichen schweizerischen Eltwerke lag
bei etwa 8 Pfg./kWh, wéahrend er bei uns nicht ganz das
Doppelte betrug. Dazu kommt noch ein weiterer wichtiger
Gesichtspunkt, der zur Lichtwerbung dréangt, das ist die
geringe Sattigung des Marktes mit elektrischer Beleuch-
tung. Allerdings ist auch von einer Durchdringung des
Marktes mit Elektrowdrmegeréten vorlaufig noch nicht die
Rede, was vielleicht mit Rucksicht auf die fur Wéarme-
abgabe erzielbaren niedrigeren Preise sogar als erfreulich

4) Siehe Dr. Bauer ,Wirtschaftliche Betrachtungen und Folgerun-
gen aus der jungsten Entwicklung unserer Elektrizitatsversorgung*,
Bulletin d. Schweiz. Elektrotechn. Vereins, Juni 5 | 1925.

anzusehen ist, ganz abgesehen von der vorhandene 1
Kapitalanlage der stadtischen Gaswerke fiir solche Zwecke.
Wahrend ein groBer Teil der Industrie und auch des Klein-
gewerbes die elektrische Kraft benutzt und ihre wirtschaft-
lichen Vorteile kennt, steht es ganz anders mit dem Gebiete
der Lichtstromversorgung. In einer Weltstadt wie Berlin
sind rd. 55 vH aller Wohnungen elektrifiziert, und selbst
in diesen Wohnungen sind noch oft die elementarsten
Grundsatze der Beleuchtungstechnik unbericksichtigt.

Der innige Zusammenhang zwischen dem Tarif und der
Werbung geht hieraus erneut hervor. Allerdings be-
darf es als Grundlage einer statistischen Erfassung der
Einzelabnehmer des Elektroversorgungsgebietes (vorbild-
lich 1929 von der Bewag fur Berlin ausgefiihrt) und neben
der statistischen Erfassung des Gebietes einer Kosten-
analyse. Erst diese Unterlagen setzen uns in den Stand,
bei jedem Werk zu entscheiden, welches die gunstigste;
Werbung ist, d. h. wo die gréofRite Wahrscheinlichkeit fur
wirtschaftliche Erfolge zu suchen ist. Die notwendige
Differenzierung der Werbung stellt also an jeden Werbe-
leiter bedeutende Anforderungen.

Gruppen- oder Einzelwerbung

Zunéchst zielt die Werbetendenz in der Welt fraglos
mehr und mehr auf Gruppenwerbung, d. h. man versucht,
maoglichst den Einzelwettbewerb von den Gliedern der
betreffenden Erwerbsgruppe auszuschalten und die Inter-
essen der Erwerbsgruppe in einer Zentrale zu einer grof3en
Organisation zu vereinigen. Man denke hier nur an die
groBen Organisationen, z. B. der Backer der Vereinigten
Staaten oder Blumenhé&ndler und Gartner, die Millionen
fur ihre Gemeinschafts Werbung in jedem Jahre
auswerfen und das Motto ,Laft Blumen sprechen”
fur sich gewahlt haben. Die Parallele in der Elek-
trizitdtswerbung Deutschlands sind die von der Ver-
einigung der Elektrizitatswerke e. V. und dem Zentral-
verband der elektrotechnischen Industrie gegriindete Ge-
meinschaftswerbung fur Gerédte (Berlin) und die Zentrale
fur Lichtwerbung (Berlin). Allen gemeinsam dient das
bekannte Motto ,,Elektrizitat in jedem Geréat“, das zugleich
(‘ine kunstlerische Ausschmiickung erfahren hat, die allen
Anwendungen gerecht wird.

In der Elektro-Werbung selbst kann man ebenfalls
zwischen der Gruppenwerbung, den sogenannten
»Feldzugen*, und der Finzelwerbung unterschei-
den, Abb. 3, Stammbaum der Elektrizitdtswerbung. Z. B.

Abb. 2.
Wirtschaftliche Grund-
lagen der Schweizeri-

schen 6ffentlichen Elek-
trizitatswerke

A = Preis der bezoge-

nen Kilowattstunde
D = Differenzkurve =
Stromeinnahmen
Stromkosten
Stromeinnahme
Stromkosten ab
Werk
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gehort die Anwendung der Elektrizitat, sei es nun Lieht,
Kraft oder Warme im Haushalt, in die Gruppenwerbung,
wahrend man im allgemeinen die Anwendung der elektri-
schen Arbeit ir der Industrie durch Einzelwerbung er-
falt. Den verschiedenen Industrien wird man also durch
Einzelwerbungen dienen.

Mittel der Werbung

Von den Mitteln der Werbung5) steht obenan die
Demonstration, deren Form und Ausgestaltung wohl
am besten wie bisher in der Hand der Elektro-Industrie
liegt. Mustergiiltige Demonstrationen sind auf verschie-
denen Gebieten der Anwendung der Elektrizitat geschaffen.
Wi ir erinnern hier z. B. nur an die Ausstellungsraume vieler
Elektrizitdtswerke6), die Beleuchtungsdemonstrationen der
Osram-Liehtwirtschaft oder die — vielleicht schon hier
zu erwdhnenden — Filme der Vereinigung der Elektrizi-
tatswerke usw. Aber auBer der Demonstration, die in Ge-
stalt von Ausstellungen, Vorfuhrraumen im Elektrizitats-
werk, Wanderausstellungen, Filmen, verknupft mit Vor-
tragen, sich betatigt, kommt als wichtiges allgemeines
Mittel, das Interesse zu wecken, die Presse und Druck-
schriften in Frage. Wir fihren hier nur die Nachrichten-
blatter der Vereinigung der Elektrizitatswerke, der von der
V. d. E. W. herausgegebene ,,Stromverbraueher*, die ver-
schiedenen Druckschriften der Elektrofirmen und die licht-
wirtschaftlichen Broschiren der Osram an.

Wird durch sinnféllige Vorfihrung und das geschrie-
bene und gesprochene Wort das Interesse sowie der
Wunsch des Besitzes geweckt, so zeigt sich oft, da dem
Interessenten die wirtschaftliche Grundlage fehlt, sich das
betreffende Elektrogerat auch wirklich zu beschaffen. Hier
setzt der Anschaffungskredit ein. (Siehe E3Sy-
stem, Eltgas usw.).

Ein weiteres unentbehrliches Hilfsmittel, auf dem die
Werbung fuBen muB, ist die Kostenanalyse, die wir
wenigstens in diesem Zusammenhange streifen wollen. Sie
allein ist — wie wir wissen — imstande, die Grundlagen
fur das Bild vom Nutzen einer Werbung zu liefern; sie
gibt dem Tarifingenieur die Mdglichkeit, sein Preisangebot
zu Uberprifen und werbend zu gestalten. Nicht un-
wesentlich ist in diesem Zusammenhang die Umlage
der festen Kosten auf die einzelnen Kundengruppen,

die nicht nach dem auf'tretenden Kundenmaximum
zu erfolgen hat7). Hierher gehdrt auch der Einfluf
der Werbung auf das Belastungsgebirge, der wohl

erwogen werden muB. Es ist uns also bekannt, dal die
Kostenanalyse erst die Grundlage fur die Beurteilung der
Tarife des betreffenden Werkes gibt und der Tarif, wie
eingangs erwdahnt, eines der wertvollsten und wirksamsten
Werbemittel ist. Wichtig ist ferner die Kundenkartei,
die zur Voraussetzung natidrlich ein Stromverbrauchs-
register im Elektrizitdtswerk hat. Es waéare sehr zu be-
gruRen, wenn eine gewisse Einheitlichkeit in den Karteien
der einzelnen Elektrizitdtswerke geschaffen wirde, weil so
ein vergleichbarer MaRstab fur die Elektrifizierung oder
fur die Auswirkung einer Werbung mdglich wére. Der Ver-
such, eine ungefdhre Werbe-Bilanz festzustellen, zeigt am

5) Eingehende Darstellung, siehe
im Dienste der kommunalen Eltwerke,
werk, I. Jahrgang, Heft 6.

6 In England hat rd. die Halfte aller
werke Vorfuhrungsrdume. Siehe C. F. Wells,
(1930) S. 390.

7) Siehe z. B. ,Die Umlage der festen Kosten bei den Elektrizitats-
werken® Elektrizitats-Verwertung, Bd. 2, Heft 5 und EisenmengerlArnold
»,Die Stromtarife der Elektrizitatswerke“, Verlag Oldenbourg, 1929,
S. 170/180.

Graf Keyserlingk. Die Reklame
Das kommunale Elektrizitats-

Elektrizitéats-
Bd. 104

offentlichen
The Electrician,
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besten, mit welchen unzulénglichen Unterlagen zur Zeit zu
rechnen ist.

Auch die Beamten der Werke, vor allem die Z&hler-
ableser, kbnnen die Werbung gut unterstiitzen, voraus-
gesetzt, dal sie von dem Werbeleiter eingehend unterwiesen
sind. Die Beruhrung, die der Zahlerableser mit den Ab-
nehmern hat, sollte also ausgenutzt werden, um zufriedene
Kunden und zugleich einen hdheren Kilowattstunden-
verkauf zu schaffen. Wir mussen, wenn wir auf Erfolg
der Werbung rechnen wollen, uns stets vor Augen halten,
daBR Werbung und Kundendienst gleichbedeutend sein
sollen, weshalb in dem Stammbaum der Elektrowerbung
Abb. 3 als erste WerbemaBnahme der Kundendienst
eingezeichnet ist8). SchlieBlich ist noch — last but not
least — der selbstédndige Installateur zu erwéhnen,
der gegebene Akquisiteur der Werke.

Organisation der Werbung

Da die Werbung fur erhéhte Anwendung der Elektri-
zitdt weiteste Kreise interessiert, so erscheint es naturlich
als gegeben, eine zentrale Fiuhlung mit den Or-
ganisationen zu nehmen, die hierfir in Betracht
kommen. Nehmen wir als ein praktisches Beispiel die Schau-
fenster-Lichtwerbung 1926 mid 1927, so kommen — wie die
Erfahrung gelehrt hat und wir wohl wiederholen durfen —
folgende Zentralverbdnde in Frage:

1. Hauptgemeinschaft des Deutschen Einzelhandels,
2. Verband Deutscher Reklamefachleute e. V.,

3. Verband der Beleuchtungsgesehafte  Deutsch-
lands e. V.,

4. Verband deutscher Elektro-Installationsfirmen e. V.,

5. Bund der Schaufensterdekorateure Deutsch-
lands e. V.

An der Werkstattlichtwerbung 1930/31 sind folgende
Zentralverbédnde maligebend beteiligt:

1. Vereinigung der Elektrizitatswerke,

2. Deutsches Handwerkinstitut,

3. Reichsverbédnde der an der Werbung beteiligten
Handwerke,

4. Reichsverband des deutschen Elektro-Installateur-
Gewerbes (V. E. l.),

5. Arbeitsgemeinschaft zur Férderung des Elektro-
installateur- und Beleuchtungs-Gewerbes,

6. Verband des Beleuehtungs- und Elektro-Einzel-
handels (V. B. E. D.),

7. Werbegemeinschaft der Gluhlampenindustrie.

Durch die Zentralorganisation und ihre drtliche Vertre-
tung, die Elektro-Gemeinscliaft, wird es ferner mdoglich
sein, einen Austausch und Vergleich der erzielten Erfolge
und Erfahrungen zu erhalten.

Allerdings setzen alle diese Uberlegungen voraus, daR
die einzelnen Elektrizitatswerke ausgebildete Werbe-
leiter besitzen. Wie man diesem bei uns offensichtlichen,
schweren Mangel an Werbeleitern abhelfen kann, ist eine
der Grundfragen des Fortschrittes der Elektrizitats-
versorgung unseres Landes. Das Tempo der Entwicklung
der Elektrizitatswirtschaft hangt von der Ausbildung
tichtiger Werbeleiter und deren Wirken in den einzelnen

Stromversorgungsgebieten und dort besonders in den
Elektro-Gemeinschaften ab.
8) Vgl. den Aufsatz von Dr. G. Freitag ,Was verstehen Sie unter

Kundendienst 7 auf S. 57 dieses Heftes. Die Schriftl.
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Abb. 3.

Schematische Darstellung der deutschen Elek-
trowerbung in Stammbaumform (vgl. A. G. Arnold
,Die elektro-wirtschaftliche Bedeutung der
Werkstatt- Lichtwerbung“, Elektrotechnische
Zeitschrift 51. Jahrg. 37. Heft)

@eiturgsrekiame) (Drucksachen ) n VEI = Reichsverband des deutschen Elektro-
(Imiﬂn—:tﬂ) installateur-Gewerbes e.V.
(Qra[&erhei,) VBED = Verband des Beleuchtungs- und Elektro-
. . Ei Ih Is Deutschl V.
(/rustneartnebe) inzelhandels Deutschlands e

[AllgemeinefieM ame
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Warum

setzt sich die Werbung nicht rascher durch?
Wir fragen nach den Grinden des langsamen Tempos,

mit dem die Elektrifizierung tUber Jahre hinaus fortschreitet

und unterteilen diese in Grunde, die von innen, also vom

stromversorgenden Werke selbst, und solche, die von auBen,

also aus den Kreisen der Stromabnehmer, kommen.

Innere Grinde

Nur langsam konnen Kraftwerke sowie Netze aus-
gebaut werden. Bedeutende Kapitalanlagen sind not-
wendig, um die Spannungsverhaltnisse so zu gestalten, daR
selbst die Auslaufer der Netze ,,Qualitatsware liefern.

Die kaufménnischen Verfahren des Stromverkaufes
und der Werbung sind nur allmahlich in der Entwicklung.
Naturgem&R, hatte der Ingenieur in der Leitung unserer
Elektrizitatswerke das Wort. Ein einwandfreier Betrieb,
der zugleich allen Anforderungen der Wirtschaftlichkeit
entsprechen sollte, war das Hauptziel der Verwaltung.
Die kaufménnischen Verfahren des Verkaufes, wie sie
bei anderer Ware gang und gébe sind, wurden zuné&chst
aus mancherlei Griunden, nicht zum geringsten aus der
gegebenen, allerdings beschrankten Monopolstellung, kaum
entbehrt. DaB die Ware des Elektrizitdtswerkes als nicht
brauchbar zuriickgesandt oder , Annahme verweigert*
wurde, war durch die Natur der Ware und deren Liefe-
rung ausgeschlossen. Man hatte es ja in der Hand, lastige
Kunden durch die Stromsperre aus dem Kreise der Ab-
nehmer zu verbannen. Ein solches Universalmittel steht
u. W. kaum einer anderen Erwerbsgruppe in diesem Um-

fange zur Verfigung. Ferner wurde der Stromversorgung
bald — als man ihre wirtschaftliche Tragfahigkeit er-
probt hatte — bekanntlich die Einziehung einer mittel-
baren Steuer aufgebiirdet. Die Steuer und oft andere Ab-
gaben wurden so zum AderlaB der Elektrostromver-
sorgung und damit der Elektro-Industrie, wogegen nur
eine steuerlich gunstigere Beanspruchung der kommu-
nalen Werke in Abzug zu bringen ist.

In anderen Landern hat sich diese Entwicklung mehr
oder weniger gleichzeitig vollzogen, obschon in diesem
oder jenem Lande gegen diese Belastung der Elektrowirt-
schaft bewufRt scharf Stellung genommen wurde. Man
vermied sie, aber tauschte dagegen eine Staatskontrolle
ein, die auch Millionen und Abermillionen kostet (z. B.
Vereinigte Staaten von Amerika). Auch so bildeten sich
gewisse Gegensdtze zwischen der Elektro-Stromversorgung
und -Industrie, obwohl sie doch einem Nahrboden ange-
horen. Es ist daher nicht zu verwundern — wenn auch
sehr bedauerlich — daR beide Lager unabhéngig von
einander versuchten, Werbung zu treiben, ein Unter-
fangen, das von vornherein hdochstens zur Halfte des
mdoglichen Erfolges fuhren konnte. Erst in jingster Zeit
hat man sich den kaufmannischen Verfahren zugénglicher
gezeigt, die erwédhnte ,,Gemeinschaftswerbung*, die ,,Zen-
trale fir Lichtwerbung®“ sind hier die Marksteine der
Entwicklung.

AuRere Grunde
Vielleicht steht an der Spitze die noch immer unvoll-
standige Aufklarung Uber die groRen wirtschaftlichen
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Vorteile, die der Anwendung der Elektrizitdt innewoknen.
Das Gebiet der Elektrotechnik ist so schwer zuganglich,
daB die Schulen, technischen Mittelschulen, ja sogar die
Technischen Hochschulen sich fast ausschlieBlich mit den
theoretischen Grundlagen und dem Bau der Maschinen,
Kraftwerke und Verteilungsnetze befassen, aber Kkeinen
Raum in der nur knapp zur Verfugung stehenden Zeit
fur die Elektrogerate des taglichen Lebens haben. Wie
erst allerjungsten Datums die neu geschaffenen Lehrstihle
fur Elektro-Wirtschaft, fir Betriebswirtschaft, For-
schungsinstitut fir Elektro-Wéarmetechnik, Hannover, usw.
beweisen, regt sieh ein neuer Geist. Geschulte Krafte
werden so geschaffen und Nachwuchs herangebildet.

Die zurickgegangene Kaufkraft des einzelnen spielt
heute leider zudem eine oft unterschatzte Rolle. Hiermit
eng verbunden und aus ihr folgend ist die Kapitalknapp-
heit der kommunalen Elektro-Wirtschaft, die auf andere
Energieformen Ricksicht nehmen muB, z. B. Gas, um dort
angelegte Kapitalien weiter gewinnbringend auszunutzen.
Sie ist in diesem ,,Sparjalir“ so groB, daf selbst die Axt
an die Wurzel der Betriebe gelegt wird und Kirzungeu
der Abschreibungen und Ruckstellungen in nicht unerheb-
lichem MaRe vorgenommen werden. Hinzu kommen noch
staatliche Eingriffsbestrebungen sowie politische Erwéagun-
gen — man denke z. B. nur an die Umstellung der
Bahnen auf elektrischen Betrieb. Die Kapitalknappheit
wirkt hemmend auch auf den Ausbau der Werke und vor
allem der Netze, da immer grdoRere Entfernungen mit
schwacher Siedlungsdichte und geringer Benutzungsdauer
des AnschluBwertes in Frage kommen. Erschwert wird
hierdurch ferner der Anschluf3 groRer industrieller Unter-
nehmungen, die heute in Deutschland noch einen Wald
von Schornsteinen fiir die eigene Elektrizitatsversorgung
unterhalten.

Dem allem gegeniiber steht das Volksinteresse, das
gebieterisch grofRte Verbreitung der 6ffentlichen
preiswerten Stromversorgung verlangt. Die
elektrische Energieform ist unumstriten die bisher hdchste
und natzlichste fur die Allgemeinheit, aus der sich auch
ihre — trotz aller Hemmnisse — groRBe Entwicklung er-
klart. Ferner zeigt sie gerade in konjunkturriickgédngigen
Zeiten einen groBen Vorteil. Sie hat durch ihre groRe
Verbreitung eine immer grofRere Unabhangigkeit der
Werke und damit der Elektro-Industrie von der Kon-
junktur erreicht. In diesem Zusammenhang spielt wieder
die lebensnotwendige allgemeine Benutzung der elek-
trischen Beleuchtung eine Sonderrolle, die durch ihre bei-
spiellose Verbreitung starken EinfluR auf die Konjunktur-
unabhéngigkeit hat.

Das Ausmall der Werbung

Die grofRe und zunehmende Bedeutung der o6ffentlichen
Stromversorgung und damit der Elektro-Industrie ist be-
kannt, ihre verhdaltnismaRig hohe Konjunkturunabhéngig-
keit erleben wir, aber gerade deshalb erscheint ihr Dureh-
dringungstempo zu langsam. Die produktive Werbung
soll und muf3 hier helfen. Wir fragen daher nach dem
notwendigen AusmafB der Werbung.

W ir kénnen heute mit mindestens 250 000 Angestellten
und Arbeitern der Elektro-Industrie in Deutschland rech-
nen, denen sich etwa 80 000 Beamte, Arbeiter und Ange-
stellte in den Elektrizitatswerken sowie etwa 100 000 In-
stallateure, Wiederverkaufer und Grossisten mit Personal9)

9) Siehe C. Koltgen, Deutschlands Elektro industrie. Wirtschafts-

hefte der Frankfurter Zeitung:, Elektrizitat. 1927, Heft II.
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zur Seite stellen, also rd. 450 000 Beschéaftigte. Der G: -
samtumsatz der Elektro-Industrie belduft sich auf uber
2i/2 Mrd. RM im Jahre, der der offentlichen Elektrizitats-
werke auf etwa ebensoviel, mithin ein gewil? bedeutender
Industriezweig. Hinzu kommt die bereits erwahnte ver-
haltnismaRig nur geringe Konjunkturabhangigkeit und
starke positive Handelsbilanz der Elektro-Industrie. in der
die Ausfuhr die Einfuhr um ein vielfaches Ubersteigt.

Trotz aller Lichtseiten missen wir auf eine Schatten-
seite der Stromversorgung hinweisen. die in dieser Scharfe
keiner anderen Industrie u. W. bekannt ist. Der Kunde
bestimmt kategorisch nicht nur den Absatz Uberhaupt:,
sondern auch aufler dem Ort der Abnahme seine genaue
Zeit und hat damit einen einschneidenden EinfluR auf die
Selbstkosten des Werkes. Alle Bemihungen um Erhdhung
des thermodynamischen Wirkungsgrades haben daher nur
einen sehr begrenzten EinfluR auf die Stromkosten. Neh-
men wir einmal an, der Abnehmer beschranke sich in
seinem Verbrauch auf das AuRerste. Damit geht die
Benutzungsdauer der Werke immer mehr herab und der
Kapitaldienst verschluckt alle Ersparnisse der Erzeugung,
vom hohen Reparaturenkonto und dem erzwungenen ver-
schlechterten Wirkungsgrad usw. ganz zu schweigen.
Dabei wird die friher auftretende Spitze kaum gedndert,
da der Strom den Lebensgewohnheiten entsprechend in
der Spitzenzeit notwendig ist und daher nicht gespart
werden kann. Waieder tritt hier scharf die Grundaufgab-’
der systematischen Werbung hervor. Sie muR fir Strom-
absatz zu annehmbaren Preisen sorgen, der die Be-
nutzungsdauer der Werke erhoht, dabei den Kunden davon
Uberzeugen, daB das Sparen an Elektrizitdt Sparen am
verkehrten Platze ist.

Aus dem Gesagten ergibt sich, dall die drei Grund-
pfeiler: Werbung, Betrieb und Tarif immer enger ver-
bunden werden miussen, um so das Elektrifizierungstempo
zum Nutzen aller zu beschleunigen. Héatte der landwirt-
schaftliche Kleinbetrieb z. B. durch intensive Werbung
und \ erkaufsverfaliren héhere Benutzungsdauer, so ware
mit einem Male die Frage der Elektrifizierung des Landes
in ein anderes Licht, auf eine solidere Wirtschaftsgrund-
lage gestellt. Oder wollen wir es in demselben AusmaRe
erleben wie die Amerikaner, dal im Jahre 1920: 100 vH
(68 $) fur die Verteilung je Abnehmer 'und heute 145 vH
(fast 100 $) notig sind? Wir wiederholen daher mit aller
Entschiedenheit: Werbung ist ein wesentlicher Rationali-
sierungsfaktor, Werbung ist produktiv.

Der Erfolg der auf wissenschaftlichen und wirtschaft-
lichen Erkenntnissen fiillenden Gemeinschaftswerbung fur
gesteigerten Bedarf kann nicht ausbleiben. Der Bedeutung
und GroRe der Elektrowirtschaft entsprechend wird der
jahrliche Betrag fir Werbung Millionen ausmachen
muissen. Zwei bis drei vH ihres jahrlichen Umsatzes
werfen verschiedene Industrien fir ihr Werbekonto aus.
Dies wirde also fur die deutschen Elektrizitatswerke bei
einem Jahresumsatz von 2y2 Mrd. RM 50 bis 75 Mill. RM
jéhrlich fur \\ erbung ausmachen. Rechnen wir etwa die-
selbe Summe von der Elektro-Industrie dazu, so erhielte
die deutsche Elektro-Wirtschaft 100 bis 150 Mill. R M
jahrlich far Werbung und damit &hnliche Mittel
wie die unseres grofRen Mitbewerbers auf den Weltmarkt.
Mit diesen Mitteln kénnte eine Waffe auf dem AmboR des
Heimatmarktes geschmiedet werden, die den Wettbewerbs-
kampf auf dem Weltmarkt zu unseren Gunsten ent-
scheiden kann. rs4QI



Wirtschaftliche Gestaltung
der BuUroarbeit mit Hilfe
des Umdruckverfahrens
Von E. TH. BICKEL, Berlin-Steglitz

Die Arbeit in Betrieb und Biro — Das Umdruck-
verfahren als Mittel zur Rationalisierung der Biro-
arbeit — Wesen des Verfahrens und Beschreibung
der Hilfsmittel — Anwendungsmoglichkeiten —
Leistungen und Ersparnisse.

Die Arbeit in Betrieb und Buro

Bei der wirtschaftlichen Gestaltung der Fertigung im
Fabrikbetrieb ist es heute selbstverstandlich, da uberall,
wo durch Verwendung geeigneter Arbeitsmaschinen nach-
weisbar  Leistungssteigerungen, Qualitatsverbesserungen
und Verbilligung der Herstellkosten erzielt werden kdénnen,
solche Hilfsmittel eingesetzt werden, deren oft erhebliche
Anschaffungskosten sich durch die Vorteile, die fur den
Betrieb herausspringen, reichlich bezahlt machen.

Anders verhalt es sich bei der Anschaffung von Ma-
schinen, die der Erleichterung und Verbilligung der Ver-
waltungsarbeit in den Buros dienen. Hier fehlt oft die
Einsicht, dall auch der Verwaltungsapparat wirtschaftlich
gestaltet werden kann durch Einsatz zweckmaRiger Hilfs-
mittel, insbesondere von Biromasehinen, die die Arbeit
vereinfachen und die Arbeitsleistung steigern.

Far jeden, auch den kleinsten Betrieb gibt es Biro-
maschinen, die sich in die Geschéftsorganisation mit Erfolg
einreihen lassen; namentlich sind noch in jedem Verwal-
tungskdrper Verbesserungen maoglich durch Beseitigung
unwirtschaftlicher Abschreibe-Arbeiten mit ihren unange-
nehmen Fehlerquellen, die man in fast allen Zweigen der
Betriebsverwaltung antreffen kann.

Das Umdruckverfahren
als Mittel zur Rationalisierung der Buroarbeit
Ein in seiner Art fast universelles Hilfsmittel zur Ra-
tionalisierung der Verwaltungsarbeit ist das Umdruckver-
fahren, das sowohl unabhéngig, als auch in Verbindung
mit &ndern maschinellen Einrichtungen des neuzeitlichen
Biirobetriebes anwendbar ist. Uber die vielseitige Verwend-
barkeit und die Vorteile des Verfahrens werden im fol-
genden einige Hinweise gegeben, die als Anregungen auch
kleineren und mittleren Unternehmungen fir die Bestge-
slaltung der Buroarbeit nutzen sollen.

Im Gegensatz zu &andern Vervielfaltigungsverfahren,
bei denen Wachsmatrizen oder Metallfolien fir den Urtext

Kasse-
Ausg.-Belege

Kasse-
Einn.-Belege

Eingegang.
Rechnungen

Ausgehende
Rechnungen

Ausstellung getrennter
Ldngszahlwerken,
Buchungsbhogen

Buchungsbogen fir
wodurch nach
wird mit einer

obige

Durchschrift in

Buchungsgruppen mit
Niederschrift der letzten Buchung die Zahlen fir die Rohbilanz fertig vorliegen. Der
Spiegelschrift
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Abb. 1. Ormig-Vervielfédltigungsm aschine
fir Handbetrieb

SISSEA]

Abb. 2. Ormig-Buchungsmaschine

verwendet werden, oder zum gewdhnlichen Sehapirover-
fahren, bei dem der Text lUber Gelatinebander auf die Ab-
zige gelangt, besteht das Wesen des Umdruckverfahrens
darin, dal? der Text von einem mit hektographisehem Farb-
blatt hergestellten Spiegelschrift-Originalblatt unmittelbar
— entweder im ganzen oder zeilenweise.— auf andere Vor-
drucke oder Blatter Ubertragen werden kann. Das Spiegel-
schriftoriginal kann von Hand, mit der gewdhnlichen
Schreibmaschine, mit der rechnenden Schreibmaschine, mit
einer schreibenden Rechenmaschine, sowie auch mit einer
Adressiermaschine oder einer schreibenden Lochkarten-
Tabelliermaschinc  hergestellt  werden. Im Umdruck-
verfahren und seiner praktischen Handhabung liegt die

Bank
Eing.

Postscheck
Ausg.

Bank
Ausg.

Memorial
Journal

Bilanz- |
Buch |

rechnender Schreibmaschine, ausgertustet mit

(abziehfahig) hergestellt und diese verwendet zum Um-

drucken der Buchungen auf:

Kontokorrent M onatsauszug

Abb. 3.

| Tagessumme des Zé&hl-
J werks auf Sachkonten

Vertreter-
Konto

Vertreter-
Auszug

Buchhaltung mit Monatsausziigen, Vertreterkonten usw.
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Abb. 4.

folgerichtige organisatorische Gestaltung der Buroarbeit,
die gem&R den Forderungen nach Leistungssteigerung
und Kostensenkung die Teilung der verwaltungsmaRigen

Abb. 5. Auftragswesen (Arbeitsvorbereitung)

Verrichtungen in hochwertige geistige und in mechanische
Téatigkeiten anstrebt und dem entsprechenden Personal
zuweist.

Abb. 6. Lohnabrechnung in Verbindung mit Adressier-

und schreibenden Rechenmaschinen

Ein sehr schétzenswerter Vorteil liegt darin, dall ein
einmal vorhandener Urtext nicht sofort voll ausgewertet
zu werden braucht, sondern auch bei spater bendtigten

Abb. 7. Auftragsabrechnung mit schreibenden Rechenmaschinen

oder Lochkartenverfahren
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Buchhaltung auswaértiger Filialen und Kontrolle der Filialen in der Zentrale

Ubersichten fir Sonderzwecke immer wieder fiir Umdrucke
verwendet werden kann.

Die Hilfsmittel des Umdruckverfahrens sind fiir Uber-
tragungen eines Textes im ganzen die Vervielfaltigungs-
maschinen, fur zeilenweises Umdrucken vom Urtext auf
andere Unterlagen die Buchungsmaschinen.

Zum Vervielféltigen spannt man das Originalschrift-
stick mit der Spiegelschrift nach oben auf einer drehbaren
Walze der Vervielfaltigungsmaschine durch einfachen
Handgriff auf. Der Papierbogen, auf den der Urtext Uber-
tragen werden soll, wird vor der Walze mit einer spiritus-
ahnlichen Flussigkeit angefeuchtet und dann zwischen
dieser Befestigungswalze und einer Druekwalze aus Gummi
hindurchgefuhrt. Eine einmalige Umdrehung der Befe-
stigungswalze fur das Originalsehriftstick gibt einen voll-
standigen Abzug; dieser wird hinter den beiden Walzen ab-
gelegt, und es kann nun ein neues Blatt den beiden Walzen
zugefohrt werden. Abb. 1 zeigt einen Vervielfaltiger fur
Handbetrieb; elektrisch angetriebene und dementsprechend
leistungsfahigere Vervielfaltigungsmaschinen fir gréRere
Abzieharbeiten sind ebenfalls lieferbarl).

Fir zeilenweisen Umdruck des Textes eines Original-
schriftstiickes auf andere Vordrucke dient die Ormig-
Buchungsmaschine. Zu diesem Zweck wird auch hier das
Originalschriftstick mit der kopierfahigen Spiegelschrift
nach oben auf eine Befestigungswalze aufgespannt, die
fir das Umdrucken einer beliebigen Zeile (auch Doppel-
zeile) einstellbar ist. Die Unterlagen, auf die umgedruckt
werden soll, werden auf einen beweglichen Rahmen der
Maschine aufgelegt und missen zur Markierung der Stelle,
auf die der Umdruck einer bestimmten Zeile des Origi-
nals erfolgen soll, mit einer seitlichen Lochung zum Auf-
reihen auf Stifte versehen sein. Die in Abb. 2 dargestellte
elektrisch angetriebene Buchungsmaschine gestattet ent-
weder selbsttatige Weiterschaltung des Originals von der
ersten bis zur letzten Zeile oder Wiederholung einzelner
Zeilen, wenn diese auf mehrere verschiedene Vordrucke
Ubertragen werden sollen. Fur geringeren Umfang der
Ubertragungsarbeiten sind Buchungsmaschinen mit Hand-
betrieb lieferbar.

Anwendungsmaoglichkeiten des
Umdruckverfahrens

In jedem Verwaltungsbetrieb, gleichgultig ob es sich
um eine Fabrik, ein Handelsgeschaft, Bank- oder Ver-
sicherungsunternehmen handelt, bestehen die fur die Kon-
trolle des Unternehmens erforderlichen verwaltungstechni-
schen Obliegenheiten in der Ausstellung von Unterlagen
fur die Steuerung des Arbeitsablaufs (Auftrags- und

') Die maschinellen

werden von der ,Ormig“ G.m.b.H.,
geliefert.

Einrichtungen fur das Umdruckverfahren
Berlin W 35, LitzowstraBe 107,



Zahlentafel 1.

Durchschreibeverfahren

Zu Grunde ge-
legte Stunden-
lohnsatze und An-

Kosten der Arbeitsstunde fur eine
Person an der Buchungsmaschine
1 RM

schaffungskosten:
Erforderliche Anzahl Buchungs-

Tagliche maschinen, Arbeitsstunden u. monat-

Anzahl der liche Personalkosten

Buchungen . . .
Buchungs-  Arbeits- Monatliche  Rech.Schrb.  Arbeits-
maschinen  stunden Pers.-Kosten Maschinen  stunden

bis 400 1 8 200 1 5

” 800 2 16 400 1 10

, 1200 3 24 600 2 15

, 1600 4 32 800 2 20

, 2000 5 40 1000 3 25

, 4000 10 48 2000 5 40

Arbeitsunterlag‘en, Belege fur die Aufwendungen), in der
Aufzeichnung der Ergebnisse von Vorgadngen (Selbst-
kostenermittlung, Rechnungswesen), und in deren Fest-
halten (Buchhaltung und Statistik) zum Zweck der Er-
folgsermittlung, der Uberwachung des Kapitaldurchlaufs
sowie in statistischen Analysen verschiedener Art. Dabei
mussen bei primitiver Organisationsstufe des betreffenden
Unternehmens in bedeutendem Umfang gewisse Arbeiten
immer wiederholt werden, weil dieselben Tatsachen und
Vorgédnge immer wieder, nur nach &andern Gesichts-
punkten oder fir andere Zwecke, aufzuzeichnen, zu ord-
nen und zusammenzustellen sind. Dabei kdnnen die in
Frage kommenden Verrichtungen gleichzeitig erfolgen; in
vielen Féallen mussen sie jedoch auch zeitlich hinterein-
ander von einer Person oder von verschiedenen Organen
ausgefuhrt werden.

Aus der grofRen Zahl der Anwendungsmaéglichkeiten
des Umdruckverfahrens geben die Abb. 3 bis 8 einige
Beispiele in schematischer Form; dabei wird auch ge-
zeigt, daR die Verbindung des Verfahrens mit &ndern
Biro-, insbesondere Buchungsmaschinen sehr oft zweck-
maRig und fur die bessere Ausnutzung dieser meist kost-
spieligen Einrichtungen vorteilhaft ist. Der in Abb. 4
dargestellte Vorgang kann selbstverstéandlich auch in um-
gekehrter Richtung erfolgen; vor allem zeigt sich hier der
Vorteil der Vermeidung jeglicher Differenzen zwischen
Filiale und Zentrale, weil jede dieser beiden Stellen fiur
ihre Kontenfilhrung und ihre Ubersichten den gemein-
samen Grundbuchbogen benutzt.

Leistungen und Ersparnisse

Bei Anwendung des Umdruckverfahrens, wobei nur
mit gewdhnlicher Schreibmaschine oder mit schreibender
Rechenmaschine ohne Vorsteckeinrichtung gearbeitet wird,
lassen sich die Original-Grundbuchbogen ohne Mehr-
arbeit mit einem Durchschlag in Spiegelschrift herstellen.
Anstelle der Ubertragung der Grundbuchungen von Hand
tritt jedoch das maschinelle Umdrucken, das die Arbeit
ganz bedeutend beschleunigt und, da der Grundbuchbogen
vorher auf die Richtigkeit der Eintragungen gepruft wird,
Fehler vermeidet. Selbst bei nur ein- oder zweimaligem
Umdrucken, wie es meist in der Kontokorrent-Buchhaltung
notig ist, hat sieh das Verfahren in der Praxis als wirt-
schaftlich erwiesen.

Das Vereinigen von Grundbuchung und Ubertragun-
gen zu einem Arbeitsgang dadurch, daB man mit dem
Ausstellen der Grundbuchbogen die Daten durch Vor-
stecken und Durchschreiben gleichzeitig auf andere Unter-
lagen uUbertragt, z. B. auf Buchungsmaschinen, ist vom
Standpunkt zweckmaéaRiger Arbeitstechnik in vielen Fallen
nicht die beste wirtschaftliche Lésung. Das Verfahren hat

Kostenvergleich zwischen Durchschreibe-

Kosten der Arbeitsstunde fur:
Eine Kraft an der rechn. Schreibmaschine 1 RM; Umdrucken 0,80 RM;
eine Hilfskraft fir Karteiverwaltung 0,50 RM

Erforderliche Anzahl rechnende Schreibmaschinen,
Umdruck-Buchungsmaschinen sowie Arbeitsstunden und

und Umdruckverfahren

Umdruckverfahren Masch. - Anschaffungskost.
Preis fir:

1 Buchgsmasch. mit Vor-
steckeinr. 2400 RM

1 Rechn.Schrbmasch. mit
2 Zahlwerk. 1800 RM

1 Umdruck-Buchgsmasch.
. Handbetrieb 900 RM

1 Elektr. Umdruck-

monatliche Personalkosten Buchgsmasch. 2500 RM

Umdruck- Arbeitsstunden fur: Monatliche ~ Vorsteck- Umdruck-
Maschinen  Umdrucken Kart.-Handh. Pers.-Kosten Verfahren Verfahren
1H 2 2 165 2400 2700
1 H 4 4 330 4800 2700
1H 6 6 495 7200 4500
1H 8 8 660 9600 4500
1 E 5 10 725 12000 7900
1E 8 20 1410 24000 11500

einmal den Nachteil, da fehlerhafte Eintragungen ohne
weiteres mit Ubertragen werden; dann aber bedeutet das
Vorstecken und die damit verbundene sonstige Neben-
arbeit eine Beeintrachtigung der Leistung der meist sehr
teuren Buchungsmaschinen. Aufllerdem wird hierbei in
erheblichem Mal von verhaltnismaflig hochwertigem Per-

Abb. 8. Anfertigung von Biicherkatalogen fir Bichereien

sonal Handarbeit geleistet, die ebenso gut, vor allem aber
billiger von untergeordneteren Kraften verrichtet werden
kann.

Zahlentafel 1 gestattet Vergleiche zwischen den
Kosten fir das reine Durchschreibeverfahren und denen
bei Anwendung des Umdruckverfahrens und zeigt, dal
durch die Einfihrung des Umdruekverfahrens auch in
Verbindung mit bereits vorhandenen Blromaschinen geld-
liche Ersparnisse erzielt werden konnen.

Zahlentafel 2. Kostengegenuberstellung far ver-

schiedene Vervielfaltigungsverfahren

Kosten fur die Herstellung von je einem Original und 50 Abzligen

Material Lohn Ins-
Verfahren gesamt
Gegenstand Klg?\slen fur Kg?\t/len RM
Schapiro-  Hektograph.Farbband ( 19 AbziehféhigesOriginal
verfahren  Hektograph.Farbblatt ™' mit kopierfahigem 026 0,45
Abnutzung d. Gelatin- Durchschlag schreiben
bandes (fur 50 Abzuge 2 Orig,
notig) Auflegen der
Originale, Abziehen,
Reinigen des Gelatine-
bandes
Wachs- Wachsmatrize Druck- ( 34 Wachsmatrize
matrizen- farbe ' schreiben, Einfarben, 025 059
verfahren Drucken und Sauber-
machen
Glas- Farbband, Preservat, Original schreiben,
platten- Fixat, Zellstoffwattfc 0.29 Entwickeln, Einfarben, 031 0,60
verfahren Drucken und Reinigen
der Platte
Umdruck- Hektograph. Farb- Spiegelschriftoriginal
verfahren  batt, Anfeuchtfliissig- 0.05 herstellen, Anfeuchten 014 019

keit

und Umdrucken

Die Zusammenstellung in Zahlentafel 2 zeigt die Kosten
fur die Herstellung je eines Originals und von 50 Abzugen

bei

den verschiedenen Vervielfaltigungsverfahren.

Die

niedrigen Kosten des Umdruckverfahrens fur reine Ver-

vielfaltigungsarbeiten

sind durch die

Einfachheit und

grof3e Leistungsfahigkeit des Verfahrens bedingt. [918]
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ie Bedeutung der
rendlinien far die
ndustrielle Werkleitung

on Ing. A. P. BOCK, Brunn

Trendlinien 'sind ndtig zu strenger Preisberechnung,
unerlaflich zu zeitgemaBem Einkauf und zur Ein-
kaufskontrolle, und besonders ivichtig fiir die Uber-
rechnung der ,festen* Kosten. Die zeichnerische
Bestimmung der Trendlinien ist sehr zweckmé&Rig
fur den Werkingenieur.

Was Trendlinien sind, braucht man wohl heute kaum zu
erklaren, denn diese sind aus der neuzeitlichen Konjunk-
turforschung wohlbekannt, und die Art ihrer Berechnung
ist in dieser Zeitschrift schon einmal besprochen worden *).
Weniger bekannt durfte es sein, dafl diese Linien nicht nur
zur allgemeinen Orientierung des privaten und offent-
lichen Wairtschaftsfihrers uUber die Verhéltnisse in der
Weltwirtschaft dienen, sondern auch in der Werkleitung
jedes grofReren industriellen Betriebs unmittelbar prak-
tisch verwertet werden kénnen. Allerdings wird man hier-
bei 6fters gendtigt sein, sich die eine oder andere Trend-
linie selbst zu bestimmen, weil weder das Statistische
Beiehsamt noch das Institut fur Konjunkturforschung in
der Lage sind, alle fur irgendeinen Privatbetrieb etwa in
Betracht kommenden Trendlinien zu liefern. Diesen Am-
tern fehlen oft genug die Grundlagen dazu, da von vielen
Privatbetrieben z. B. selbst die Kennziffern der Selbst-
kosten, der jahrlichen Erzeugungsmengen oder der Aus-
nutzung der Leistungsfahigkeit als strenges Geschafts-
geheimnis gehltet werden. Der Statistiker ist meist ge-
zwungen, derartige Ziffern (Selbstkosten) roh und sum-
marisch zu schatzen, wobei er in der Regel die Selbstkosten
der ungunstigst gelegenen Betriebe im Auge haben wird,
oder er muB auf die Ziffern der Leistungsfahigkeit aus An-
gaben schlieBen, die ihm zugénglich sind, aus der Anzahl
der in dem betreffenden Geschéftszweig Beschéaftigten, aus
der Rohstoffeinfuhr usw. Dabei kann er natirlich nur zu
mittleren Ziffern flur einen ganzen Geschaftszweig gelan-
gen, nicht aber zu Ziffern, die fur ein bestimmtes Werk zu-
treffen. Sogar bei den Rohstoffpreisen, fur die die Trend-
linien noch am ehesten aus den amtlichen Berichten ent-
nommen werden kdnnen, gelangt man bei Verwendung der
amtlichen Ziffern zu gewissen Ungenauigkeiten, weil ja fin-
den einzelnen Betrieb die Rohstoffkosten loco Werk
mafRgebend sind, nicht etwa cif Hamburg oder Stettin.

Es ist gerade in der gegenwartigen Zeit von groRer Wich-
tigkeit, so genau als irgend madglich vorzugehen. Der Wett-
bewerb um die Absatzgebiete des Weltmarktes verscharft
sich immer mehr, und dabei steht man in einer Zeit starker
Schwankungen der Preise fast aller Roh- und Betriebstoffe,
soweit sie nicht durch Kartellzwang kinstlich festgehalten
werden. Zu anderen Zeiten weil man immer ziemlich gut,
ob die Preise normal, ob sie anormal hoch oder anormal
niedrig sind, gegenwartig aber kann man sich leicht tau-
schen, denn durch die Schwankungen zieht sich eine aus-
gesprochene Tendenz des Preisfalles, und ohne
genaue Kenntnis dieser Tendenz, die durch die Trendlinien
immerhin mit grofer Genauigkeit angegeben wird, kann
man einen Preis leicht fur niedrig halten, der es in Wirk-
lichkeit vielleicht gar nicht ist.

1) H. J. Schneider W. Bd.

S. 138. 74

,,Der Secular Trend“, T. u. 19 (1926)

Verwendungsmaoglichkeiten

Daraus ergibt sich schon die Verwendung der Trendlinien
in der

Einkaufsabteilung

jedes grolReren Werkes. Heute ist es vielfach Ublich, so-
lange die Tendenz des Preisfalls anhélt, immer nur den
dringendsten Bedarf an Roh- und Betriebstoffen einzu-
kaufen. Die Preise bewegen sich bald Uber, bald unter
der Trendlinie, und man ersieht aus dem Vergleich der
wirklichen Preislinie und der Trendlinie sehr gut, ob man
gerade billig oder teuer einkauft. Es wird aber reiner Zu-
fall sein, ob die Trendlinie der Eink&ufe unter oder uber
der Trendlinie der Preise verlauft. So wie es in Zeiten
stabiler Preise der Ehrgeiz jedes Geschéaftsmannes ist,
durchschnittlich unter dem Normalpreis einzukaufen, so
mull es in einer Zeit des allgemeinen Preisfalles zum
Ehrgeiz des Geschaftsmannes gehdren, die Trendlinie seiner
Einkdufe unter die Trendlinie des Preises zu dricken.
Durch den Vergleich der Trendlinie des Preises mit der
Preislinie und dem Tagespreis ersieht somit die Einkaufs-
abteilung, wann sie von der allgemeinen Regel, nur den
dringendsten Bedarf zu decken, mehr oder minder ab-
weichen darf und wann nicht. Und die Leitung des Werkes
sieht daraus, ob die Einkaufsabteilung gut oder schlecht
gearbeitet hat. Dies ergibt einen nicht unwichtigen Kon-
trollwert des Verfahrens, abgesehen von dem kauf-
mannischen Vorteil, der durch ginstigeren Einkauf er-
langt wird.

Nicht minder wichtig ist die Verwendung der Trendlinien
in den

Kalkulationsabteilungen

Sowohl bei gréBeren Investitionsauftragen, deren Ausfuh-
rung oft viele Monate in Anspruch nimmt, als auch bei
groReren Serienlieferungen wird man ohne Beachtung der
Trendlinien zu hohe Selbstkosten ausrechnen. Man wird
gegen einen Wettbewerb, der scharfer mit seinen Angebo-
ten kalkuliert, nicht durchdringen, wenn man sich nicht
mit dem scharferen Kalkulationsverfahren des Mit-
bewerbers2) vertraut gemacht hat; oder man wird seine An-
gebote zu Verlustpreisen machen missen und wird dabei
nicht einmal wissen, ob es wirk lich Verlustpreise sind,
zu denen man anbietet.

Fir die scharfe Kalkulation ist also heute notig, die Be-
wegungen der einzelnen Selbstkostenfaktoren aufzuzeich-
nen und die Trendlinien dieser Bewegungen zu bestimmen.
Man wird dann bei groReren Auftrigen, die Lieferungen
fur langere Zeit bedingen, leicht einen Ausgleich zwischen
den nahen und den ferneren Lieferungen treffen kénnen,
oder man wird — wenn die Angebotausschreibung dies ge-
stattet, imstande sein, fir die einzelnen Terminlieferungen
verschiedene Preise festzulegen.

Soweit der bewegliche (veranderliche) Teil der Kosten in
Frage kommt, wird es nicht ndétig sein, die Art des Vor-
ganges bei der Verwendung der Trendlinien noch genauer
zu schildern. Ubrigens ergeben sich hier auch je nach der
besonderen Art jedes Betriebes verschiedene ZweckmaRig-
keitsabweichungen. Der kaufméannisch etwas bewanderte

2) Vermutlich wird namentlich in den
schon vielfach mit Hilfe der Trendlinien kalkuliert,

Vereinigten Staaten heute
denn so manche

Angebote der Amerikaner sind anders kaum zu erklaren. Man st
dort eben mit dem Careysehen Grundsatz mehr vertraut, nach dem
nicht die Herstell, sondern die Reproduktionskosten fir die

auBerste Preisstellung maRgebend sind.
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Abb. 1 und 2
Die zeichnerische Bestimmung einer Trendlinie

y = Walzeisenpreis der Vereinigten Staaten in Indexein-
heiten. MaBstab: 1 Indexeinheit= V4 mm 1Jahr=1 cm

MaBRstab 1 cm2 (Flache der Abb. 1) = ‘/2cm (Kraft der
Abb. 3); h= Vsc2= 4,5 cm (Zeiteinheiten)

Ingenieur wird sich aber auf Grund des hier Gesagten in
jedem Falle schon selbst zurechtfinden. Schwieriger sind
die Fragen zu ldsen, die mit jenem Teil der Kosten zu-
sammenhdngen, den man als ,,feste“ Kosten zu bezeichnen
I»liegt. In einer Zeit der allgemeinen Steigerung des Geld-
wertes, oder was das gleiche ist, eines Uberwiegenden Sin-
kens der Kennziffern der Preise, bleiben namlich nicht alle
Kosten wirklich fest, die man sonst als -,,fest“ zu bezeich-
nen pflegt. Dies gilt vor allem fir die Tilgungs- und
Zinsraten des Anlagekapitals3). In Geld gerechnet, ent-
wertet sich dieses Kapital ndmlich nicht nur um die jahr-
liche Abnutzung, sondern auch um den jahrlichen Preis-
fall auf dem Markt der betreffenden Anlagegiter (Bau-
markt, Maschinenmarkt, Bodenmarkt usw.); dieser Preis-
fall darf aber die Selbskosten nicht belasten; dies wirde
eintreten, wenn man Tilgungs- und Zinsrate weiterhin als
.fest” behandeln wiirde.

Es wird gut sein, dies an der Hand eines konkreten Bei-
spiels zu erlautern. Wenn ein Unternehmer im Jahre 1928
eine Maschine um 50 000 RM gekauft hat, die bei nor-
maler Inanspruchnahme eine durchschnittliche Lebensdauer
von 10 Jahren hat, so ist die feste Tilgungsrate der Ma-
schine 5000 RM je Jahr und die Zinsrate bei 8 vH Verzin-
sung 4000 RM im ersten Jahre (1929). Fur das Jahr
1931 hat also die Maschine normalerweise noch einen An-
lagewert (Buchwert) von 40 000 RM und verlangt eine
Zinsrate von 3200 RM. Ist aber im Jahre 1931 dieselbe
Maschine neu um 40 000 RM zu erhalten, so ist der ge-
nannte Buchwert falsch, denn die Maschine mit 2 jahriger
Abnutzung hat nur noch den Wert von 32 000 RM, ihre
richtige Tilgungsquote 4) ist jetzt nur noch 4000 RM und
die richtige Zinsrate fur das Jahr 1931 nicht mehr 3200,
sondern nur noch 2560 RM. Ist inzwischen der verlangte
KapitalzinsfuR ebenfalls gefallen, so muB auch dies noch
in der Rechnung berucksichtigt werden.

Demnach muR ein sehr wichtiger Teil der ,,festen* Kosten
auf Grund des Verlaufes der betreffenden Trendlinien ent-
sprechend gedndert werden, wenn man scharf kalkulieren
und Uber seine Wettbewerbfahigkeit ein einwandfrei ge-
naues Bild erhalten will5).

Die neuzeitliche Betriebswissenschaft verlangt die
Budgetierung

vor allem zur Ermittlung der Gemeinkosten eines Werkes.
Diese sind dann bei der Kalkulation auf die Voraussicht-

S) Wenn man unter Inanspruchnahme von Kredit, z. B. unter Be-
gebung von Goldobligationen, Betriebserweiterungen vorgenommen
hat, so bleiben die Kosten dieser Neuanlagen und auch die Raten
fir den Ohbligationsdienst scheinbar unverandert, also ,fest“. In
Wirklichkeit erhohen sich die Raten durch das Steigen des Goldwertes.
Dies entspricht einem Valutagewinn des Glaubigers und einem
Valutaverlust des Schuldners; es geht auf die Dauer nicht, diesen
Valutaverlust, so unverschuldet er erlitten sein mag, im Preise auf
die Kundschaft abzuwaélzen, denn der Mitbewerber, der spéater, also
billiger angelegt hat, wird seinen Vorteil selbstverstandlich zu nutzen
trachten.

4) Wirde man den vorerwdhnten Careysehen Grundsatz ganz folge-
richtig anwenden, so muBte man fir die Tilgungsrate eigentlich den
Preis der Maschine im Jahre 1938 zugrunde legen (Reproduktions-
kosten = Erneuerungskosten). Die Trendlinie auf so lange Sicht in
die Zukunft zu extrapolieren, ist aber kaum =zulassig, und somit muB
man sich mit der allméahlichen Anndherung an die voraussichtlichen
Preise des nachsten Jahres begnigen.

5) Die notwendige Anpassung der Preise an den neuen Stand wirde
viel rascher und reibungsloser vor sich gehen, wenn die Kalkulation
in dei* hier angedeuteten Weise erfolgen wiirde. Damit kdme man
aber auch rascher zur Behebung einer der Hauptursachen der gegen-
wartigen Weltwirtschaftskrise, die in der Disharmonie der Preise
liegt. (Die zweite Hauptursache, die zu grofe und einseitige inter-
nationale Verschuldung, wird allerdings nicht gemildert, sondern durch
den Preisabbau nur noch verstarkt und kann nur durch eine all-
gemeine Konvertierung der internationalen Schulden unter weit-
gehenden Erleichterungen fir die Schuldnerstaaten — Deutschland
ist hier keineswegs allein darunter — endgultig behoben werden).
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liehe Jahreserzeugung entsprechend aufzuteilen 6). In einer
Zeit der fortschreitenden Rationalisierung wird nun auch
die Gesamtsumme der Gemeinkosten keineswegs fest sein,
sondern wird eine Tendenz zum Fallen zeigen. Aber auch
die Ausnutzung der Leistungsfahigkeit ist — solange in der
Weltwirtschaft kein besseres Wetter in Sicht ist — durch-
aus nicht einfach nach dem Ergebnis des vergangenen
Jahres im Budget einzuschétzen, sondern es wird — wenn
nicht ausnahmsweise grofe Auftrage auf lange Sichten
einen bestimmten Beschaftigungsgrad sichern — auch
hierbei die Trendlinie aus den Beschaftigungsgraden der
letztvergangenen Jahre — etwa seit 1927 — zu Rate ge-
zogen werden mussen.

Damit sind die Verwendungsmadglichkeiten der Trendlinien
noch keineswegs erschépft, denn sie liefern z. B. auch An-
haltspunkte etwa dafur, in welchem Male der Bedarf
einer Nation nach irgendeinem Artikel im Laufe der Zeit
zunimmt, um zu beurteilen, ob eine Erweiterung der Be-
triebe in der betreffenden Industrie angezeigt ist oder
nicht. In der Kalkulation von gemeinnutzigen Anlagen,
z. B. Wasserversorgung der Stadte, spielt der Trend eine
groRBe Rolle, was schon Professor Weyrauch vor vielen
Jahren nachgewiesen hat. Allerdings kommt hier keine
gerade, sondern eine logarithmische Trendlinie in Be-
tracht, wahrend wir uns sonst meist mit geraden Trend-
linien begntgen. Ebenso ist fur die Berechnung der Ren-
tabilitdt von Wasserkraftbauten die Trendlinie des Kohlen-
preises von nicht zu unterschatzender Bedeutung usw. 7).
Jedenfalls handelt es sich hier jedoch um keineswegs ein-
fache Einzelfragen, deren Besprechung an dieser Stelle
viel zu weit fuhren wirde, und die in die engere Fach-
literatur gehdren. In dieser Arbeit ist nur die allgemeinere
Anwendung in der Herstellung behandelt.

Das zeichnerische Verfahren

Die Trendlinien, die die Werkleitung braucht, werden ganz
entsprechend denen der Marktanalytiker berechnet, und
zwar durch Anwendung des Verfahrens der kleinsten Qua-

drate 8). Eine der gebrduchlichsten Formeln lautet:
S2— Vasi . S1—72S2
Vi~~ 74¢2 ’ n- 74c2
6) Es ist strittig, ob man bei Nichtansnntznng der vollen

Leistungsfahigkeit die ganzen voraussichtlichen Gemeinkosten'des
néchsten Jahres einzustellen hat, oder ob ein Teil davon aus Reserven
zu decken ist, die zur Zeit der vollen Beschaftigung angehauft
wurden. Ich neige zur letzten Ansicht, und zwar aus folgendem
Grund: Wenn zwei gleichartige Betriebe unabhangig bestehen, von denen
der eine standig voll, der andre aber nur durchschnittlich jedes zweite
Jahr arbeitet, so ergeben die Gemeinkosten fir den ersten Betrieb
einen kleineren Anteil je Stuck als im zweiten. Werden die beiden
Betriebe nun unter einer gemeinsamen Leitung vereinigt, so wird
die Klarheit der Erkenntnis lediglich ein wenig verschleiert, grund-
satzlich aber kann sich nichts &ndern, d. h. der Gemeinkostenanteil
je Stuck wird in der Geschaftstockung durchschnittlich kleiner sein
als in der Hochkonjunktur, auch wenn die Summen der Gemein-
kosten konjunkturveranderlich sein sollten. Die formale Aufteilung
der voraussichtlichen Gemeinkosten auf die voraussichtliche Jahres-
erzeugungsmenge, ohne Riucksicht auf die jeweilige Ausnutzung
der Leistungsfahigkeit wiirde aber offenbar zum umgekehrten Ergebnis
fuhren; der Gemeinkostenanteil je Stiuck wiarde in der Stockung
durchschnittlich gréRBer sein als in der Hochkonjunktur.

1) A. P. Bock ,Die Rente wertschaffender (Wasserkraft-)Anlagen®,
Zeitschr. d. 6st. Ing. u. Arch. Ver., Wien 1922.
8) Die Voraussetzung dieses Verfahrens, dall die Fehler im Ver-

héltnis zur gemessenen GroéBe klein sind, trifft allerdings bei Wert-
schatzungen (Preisziffern) kaum zu. Naheres dartber siehe in dem
Buch des Verfassers ,,Grundlagen einer Wirtschaftstheorie vom Ingeni-
eurstandpunkte®“, Brinn 1930, S. 39, Fufnote.
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Hierin bedeuten: Ai und r2 die Ordinaten der Trendlime
am Anfang und am Ende der betrachteten Zeit, ¢ deren
Léange in Zeiteinheiten, Si und S2 die statischen Momente
der Flache der gegebenen Funktion y = f (*), bezogen
auf die Anfangs- und die Endordinate der betrachteten
Zeit (vgl. Abb. 1). Bei langen Zeitabschnitten verwendet
man am besten die Rechenmaschine zur Ermittlung der
statischen Momente. Der Werkingenieur, der in der Regel
nur mit verhaltnisméRig kurzen Zeitabschnitten zu tun
hat, wird vorziehen, die beiden Momente zeichnerisch zu
bestimmen, was mit einem einzigen Seilpolygon geschehen
kann.

Der zweckmé&Rigste Weg durfte hierbei der folgende sein.
Man telut die Flache der Kurve y = f (x) in Fléehen-
streifen, deren Basis A x einer Zeiteinheit gleich gemacht

wird. Fur diese Flachenstreifen sucht man die Schwer-
punkte (vgl. Abb. 1). Die Ordinaten der Schwerpunkte
tragt man in einem Kré&fteplan (Abb. 3) als vertikale

Kréafte auf und macht die Polweite h = xs ecl (Zeiteinhei-
ten). Dann zieht man die Pohlstrahlen und parallel dazu
die Seiten des Seilpolygons (Abb. 2). Die erste und
letzte Seite des Polygons wird bis zum Punkte Bi und

Ai verlangert. Dann ist A Ai= at= -w, und BB1l=

Die Punkte n und m teilen die Zeit c in drei gleiche TeUe.
Ein Strahl von B aus durch n teilt Oi in die beiden Gro-
fen T+ 62 und r/2, ebenso ein Strahl von A aus durch m
die GroRe 02 in % <l und rjl. Die so gefundenen Gro6Ren
rjii und t}2 kdnnen ohne weiteres auf Abb. 1 Ubertragen
werden. Unser Beispiel betrifft die Eisenpreise (Index-
ziffern) fur Walzware in den Vereinigten Staaten von
Amerika in den Jahren 1924 bis 1929.

Das zeichnerische Verfahren ist — wenn man die Zeich-
nung nicht zu klein anlegt — genau genug. Man kann es
auch erweitern, um gewogene Trendlinien oder mittlere
Trendlinien mehrerer Funktionen y = f (x) zu finden.
Dies sind aber Aufgaben fur den Statistiker und Wirt-
schaftsanalytiker und weniger fir den Werkingenieur, auf
dessen Unterrichtung es hier ankommt.

Inoch eine allgemeine Bemerkung. Es ist gestattet, die
Trendlinie einer vergangenen Zeit in die Zukunft zu ver-
langern (Extrapolierung). Die Voraussage, die man
daraus gewinnt, ist selbstverstandlich hur eine Wahrschein-
lichkeitsaussage. Die Wahrscheinlichkeit einer Voraus-
sage nimmt rasch ab, je weiter man die Trendlinie in die
Zukunft verlangert, und je kiurzer die Zeit war, aus deren
Zahlen die Trendlinie gewonnen wurde. Will man eine
Trendlinie um ein Jahr in die Zukunft verldngern, so wird
man zur Bestimmung der Trendlinie mindestens die Zahlen
von drei vorhergegangenen Jahren berucksichtigen mussen.
[873]

9) Man beachte, daR das statische Moment & gleich dem Produkt
aus der Seileckordinate o und der Polweite h ist. Die Ordinate des
Schwerpunkts eines Flachenstreifens (y d x) bedeutet nur die Halfte
der betreffenden Kraft, d. h. Abb. 3 ist eigentlich im halben MaB-
stabe der Abb. 1 gezeichnet. Dies muBR bei der Wahl der Polweite
berucksichtigt werden, und deshalb wurde h = y2e+24 c2 gewdhlt,
wodurch die obenerwahnten Rechenformeln auf = 02— i/2 und
= al—V2°2 vereinfacht werden.
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Die deutsche Konjunktur Mitte Februar 1931

Bei der Empfindlichkeit unseres Wirtschaftskdrpers
mufRlte ein groBer Teil der Verfalls-Erscheinungen der
letzten Monate psychologisch gedeutet werden; ebenso ist
in der jungsten Zeit die fast plétzlich eingetretene Be-
ruhigung zu verstehen, die auf die Erkenntnis folgte, dal
die Regierung allen radikalen Abenteuergeliisten mit Festig-
keit entgegenzutreten gewillt ist, um das begonnene Werk
der finanziellen Gesundung fortzufihren. Die sehr begriun-
deten Befiirchtungen einer unbesonnenen Gesamtpolitik, die
im Herbst nach den Reiehstagswahlen so viele Kredit-
quellen verstopften und in Deutschland =~ ganz im Ge-
gensatz zur Weltwirtschaft — eine strukturell unerklar-
liche Geldversteifung heraufbeschworen, konnten nun end-
lich fallen gelassen werden, und eine Welle neuen Opti-
mismus’ scheint seitdem durch unser Land zu gehen.

Nicht nur bei uns, auch im Ausland hért man erst-
malig seit langer Zeit wieder hoffnungsfreudigere Urteile.
In Amerika erwartet man, daB noch im Laufe dieses
Jahres ein neuer Aufschwung einsetzt; und wenn diese
Terminstellung auch weniger genau fundiert als gefihls-
maRig geschatzt erscheint, so wird doch eines klar: Von

einer Krise unseres gesamten Wirtschaftsystems, von der Abb. 1. Internationale GroRhandelskennziffern

vielfach gesprochen wurde, kann kaum die Rede sein. Es 1925 bis 1930

handelt sich um eine schwere Depression, ahnlich jenen, D = Deutschland (Statistisches Reichsannt),

die 1900 oder 1907 Uber die Welt gezogen sind. Sie ist £, Enoland(Economist), = schweiz (Lorenz),
. N f f . = chweden (Comm. Koll.), USA = Ver-

aber schon ziemlich weit fortgeschritten, und die Hoffnung einigte Staaten von Amerika (Bradstreets)

auf einen Umschwung erscheint in der Tat begrundet.
Fraglich ist fir uns nur zweierlei: wird Deutschland
politisch in einem wirtschaftsfreundlichen Fahrwasser blei-
ben oder sich vagen Versuchen anvertrauen? Und wenn wir
Uber die politischen Klippen der néchsten Zeit hinweg-
kommen: wann wird bei uns dieser Umschwung eintreten?

Man mufR sieh ndmlich vor Augen halten, dall die ab-
steigende Konjunktur bei uns schon weit friher eingesetzt
hat als im Ausland. Die deutschen Bdrsen sind seit Frih-
jahr 1927 schwach; die Weltbdrsen, zumal die in den
Vereinigten Staaten, erst seit Herbst 1929. Unsere Er-
zeugung, unsere Arbeitslosigkeit ist bereits seit 1928 fuhl-
bar verschlechtert; die Weltwirtschaft yerzeichnete noch
1928 und 1929 giinstige Ziffern. Wird Deutschland auch
mit dem wieder beginnenden Aufstieg diese Voreilung
aufweisen? Dann waéare eine Besserung, wenn das poli-
tische Vertrauen zuruekgekehrt ist, in nicht zu ferner Zeit
moglich. Oder werden wir uns, wie inzwischen mit so
vielen Kennzeichen, der Weltwirtschaft auch phasenmaéRig
angepalit haben? Dann kann mit einem Umschwung noch
nicht so bald gerechnet werden.

Denn offenbar ist seit den ersten Zeichen nachlassen-
der Weltkonjunktur noch nicht gentigend Zeit'verstrichen,
um schon jetzt das Ende des absteigenden Astes erwarten
zu koénnen. So fallen die Warenpreise noch unaufhérlich;
ja in den L&ndern geringeren Zollschutzes ist eine stérkere Abb. 2. Monatliche Stromerzeugung in Deutschland
Neigung der GroRhandelskennzahl festzustellen als in den (122 Kraftwerke, nach Wirtschaft und Statistik)
besser geschiitzten Staaten (Abb. 1). Eine weitere An-
passung an den Weltstand, insbesondere auch eine Anpas-
sung der Fertigwaren an die Rohstoffe, ist fiir uns ohne
Zweifel noch zu erwarten.

Die Umsatz- und Erzeugungsziffern sind unverandert
rickgangig. Das gilt nicht nur fur die stark konjunktur-
empfindlichen Erzeuger-Industrien, von denen der Ma-
schinenbau z. B. nur noch einen Beschaftigungsgrad von
43 vH aufweist und die Metallwaren-Industrie nur mit
25 bis 30 vH ihrer Vorjahresbeschéaftigung arbeitet. Selbst
Industrien mit ausgesprochener Wachstumsrichtung haben
einen absoluten Ruckgang in Kauf nehmen missen; die
Stromerzeugung, sonst Jahr um Jahr zunehmend, ist auf
die Hohe von 1928 zuruckgefallen (Abb. 2). Aber auch
die Gesamtumséatze bleiben weit hinter dem natirlichen
Wachstum zuriick (Abb. 3). Die Umsétze im Einzel-
handel werden fir 1930 um 8 bis 9 vH niedriger geschatzt

IRT372 Z21

als 1929; das ist fir den verhéltnisméRig starren Bedarf /ébb- h3- tViert(;ljé\hrLIJichet Uthétzefk1925 bis 1930.
A i rrechnet aus em msatzsteuerau ommen

der 'e".Zte'.‘ Kan.erSte”en (unmlttelbaren Verbr.aUCher) Die schwarzen Punkte geben die saisonbereinigte

und bei leicht steigender Volksziffer ein starker Einbruch. Entwicklung wieder
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Abb. 4. Wirtschaftskredite
in Monatziffern 1926 bis 1931

und Wechselziehungen

\> mrttteres h inatsgeld

jitle."es Ta mesikf - S
nv mii l' L

V eich ibank iiskorr \] ~K 1/
t I—Kif?\/_ V bi Privo tdishc rrt

1 wo -19v
Jan. Febr. Harz April fiai Juni Juli Aug. Sept Okt Nov. Dez Jan Febr.
Tor2Z5)

Abb. 5. Mittlere Satze fur Tages- und Monatsgeld,
Privatdiskont und Reichsbhankdiskont

Dall anderseits gewisse Zweige des Einzelhandels
eine ungeheure Ausweitung erfahren haben, bestéatigt die
Lehre, daB ein groBer Teil unserer No&te auf unrichtige
Verteilung der Giter und Verkennung eines vorhandenen,
aber schlummernden Bedarfs zuriuckzufiihren ist. Die er-
staunlichen Erfolge der Einheitspreisladen in Deutschland
lassen ahnen, welche Mdglichkeiten sich auch bei schlech-
tester Konjunktur fir genormte und billige Gebrauchswaren
offnen lassen.

Die Einschrumpfung unserer gesamten Wairtschafts-
tatigkeit spricht auch aus den Zahlen der Wechselziehun-
gen und Wirtschaftskredite (Abb. 4); zumal aus jenen,
wahrend diese doch noch immer verhaltnismaRig hoch sind
und auf die Hohe der ,eingefrorenen® Kredite in In-
dustrie und Handel manchen interessanten Ruckschluf3
erlauben. Und wie wenig die Gelderleichterung, die erste
Bedingung einer neuen Belebung, bisher gegeniiber den
Zins-Steigerungen seit Herbst 1930 ausgemacht hat, lehrt
Abb. 5.

Unter diesen Umstanden &Rt sich auch noch nicht er-
kennen, ob die neue jahe Belebung der Aktienméarkte an
den Bdrsen nach jahrelanger Stille und Schwéche

Die Tagesberichterstattung Gber alle wichtigen Fragen

der industriellen W irtschaft, insbesondere dber die

Konjunktur der Einzelindustrien, Uber den Geld- und

Kapitalm arkt erfolgt woéchentlich in der W irtschafts -

beilage der ,vVDI-Nachrichten* Die Wirtschaftsbeilage

der ,vDI-Nachrichten?* enthalt awuch eine um fassende

Preistafel fur die wichtigsten die Industrie interessie-

renden Grunderzeugnisse der deutschen W irtschaft.
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(Abt). 6) der erste Beginn einer wieder sieh empor rich-
tenden Konjunktur ist, woflir sonst strukturell vieles
spréche. Brasch [9721

Boérsen-Analyse fur Februar 1931

Die scharfe Aufwartsbewegung, die sich an der Berliner

Borse im Februar durchsetzen konnte, wurde von einer
ganzen Reihe von, in bdrsenteehnischer Hinsicht sehr
wichtigen, Faktoren ausgeldst. Zunéchst waren es die

riesig angewachsenen Leerverkdufe, die schlieflich doch
einmal zur Glattstellung gelangen und damit zu einer
starken Nachfrage flihren mufiten. Und dies um so
mehr, als gerade in letzter Zeit von vielen Bankfirmen das
Publikum und das Ausland auf die Maoglichkeiten des
Baissegeschaftes an der Berliner Bdrse, das fast zwei
Jahre hindurch ziemlich risikolos erschien, hingewiesen
worden waren und sich auch tatséchlich stark verpflichtet
hatten. Durch diese Anhdufung von Baisse-Verpflichtun-
gen traten aber schon Ende 1930 gefahrliche Spannungen
auf, die, sobald auch nur einigermafRen glnstige auBer-
borsliche Momente hinzukamen, fiur die Fixer sehr ge-
fahrlich  werden muBten. Als dieses aulerbdrsliche
Moment, also in diesem Falle sozusagen als der Stein des
AnstoRes, erwies sich die Dividendenfrage. Es zeigte sich
namlich, dal die Dividenden l&ngst nicht so stark abgebaut
werden, wie die Kurse gesunken sind, so daB sieh bei
manchen wichtigen Papieren ganz unglaubliche Real-
verzinsungen ergeben. Als diese Tatsache offenbar wurde,
schritten die Fixer schleunigst zu Rickkaufen und das
deutsche Publikum und das Ausland zu neuen umfang-
reichen Meinungskaufen, die die scharfe Aufwarts-
bewegung im Februar herbeifihrten. Um die Starke der
Haussebewegung im Februar nur an einem einzigen Bei-
spiel zu zeigen, sei erwéhnt, dal der Farbenkurs, aller-
dings unter ziemlich starken Schwankungen nach oben
und unten, von 126 auf 139 vH anziehen konnte.

Steinkohlenwerte
Kurse an der Berliner Bérse fur Februar 1931 in vH

Aktie 21. 14. 2.
Gelsenkirchen .. 76 76 75
Harpener 70 72 73
KéIn-Neuessen . 69 69 64
M ihlheimer Bergwerk . . . 78 79 75
Index der Steinkohlen-Aktien 74 76 71

Auf dem Markt fur Steinkohlenwerte setzte sich die
Haussebewegung noch am allerwenigsten durch, weil der
wahrscheinlich bei Harpener kommende Dividenden-
ausfall schwer verstimmte. Darilber hinaus wird die
Absatzlage in der deutschen Kohlenindustrie vorlaufig an
der Bdrse als sehr unginstig angesehen.

Eisenwerte
Kurse an der Berliner Borse fur Februar 1931 in vH

Aktie 21. 14. 2.

Hoesch 62 63 59

Kléckner 57 56 56
M annesmann.. . 67 64 61
M itteldeutsche Stahlw. . . . 105 99 94
Oberbedarf.. 37 37 37
Rheinsta h I|.. 71 69 64
Ver. Stahlwerke. 59 57 59
Index der Eisen-Aktien . . . 49 49 45

Auch dieses Marktgebiet war im Februar nicht von
empfindlichen Verstimmungen frei. Der Kursaufstieg war
daher, ahnlich wie bei den Steinkohlenwerten nur gering,
am  starksten wohl noch bei Mitteldeutsche
Stahlwerke, die von 94 auf 105 vH anziehen konn-
ten, obwohl die Dividende von 8 auf 6 vH abgebaut
wird. An der Bodrse glaubt man, daR dieser Dividenden-
abbau jetzt nach der starken Verflussigung durch Verkauf



der Oberhutten-Melirheit an die Oberbedarf A.-G. mit Hin-
sicht auf die Rentabilitat nicht n6tig gewesen waére, sondern
wohl mehr eine besondere Vorsorge fur die Zukunft be-
deute. Man hofft daher fur das nédchste Jahr auf eine
um so starkere Berucksichtigung der Aktiondrinteressen.
Bei Ver. Stahlwerke verstimmte der Dividenden-
riuckgang von Gauf 4 vH. Immerhin war die Bdrse noch
befriedigt dartber, dal wenigstens ein Dividendenausfall,
von dem eine Zeitlang gemunkelt wurde, vermieden wor-
den ist.

Metallwerte
Kurse an der Berliner Borse fur Februar 1931 in vH

Aktie 21. 14. 2.
Hirsch Kupfer 120 120 114
M etallgesellschaft 76 68 69
Ver. Deutsche Nickel . . . 113 111 110
Index der Metall-Aktien .o 62 63 61

Hier zog die Kursbewegung in Hirsch-Kupfer-
Aktien das Hauptinteresse auf sich. Infolge des steigen-
den Kupferpreises erwartet man eine Geschaftsbelebung.
Auch Metallgesellschaft - Aktien waren aus dem
gleichen Grunde starker gebessert. Auch nach 0 tavi-
Aktien bestand infolge des héheren Kupferpreises stérkere
Nachfrage zu héheren Kursen.

Maschinenwerte
Kurse an der Berliner Borse fur Februar 1931 in vH

Aktie 21. 14. 2.
Augsburg-Ndrnberg . . . . 62 60 50
Schubert & Salzer 143 135 117
Vogtl. M aschinen 35 34 25
Index der Maschinen-Aktien . 51 50 44
Die Kurse der Maschinenwerte stiegen zeitweise am
starksten. Zu den Favoriten gehdrten Schubert

& Salze r-Aktien, bei denen die Bdrse auf eine Dividende
von 10 nach 16 vH im Vorjahre gerechnet hatte und nun
durch eine Ausschidttung in Héhe von 12 vH angenehm
enttduscht wird. Ubrigens weist die Schubert & Salzer-
Bilanz noch hohe Reserven und eine sehr gunstige Geld-
flussigkeit aus, so daB die Zukunftsaussichten weiterhin
gut beurteilt werden. Ebenso kréaftig war auch der Kurs-
anstieg der Vogtlandischen Maschinen - Aktien,
obwohl das Papier fir das Geschaftsjahr 1929/30 dividen-
denlos bleibt. In letzter Zeit soll sich allerdings der Auf-
tragseingang gebessert haben. Die Bewegung scheint hier
aber doch recht spekulativ zu sein. Auch Augsburg-
Niirnberger -Aktien konnten ihren Kursstand von 50
auf 62 vH verbessern. Die Bdrse ist jetzt beziglich der
Dividendenaussichten etwas optimistischer gestimmt, und
rechnet wieder mit 5 bis 6 vH, nachdem die Dividenden-
erwartungen in den Vorwochen zeitweise auf 3 bis 4 vH
gesunken waren.

Elektrizitatswerte
Kurse an der Berliner Bdérse fur Februar 1931 in vH

Aktie 21. 14, 2.
AEG 103 100 93
Siemens & Halske.. 180 172 163

Index der Elektroind.- Aktien 94 93 85

Rhein.-W estf. Elektrizitéts-

WETIKE e 130 135 133
Aktienindex der Stromliefer-
ges 103 104 99

Elektrizitatswerte gehdrten zeitweise zu den besonders be-
gunstigten. Die Leerverkdufe waren hier besonders um-
fangreich, so dall auch die Ruckkaufe und damit die Kurs-
steigerungen ein besonders starkes AusmaR annahmen.
Eine gewisse Unruhe wurde in den Markt dadurch hin-

eingetragen, daR hier die Dividendenerklarungen — bei
AEG eine Herabsetzung von 9 auf 7 vH, bei Siemens
& H alske Beibehaltung der Dividende von 14 vH —
auBerordentlich verschieden waren. Rhein. -West f.
Elektrizitatswerke lagen im Gegensatz zu ihrer

Aufwartsbewegung im Januar im Berichtsmonat eher
matter. Die Borse glaubt die Zukunftsaussichten jetzt
in dem verhéaltnismaRig hohen Kurs genligend be-
riicksichtigt.
Bauwerte

Kurse an der Berliner Bérse fir Februar 1931 in vH

Aktie- 21. 14. 2.
Julius Berger . . . . . . . 237 225 199
Holzmann .. 77 73 71
W ayss & Freyta g . 41 42 38
Index der Bau-Aktien . . . 84 81 76

Der Kursaufstieg auf diesem Marktgebiet war recht be-
trachtlich. Besonders gewannen Julius Berger-
Aktien, mit denen stets stark spekuliert wird und die in
Haussezeiten am stérksten gewinnen, in Baissezeiten da-
gegen auch wieder entsprechend gedrickt zu werden
pflegen. Die Dividende wird bekanntlich wieder mit
20 vH far 1930 erwartet, auBerdem regten neue groRere
Auftrége in Agypten und in Deutschland im Zusammen-
hang mit der Kanalisation des Neckar an.

Ernst Schuren [9841

Vertrieb

Kampf, als Wirtschaftspionier in Ubersee im Dienste
der deutschen Industrie. Von Fritz Wilhelm. Ham-
burg 1930, Verlag Broschek & Co. 224 S. Preis
geh. 3,50 RM, geb. '5 RM.

Ein programmatisches Buch! Ein Buch, das in der
Zeit der deutschen schwersten Wirtschaftskrise erscheinen
muflte. Eine Schilderung des Lebensganges eines jener
zeitgendssischen Ingenieure, deren technisches Wissen und
Konnen die Unterbauung fur Uberzeugtes und plan-
méaRiges wirtschaftliches Schaffen abgibt.

Wilhelm schrieb seine Erinnerungen nicht durch Auf-
zdhlung ermudender Einzelheiten, er laBt uns wichtige
und wirkliche Erlebnisse so miterleben, daR wir das
Wesentliche am Kampf der Behauptung der eigenen
Persdnlichkeit erkennen und zugleich fur die Heranbildung
des deutschen Nachwuchses bedeutsame Lehren zu ziehen
vermdgen. In durchaus positiver Einstellung fiir Deutsch-
land und fur die deutsche Industrie zeigt er uns unser
Vaterland, dessen geistige Einstellung und seinen Wirt-
schaftskampf mit dem Auge des Auslandingenieurs und
des Mannes von Ubersee. Hieraus ergibt sich von selbst
und bedingt durch die personlich bescheidene Einstellung
jene gesunde Kritik gegenliber der Uberschatzung des
Nationalismus, an der nicht zuletzt wir in Deutschland
schwer leiden.

Der ,,Kampf*“ liest sich spannend und flieBend; wer
das Vorwort und die ersten Seiten dieses Buches gelesen
hat, legt es nicht aus der Hand, ohne es zu Ende gelesen
zu haben. Warum? Schon vor 30 Jahren gab es einen
Ingenieur, der aus sich selbst und gestiitzt auf die Mei-
nung erstklassiger Fachleute aus Wissenschaft und Praxis
die Bedeutung des Vertriebes in der Wirtschaft er-
kannte und auf Grund systematischer Einstellung und
Vorbildung Vertriebsingenieur werden wollte,
und der bewufRlt gewillt war, sich der Abstempelung durch
Examina und Titel zu entziehen! Das erste an Ent-
tduschungen und Erfolgen reiche Auftreten im Auslande,
die durch positives und geschultes Wissen gestarkte
Kunst des Zusammenlebens mit Ausldndsdeutschen und
eingeborenen Fachleuten und Arbeitern, die AufWeisung
jener kleinen und grofRen Geschicklichkeiten der Uber-
windung von plétzlich auftauchenden Widrigkeiten aller
Art, das Herrwerden Uber Uberlieferte Vorurteile und so
vieles andere noch vermittelt uns Belehrung, Klarheit,
Eindeutigkeit und fl6Rt uns von Zeile zu Zeile Mut, Wage-
mut und Optimismus fur die Zukunft ein!

Das Wilhelmsche Werk wird sicherlich eine hohe Auf-
lageziffer erreichen, wenn einmal erst die Kenntnis von
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seiner Existenz vorhanden ist. Das Reichsministerium des
AuBeren, das Reichswirtsehaftsministerium und der deut-
sche Auslanddienst kdénnen ebensowenig' auf das Lesen
dieses Werkes verzichten, wie die Industrie- und Handels-
kammern und die sonst einschldgigen Organisationen; die
Kultusministerien und die Lehrer der Technischen Hoeh-
und Mittelschulen wie der Handelshochschulen sollten
dafur sorgen, daR dieses erfreulicherweise sehr billige Buch
von den Studierenden gelesen wird. Unserm Nachwuchs
wird diese Xahrung bekdmmlich sein; denn ebenso wie
..Hinter Pflug und Schraubstock* von Max Eyth fur jeden
werdenden Auslandingenieur ein grundlegender Wegweiser
ist, wird der ,,Kampf“ von Wilhelm unerla3liche Ergén-
zung des Buches von Eyth sein. ScMomann  [908]

AdreRbuch der AdreRBbiicher. Eine Ubersicht (ber
Fach-, Stadt- und Lé&nder-AdreRRbicher der Welt. 20. Aufl.
Koln 1930, FachadreBbuchverlag M. Dumont Schauberg.
201 S. Preis geb. 3 RM.

Die Feststellung von bestimmten Anschriften oder
auch eine Zusammenstellung von Einzelpersonen und
Firmen, die sich mit der Herstellung oder mit dem Ver-
trieb eines bestimmten Gegenstandes oder gewisser
Gruppen von Gegenstanden befassen, ist eine im Wirt-
schaftsleben so oft auftretende Aufgabe, daR ein Uber-
blick Uber die zur Beantwortung dieser Fragen verflg-
baren Hilfsmittel stets auf Gegenliebe rechnen darf. Sicher
wird dies so sein, wenn ein sehr gut ausgestattetes Buch
zii so niedrigem Preis angeboten wird, wie das hier be-
sprochene.

Der Herausgeber hat neue Bahnen in der Anordnung
zu gehen versucht. Er hat einen Uberblick mit Hilfe der
Zahl zu schaffen unternommen, wenn er auch von dem
Ideal, das man heute bereits vorzuahnen beginnt, noch
entfernt ist.

Das Buch, das , AdreBbuch der AdreRblcher* heif3t,
ein Titel, der gewiB volkstimlicher Kklingt als ,,Biblio-
graphie der AdreRbicher®, oder bescheidener ,,von AdreR-
bichern* «— es werden AdrelRbicher aller Lander und
aller Sprachen nachgewiesen, was im Titel nicht zum
Ausdruck kommt —, fihrt indessen die ,,Adressen*“ der
in ihm verzeichneten Bilcher, mit anderen Worten die

Verleger, nicht an. Dies muBte in spateren Auflagen
nachgeholt werden.
Der Inhalt ist in folgender Weise gegliedert: Die

alphabetisch angeordneten Gruppen sind in der folgen-
den Weise gegliedert und bezeichnet: 10 Behdrden und
Beamte, 11 Bibliotheken und (andere Ref.)) Sammlungen,
12 Einzelpersonen, 13 Fernsprechverzeichnisse. Girokonten-
inhaber, Telegrammadressen, Codes (jRef.) 11 Gasthofe
und Hotels, 15 Gesundheits- und Wohlfahrtswesen,
16 Handel, Gewerbe und Industrie, 17 Heer und Flotte,
18 Land- und Forstwirtschaft, Gartenbau, 19 Schulwesen,
20 Sport, 21 Verb&nde und Vereine, 22 Verkehrswesen,
23 Verschiedenes, 24 Stadt- und Lé&nderadreRbucher. Orts-
verzeichnisse.

Zur Kennzeichnung des besonderen Gebietes innerhalb
dieser Gruppen dienen weitere zwei Ziffern, die beispiels-
weise in 16 folgendermalen zustande gekommen sind:
Es wurde eine nach dem ABC geordnete Aufstellung von
— hier zuféllig — 77 Gruppen gemacht, denen sich das
Schmerzenskind ,,Verschiedenes* als 78 anreiht: Aktien-
gesellschaften, Auskunfteien, Automobilindusirie, Backer,
Banken, Bdrsen, Buchhandel usw. Diese wurden mit den
Nummern 01, 02, 03, 04, 05... 12 belegt. Weiter wurde
durch den Index 1 immer Deutschland, durch den Index 2
immer das Ausland bezeichnet. Es schlieRt sich daran die
laufende Nummer, da bei der GroRe, dem Umfang der
Gruppen und Untergruppen hé&ufig mehrere AdrefRbicher
Uber das gleiche Gebiet vorliegen. Mit &ndern Worten
ausgedrickt hat man — vielleicht um die noch nicht
sehr beliebte internationale Dezimal-Klassifikation zu um-
gehen — zwei Doppelziffern, als Zentesimal-Klassifikation
oder genauer als Zentesimal-Svmbol, gewd&hlt und an den
so gewonnenen Ausdruck eine einzifferige Kennzeichnung
angehéngt. SchlieBlich werden der so gewonnenen Kenn-
zeichnung noch laufende Nummern angehéngt.

Ein Beispiel wird dies deutlich machen und zugleich
ein Urteil Uber das befolgte Verfahren erméglichen. Auf
S. 50 oben steht 16 121 Buchhandel, Deutschland als
Uberschrift und in dieser Gruppe:

80

16 121 1 Adrefbuch des deutschen Buchhandels..........

16 121 2 AdreBbuch fur den Berliner Buchhandel.....

16 121 3 AdreBbuch fir den judischen Buchhandel.......

16 121 4 Leiner’s Sladteliste, Sortimenterfirmen einschl. Anti-
quariats-, Eisenbahn- usw. Buchhandlungen..............

16 121 5 5erzeichnis von Sortimentshandlungen (Listen)

16 121 6 Kiurschners deutscher Literaturkalender

16 121 7 AdreRbuch des auslandischen Buchhandels

16 121 8 Deutscher Literaturkatalog mit Schlagwort-,
wortregister ...

16 121 9 Verlagsfirmenanderungen der letzten 100 Jahre . . . .

16 121 10 Halbjahresverzeichnis der . . . Bucher, Zeitschriften
und Landkarten

16 122 Buchhandel, Ausland

16 122 1 American Book Trade Directory

16 122 2 AdreRboek voor den Xederlandschen Boekhandel

16 122 3 AdreBbuch fir den Buch-, Kunst- und Musikalien-
handel . . . Osterreichs

16 122 4 International Directory of Booksellers

Stich-

Bei genauer Betrachtung mufl auffallen, dal 16 121 6,
16 121 8 und 16 121 10 keine Buchhandler-AdreRbiicher
sind, und dal? 16 121 7 in die Gruppe 16 122 gehdrt. Jedes
Buch scheint grundsatzlich nur einmal aufgefihrt zu sein, ein
kaum zu billigendes Verfahren, weil die Vielgestaltigkeit
des praktischen Lebens im besonderen Falle der AdreR3-
blicher immer grofer ist als die eines Ordnungssyslems.

Es ist in dem hier besprochenen Buche die Zahl als
Ordnungsgrundlage gewahlt worden und ein ausfiihrliches
Schlagwortregister, Seite 7 bis 20 weist mit sch&tzungs-
weise 2000 Wortstellen auf die einzelnen AdreRbilicher auf
Grund ihrer Symbole hin.

Merkwirdigerweise fehlt im Kapitel 16 121 Buchhandel
das ausgezeichnete Deutsche Bicherverzeichnis, die je-
weils nach funf Jahren erscheinende Zusammenfassung der
unter 16 121 10 aufgefuhrten Halbjahresverzeichnisse der
... Blcher...

Das Wort Lebensbeschreibung oder Biographie fehlit
im Schlagwort-Register; in diesem und in &hnlichen Fallen
ist man daher in Verlegenheit, wo eine bestimmte Art von
Adressen zu suchen ist. so Degeners ,Wer isfs?“ (unter
»Zeitgenossen*) und Ottos Technischer Literatur-Kalender
(unter ,,Schriftsteller*). Dr. J. Hanaver [814]

Blroorganisation

Lochkarten-Preisausschreiben

Das Interesse an der Ausnutzung und Verwendung
von Loehkartemnasehinen nimmt immer gréfReren Umfang
an. Wir verweisen an dieser Stelle auf einige Veroffent-
lichungen in dieser Zeitschriftl). Um die Anwendung des
Loehkartenverfahrens weiter zu steigern, hat sich erfreu-
licherweise die Powers G. m. h. H. entschlossen, ein Preis-
ausschreiben zu erlassen. Verlangt werden bis zum 1. Juni
Abhandlungen uber

1. Darstellung bestehender Loehkarten-

Organisationen in Industrie, Handel, Banken,

1 ersicherungs-Gesellschaften, Behdrden, offentlichen

Betrieben, Verkehrs-Gesellschaften, Bergwerksbe-

trieben, Elektrizitats-, Gas- und Wasserwerken,

Warenhausern, Syndikaten usw.,

2. Aorsehlage neuer Anwendungsmodg-
lichkeiten,
3. Allgemeine mit dem Lochkarten-Ver-

fahren zusammenhangende Fragen.

Weitere Einzelheiten des Preisausschreibens (Teil-
neluner. Emlieferung, Preise, Preisgericht und Preisver-
teilung) sind von der Powers G.m.b. H.. Berlin SW 48.
Wilhelmstr. 28 zu erfahren.

ro71]

> Bd. 19 (1926) S.55; Bd. 20 (1927) S.283; Bd.22 (1929) S. 29, 34, 41.
45, 47,50, 52.

Patentwesen

Neue Patentreform in der Sowjetunion

Im Zeichen des Fiinfjahresplanes bereitet die Sowjet-
union wieder einmal eine Reform ihres Patentgesetzes vor.
das noch mehr als bisher den Grundsatzen des sozialisti-
schen Staates angepalt wird, wenn die im Gesetzentwurf



vorgesehenen Anderungen angenommen werden. An die-
sen Abanderungen ist die deutsche Industrie nicht un-
interessiert, denn etwa 75 vH aller von Auslandern be-
wirkten russischen Patentanmeldungen rihren von Deut-
schen her, wobei Anmeldungen von industriellen Unter-
nehmen, die Lieferungen nach der UdSSR ausfiihren, in
der Mehrzahl sind. Durch den deutsch-russischen Handels-
vertrag vom 12. 10. 1925 sind Deutsche auch den Inlén-
dern hinsichtlich des Patentschutzes in der Sowjetunion
gleichgestellt.

Die Patentierung von Erfindungen bezweckt in allen
Staaten die Forderung und Bereicherung der Landes-
industrie. Die Sowjetunion will dieses Ziel noch néher
rucken, indem der Gesetzentwurf u. a. vorsieht, dal neben
den Erfindungspatenten gewissermaRen als Patente zwei-
ten Ranges sogenannte Urheberbescheinigungen erteilt wer-'
den sollen. Wahrend erstere dem Patentinhaber Rechte
wie bisher sichern, gehen bei den Urheberbescheinigungen
alle Ausfihrungsrechte ohne weiteres an den Staat oder
die Genossenschaften tUber. Wenn auch daflr eine Ver-
gutung bewilligt werden soll, liegt es auf der Hand, daR
diese Schutzart allenfalls fur inléandische (russische) An-
melder in Betracht kommt, vielleicht auch mit mehr oder
weniger starkem Zwang ihnen nahegelegt wird, fur aus-
landische Anmelder aber recht wenig Wert besitzt.

Erhéhte Beachtung soll auch die praktische Ausbeu-
tung patentierter Erfindungen in der Sowjetunion er-
fahren. Zu diesem Zweck sollen bei den Volkskommis-
sariaten und Wairtschaftskdérpern besondere Abteilungen
errichtet werden, denen fortlaufend von allen neuen
Patentanmeldungen Mitteilung gegeben wird, und deren
Aufgabe es dann ist, die Anwendungsmadglichkeiten in der
UdSSR zu prifen und gegebenenfalls Verhandlungen mit
den Anmeldern Uber Abtretung der Erfindungsrechte zu
betreiben. Vorgeschlagen wird ferner die Abschaffung der
AuslUbungsverpflichtung, wogegen kaum jemand etwas
einzuwenden haben dirfte. Bedenklich erscheint dagegen
der Vorschlag, die Auslegung von Patentanmeldungen
einzustellen und dafur staatlichen, genossenschaftlichen
oder sonstigen offentlichen (selbstverstdndlich sowjet-
russischen) Organisationen das Recht zu gewéhren, noch
wahrend dreier Jahre nach der Bekanntmachung der
Patenterteilung Einspruch wegen Nichtneuheit zu erheben,
was praktisch den AusschluB aller Auslander vom Ein-
spruchsrecht bedeuten und eine erhebliche, unertragliche
Reehtsunsicherheit nach der Patenterteilung zur Folge
haben wuirde. SchlieBlich wird die Einfuhrung einer
dritten Instanz geplant, die fur das Rechtsmittel der Re-
vision gegen Entscheidungen der Beschwerdeabteilung zu-
standig ist.

Nachdem bereits durch die friheren Abanderungen des
Patentgesetzes die Gleichberechtigung der Ausldnder auf
dem Gebiet des Patentrechts, z. B. in der Frage der
patentamtlichen Gebuhren, stark eingeschrankt worden ist,
wird es Aufgabe der zustandigen deutschen Stellen sein,
mit besonderer Aufmerksamkeit dariiber zu wachen, wie
weit nach den neuen Bestimmungen noch die im deutsch-
russischen Handelsvertrag vom 12. 10. 1925 zugesicherte
Gleichberechtigung auf dem Gebiete des gewerblichen
Rechtsschutzes als gewdhrleistet und tatsadchlich vorhanden
anzusehen ist, und welche Folgerungen aus einer etwaigen
Verneinung dieser Frage zu ziehen sind.

W. Schubert [937]

Unternehmer, Angestellte und Arbeiter

Der moderne Industrialismus. Von licrbertvon lieche-
ralh. Jena 1930, Verlag Gustav Fischer. 450 S. Preis geh.
18 RM, geb. 20 RM.

Das Buch will den modernen Industrialismus von
maoglichst vielen Seiten betrachten, ohne sich jedoch dabei
auf eine ganz ausgepragte Tendenz festzulegen. Der Ver-
fasser ist Individualist. Sein Hauptstreben ist auf den
Beweis gerichtet, da trotz grofRer gesellschaftlicher Bin-
dung und Ordnung, trotz Kartellierung, Vertrustung und
Syndizierung, trotz gewerkschaftlicher Organisation der
Industrialismus noch innerhalb der Grenzen der Marktwirt-
schaft sich befindet. Bei der Frage, ob denn die indu-
striellen Zusammenschliusse den freien automatischen Aus-
gleich der Wirtschaftskrafte aufgehoben hatten, vergesse
man namlich, ,daR die automatische Regulierung der
freien Verkehrswirtschaft sich nicht nur durch den Aus-

gleich der Kostenpreise und der Verkaufspreise im freien
Wettbewerb ergibt, sondern auch durch den Ausgleich
der Kapitalertrage*. Es konne also keine Rede davom
sein, daB in der heutigen Wirtschaft das alte Marktgesetz
ausgeschaltet sei. Erst recht nicht davon, dal Auswahl-
prinzip und industrielle Fuhrerschaft durchbrochen seien.

Die Notwendigkeit des Kollektivismus wird also
abgelehnt. Dafir wird auf die Uberwirtschaftlichen
Kulturwerte, den Lebenswillen und den Staats- und Ge-
meinschaftsgeist der Volker als willkommenen Ausgleich
fur die Einseitigkeit des reinen Industrialismus verwiesen.
Die Forderung, daR der Mensch sich nicht durch die
Maschine beherrschen lassen soll, sondern sie sich unter-
tan machen mufR, wirdso Kklar erhoben, daR die un-
zureichende Auffassung, die der Verfasser vom Wesen
des technischen Schaffens hat, demgegentber nicht gar
so sehr ins Gewicht fallt.

Nach dem Vorgang Sombarls und Gollls wird nam-
lich die Technik als Dienerin der Wirtschaft dargestellt.
Diese Behauptung wird zwar weiterhin eingeschrankt.
Es kommt jedoch nicht klar zur Geltung, dal in Wahrheit
eine Wechselbeziehung stattfindet, derart, dal Technik
ohne Wirtschaft ebensowenig wie Wirtschaft ohne Technik
denkbar ist. Der Verfasser vermag diese Tatsache nicht
deutlich werden zu lassen, weil er an dem der Technik
schon von Haus aus innewohnenden 6konomischen Moment
vorubergeht.Er erkennt der Technik die Aufgabe zu, die
Kunst an die Stelle der Natur zu setzen. Aber das ist
nur die eine Seite der Technik, ihr Anfang. Ihr wahres
Wesen, von ihr nicht ablésbar und nicht spater erst
hinzugeflugt, ist 6konomischer Art. Es besteht in dem
Erzielen eines Erfolges in klrzester Zeit, auf einfachstem
Wege, mit hdchstem Wirkungsgrad. Gerade, indem der
Verfasser an dem Zentralbegriff des technischen Denkens,
dem Wirkungsgrad vorbeigeht, begibt er sich des
besten  Verknipfungsmittels zwischen Wirtschaft und
Technik. Beide stehen isoliert da, wenn auch uberall der
wahre Zusammenhang hindurchschimmert.

Uber die Zukunftsaussichten aber heiRt es: ,,Wie die
Entwicklung laufen wird, kann niemand Voraussagen, doch
ist u. E. eins jedenfalls unwahrscheinlich: die allmé&hliche
Evolution des privatwirtschaftlichen Industrialismus zum
Sozialismus. Zu starke etatistische Durchdringung des pri-
vaten Industrialismus kann wohl zur Versumpfung und
zum Niedergang der Wirtschaft fihren, ist und wird aber
noch kein Sozialismus. Auch setzt dieser, um zu funk-
tionieren, eine ganz andre Gemeinschaftsgesin-
nung voraus, als sie die Industriearbeiter (auch innerhalb
der sozialistischen Parteien) aus der Schule eines indivi-
dualistischen und materiellen Jahrhunderts mitbringen.

Kurl W. Geister [798]

Sozialpolitik. Von E. Gunther.
Industrieverlag Spaeth & Linde.
6 RM, geb. 7,80 RM.

Die vorliegende Behandlung des vieldeutigen Themas
»Sozialpolitik® geht von Grundgedanken aus, wie: ,,Sozial-
politik ist das aus der Empfindung der zusammengesetzten
Natur des Ganzen geborene und bewufl’3t daran an-
knupfende staatliche Handeln; ferner: ,,Die Hilfe fur den
Schwachen ist an sich Uberhaupt nicht sozial, sie wird es
erst, wenn und insoweit die Stutzung und Starkung des
Schwachen im Gesamtinteresse liegt und erfolgt*; und:
»Nicht das schwache Glied an sich, sondern das relativ
schwache Glied ist Gegenstand der Sozialpolitik*.

In diesen Grundgedanken liegt die Forderung aus-
gesprochen, nicht nur Teilerscheinungen zu betrachten,
sondern immer auch das gesellschaftliche Ganze zu beriick-
sichtigen. Vielleicht darf aber noch hinzugefiigt werden,
dall dies zu geschehen héatte unter Bericksichtigung der
ewigen Unvollkommenheit und Entwicklungsbedurftigkeit
dieses Ganzen, das niemals eine vollendete Ganzheit sein
kann. Dabher ist auch nicht nur der ,relativ zu Schwache*,
sondern auch der relativ Starkste Gegenstand der Sozial-
politik, wenn auch bei ihm die Sozialpolitik ein anderes
Vorzeichen erhalten muB. Vielleicht hatte auch die Ein-
teilung des Buches besser die gegenwartige Ausbildung des
Sozialrechtes an den Anfang gestellt und sich mehr hieran,
als an der ldee der Fursorge orientiert, sowie die Fragen
der Sozialgestaltung kritisch behandelt und zugrunde
gelegt.

Berlin und Wien 1930,
186 S. Preis geh.
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Da und dort erregen einige Fassungen Bedenken, wie
z. B. die Gleiehsetzung des Ethischen mit dem Gesellschaft-
lichen oder die Bezeichnung der Stande als ,uni-
versalistisch* und die der Klassen als ,,individualistisch*.
Dagegen sprechen ebenso sehr die individualistische Art
vieler sténdischer Kampfe, wie auch das auf Sozialgestal-
tung gerichtete Ziel der meisten Klassenkampfe. Im
Ubrigen ist die Darstellung gut gegliedert, die Schreib-
weise lebendig und klar und das Buch zur Einfihrung in
die schwierigen Probleme der Sozialpolitik gut geeignet;
es enthélt viele literarische Hinweise und statistische Nach-
weise, sowie gut ausgewd&hlte Beispiele aus der Geschichte.

Stephinger [855]

Deutsche Psychol ie 5. Bd. 6. H.:
Wandel der Zeiten. Von R. L. Mehmke. Halle
1930, Carl Marhold. 116 S. Preis 4,80 RM.

Der Verfasser zeigt, daB in der technisch-historischen
Entwicklung der verschiedenen Kulturen ,die innere Ein-
stellung des beruflich tatigen Menschen zu seinem Wirken,
also seine Arbeitsgesinnung“ immer die entscheidende
Rolle gespielt hat.

Er weist nach, wie im alten Aegypten schon 4000 Jahre
v. Chr. eine technische Tat, die Anlage einer kinstlichen
Bewadsserung, auf eine hohe ethische Gesinnung der fihren-
den Maéanner schliefen laRt, wie dann in der ganzen Ge-
schichte dieses alten Kulturlandes immer ein auf das Ganze
gerichteter Wille mit technisch-wirtschaftlichen Kennt-
nissen eng gepaart blieb, und wie endlich der Abfall der
Kultur erst eintritt, als das ausgeprégte Gemeinschafts- und
Verantwortungsgefuhl der oberen Schichten friherer Jahr-
hunderte durch Eigennutz und Wohlleben zuriuckgedréangt
wird.

Ebenso erleben wir die Entwicklung Chinas, wo auch
schon lange vor Beginn unserer Zeitrechnung der Gemein-
sinn unvergdngliche Werke schuf. Die Lehre des Con-
fucius, daB der einzelne Mensch die Aufgabe hat, sein
personliches Leben in-den Dienst seiner Tatigkeit fir’s
Ganze zu stellen, hat durch lange Zeitrdume hindurch dem
Lande ihren Stempel aufgedruekt. Erst als bei gewaltig
steigender Volkszahl die Fuhrung es wegen Fehlens einer
den Fortschritt bejahenden Arbeitsgesinnung nicht mehr
verstand, die notwendigen technischen Grundlagen fur die
Erndhrung zu schaffen, ging die chinesische Kultur lang-
sam zugrunde.

Im I11. Teil der Abhandlung wird ein Streifzug durch
die christlich-europdische Kultur unternommen. Bei der
Vielfaltigkeit der liier sieh darbietenden Aufgaben mdochte
man wiinschen, daB dem Verfasser etwas mehr Raum zur
Entwicklung seiner Gedanken zur Verfligung gestanden
hatte. Immerhin ist in dem Auf und Ab unserer euro-
paischen Entwicklung doch klar zu erkennen, daB immer
dann eine Blltezeit kam, wenn volle Hingabe an die tech-
nische Arbeit sich auswirken konnte, und daB Verfall und
Niedergang einsetzte, wenn die Arbeitsgesinnung als Trieb-
kraft des technisch-wirtschaftlichen Fortschritts versagte.

Die Darstellung, namentlich in den beiden ersten
Teilen, ist klar und fesselnd. Wir, die wir heute erleben
mussen, dal erschreckende Unkenntnis technischer Vor-
gange jedem ,Gebildeten* gestattet ist, finden beim Stu-
dium dieses Buchleins bestéatigt, daB die Pflege teehniseh-
wirtschaftlicher Kenntnisse noch niemals ungestraft von
einem Volke vernachléssigt worden ist. Kothe

[875]

Arbeitsgesinnung

Wirtschaftswissenschaft und spolitik
Friedrich List. Schriften, Reden, Briefe.
1. Teil: Schriften zum Verkehrswesen.
von E. v. Beckerath und O. Stuhler. Berlin 1930,
Reimar Hobbing. 527 S. Preis geh. 15 RM, geb.
18 RM, in Halbleder geb. 21 RM. Band VI: Das
nationale System der politischen Oekonomie. Heraus-
gegeben von A. Sommer. Berlin 1930, Reimar Hob-
bing. 664 S. Preis geh. 15 RM, geb. 18 RM, in Halb-
leder geb. 21 RM.

W ir haben an dieser Stelle schon wiederholtx) auf die

ausgezeichnet durchgearbeitete Neuherausgabe der Schrif-
ten, Reden und Briefe von Friedrich List durch die Fried-

Band 111,
Herausgegeben

1) T. u. W. Band 23 (1930) S. 224; Band 21 (1928) S. 140.
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rieh-List-Gesellsehaft hingewiesen. Seit der letzten Be-
sprechung sind Band 3 Teil 1 ,,Schriften zum Verkehrs-
wesen*, sowie Band 6 ,Das nationale System der poli-
tischen Okonomie“ erschienen.
Schriften zum Verkehrswesen

Als Bearbeiter dieses in sich abgeschlossenen Bandes
der gesammelten Werke von Friedrich List zeichnet der
Altmeister der deutschen Verkehrswissenschaft, Exzellenz
v. d. Leyen, ein Name, der fir die Glte der Ausgabe Ge-
wahr genug ist.

Die Arbeiten List’s haben den Vorzug, daR
sie  gewissermaRen aus einem GufB sind. Diese
Einheitlichkeit der Darstellung ergibt sich daraus, daR

Friedrich List bei allen seinen Handlungen nur ein Ziel:
die Errichtung eines einheitlichen grofen deutschen
Wirtschaftsgebildes, vor Augen hatte. ,Das Eisenbahn-
system,” sagt er einmal, ,und der Zollverein sind siame-
sische Zwillinge; zu gleicher Zeit geboren, kérperlich an-
einandergewaehsen, eines Geistesund Sinnes, unter-
stutzen sie sich wechselseitig, streben sie nach einem und
demselben groRen Ziel, nach Vereinigung der deutschen
Stdmme zu einer grofRen und gebildeten, zu einer reichen,
machtigen und unantastbaren Nation. Ohne den Zoll-
verein ware ein deutsches Eisenbahnsystem nie zur
Sprache, geschweige zur Ausfihrung gekommen. Nur mit
Hilfe eines deutschen Eisenbahnsystems vermag die ge-
sellschaftliche Okonomie der Deutschen zu nationaler
GroBe sieh emporzuschwingen, und erst infolge dieses
Aufschwungs kann das Eisenbahnsystem zu voller Be-
deutung gelangen.“

Und welch’ eine Fille von Wissen und Uberlegenem
Konnen steckt in den einzelnen Schriften! Es sind keine
bloRen theoretischen Untersuchungen, sondern geradezu
Gutachten, in denen alle wichtigen wissenschaftlichen
Voraussetzungen und technischen Ausfihrungsmaéglich-
keiten eingehend erortert sind. Die Schriften behandeln
zum Teil nur einzelne Gebiete Deutschlands wie Sachsen,
Suddeutschland usw. GewissermaRBen als Krénung sind die
Arbeiten uber ,Das deutsche Eisenbahnsystem* zu be-
trachten.

Das nationale System der politischen
Okonomie

Bei dem Abdruck handelt es sich um die Ausgabe
letzter Hand, der ein ausfihrlicher Anhang mit Bei-
trdgen — man kann sagen: Streitschriften List’'s — bei-
gegeben ist.

Es gibt wohl wenig ,,Systeme*“ der Volkswirtschaft,
die man noch nach fast 100 Jahren ihres Erscheinens
als zeitgemalR ansprechen darf. Auch das System von
Friedrich List kann natirlich heute nicht mehr in allen
seinen Teilen unterschrieben werden. Gleichwohl ist es
nicht dazu verurteilt, nur als Unterrichtsmaterial fur die
Studierenden der Wairtschaftswissenschaften zu dienen,
sondern stellt eine wirklich zeitgeméaRBe Lektlre fur jeden
dar, der an der Ldsung der Wirtschaftsprobleme unseres
Vaterlandes interessiert ist. Insbesondere die heute hei
umstrittenen Fragen der Zoll- und Handelspolitik werden
von List in einer Weise behandelt, die immer noch als
vorbildlich im wissenschaftlichen Aufbau sowie als geniale
Loésung vom Standpunkt der Wirtschaftspraxis bezeichnet
werden kann. Ein Beispiel sei wortlich angegeben: Im
27. Kapitel ,,Douane und herrschende Schule* beschéftigt
sich List mit dem Thema ,,Schutzzoll als Repressalie”. Im
Gegensatz zu Adam Smith hélt er das Prinzip der Retor-
sion ,,nur dann vernunftgemal und anwendbar, wenn es
mit dem Prinzip der industriellen Erziehung der Nation
zusammentrifft, wenn es diesem gleichsam zur Gehilfin
dient. Ja! es ist vernunftig und vorteilhaft, dal andere
Nationen die englischen Einfuhrbeschrankungen ihrer
Agrikulturprodukte mit Beschrankung der Manufaktur-
wareneinfuhr erwidern, aber nur dann, wenn diese
Nationen berufen sind, eine eigene Manufakturkraft zu
pflanzen und sie fur alle Zeiten zu behaupten®“. Eine
ernste Mahnung an alle Kreise, die heute Schutzzélle ver-
langen, zu Uberlegen, ob dieser Schutz auch dem inneren
Wesen der Volkswirtschaft entspricht.

Es bleibt noch zu erwdahnen, daR die Herausgeber
auBBer einem umfang- und inhaltsreichen Kommentar inter-
essante Angaben Uber die Entstehungsgeschichte des Natio-
nalen Systems sowie Uber die Plédne List’s zu weiteren
Banden des Werkes der Ausgabe hinzugefligt haben.

Dr. Freitag [964]



Die Krisis in der Volkswirtschaftslehre. Von Ottmar
Spann. (Sonderschriften des RDV Nr. 3.) Mdunchen 1930,
Duncker & Humblot. 60 S. Preis geh. 3 RM.

Professor Spann in Wien, der Begrinder der univer-
salistischen Volkswirtschaftslehre, fihrt in diesem Vortrag
vor dem Reichsverband der deutschen Volkswirte die Krise
der Volkswirtschaftslehre zuriick auf die Krise unseres
Denkens, die Krise der Wissenschaften, des Waissens-
begriffes Uberhaupt; er fordert die Abkehr von der ,,wert-
freien” Wissenschaft, vom individualistisch-mechanistischen
Denken, das, wie sonstwo, auch in der Volkswirtschafts-
lehre zum Bankrott gefuhrt habe. Auf dem universalisti-
schen Systemgedanken habe eine neue Lehre von der
Wirtschaft aufzubauen, die Dinge sinnvoll-verstehend zu
erfassen und eine Beziehungsordnung von Mitteln und
Zwecken zu schaffen, auf Grund derer von vollkommenem
und unvollkommenem, richtigem und unrichtigem Wirt-
schaften gesprochen werden koénne.

Bei der Kritik der bestehenden volkswirtschaftlichen
Schulen erleidet die sogenannte ,,mathematische Volkswirt-
schaftslehre* eine grindliche Abfuhr, die wohl den Kern
trifft. Zum Verstédndnis der Stromungen und Entwicklungs-
mdoglichkeiten in der Volkswirtschaftslehre tragt Spanns
Vortrag jedenfalls wesentlich bei. Wertvoll ist auch das,
was in der Wechselrede Franz Oppenheimer an Grund-
satzlichem vorbringt. Uexsmmdilinr  [771]

Aus andern Zeitschriften

Marketing research for the machinery industry. By
E. F. DuBrul. Iron Age (239 W. 39th Street, New
York). Vol. 127 (1931) Nr. 1 P. 88-89.

Kurze programmatische Zusammenfassung der Haupt-
fragen und -aufgaben, die in der Masclinenindustrie hin-
sichtlich Marktforschung und Verkaufsverfahren als dring-
lich gegeben sind, unter Hinweis auf Erfahrungen im amerika-
nischen Werkzeugmaschinenbau. (Der Verfasser ist der Ge-
schaftsfuhrer des amerikanischen Werkzeugmaschinenver-
bandes.)

Marketing analysis. Six question groups formulated by
the New England Council. American Machinist,
Europ. Ed. (6 & 8 Bouverie Street, London E. C.).
Vol. 73 (1930) Nr. 14 P. 561, Nr. 15 P. 603.

Sechs Pragengruppen, deren Beantwortung beim Einzel-
untemehmen Klarheit schaffen soll und Rechenschaft erzwingt

Uber die Stellung des Unternehmens zum Markt, die Ver-
triebsorganisation und die Vertriebsergebnisse. Die Pragen-
gruppen umfassen: 1. Erzeugnis. 2. Kunde. 3. Vertriebs-

organisation (einschl. Personalfragen). 4. Verkaufsplan.
5. Kostenfragen (Vertriebskosten; ihr Verhéaltnis zu den
Herstellkosten; ihre Veranderlichkeit durch -wechselnde Be-

stimmungsgréfen). 6. Kontrolle des Vertriebserfolgs.

Purchase of machine tools justified on the basis of
financial returns. By E. F. DuBrul. Automotive
Industries (Chilton Class Journal Co., Philadelphia,
Pa. USA). Vol. 63 (1930) Nr. 16 P. 565-66.

Nach allgemeinen Darlegungen uber die betriebswirt-
schaftliche Notwendigkeit rechtzeitigen Ersatzes veralteter
Betriebseinrichtungen durch leistungsfahigere wird eine For-
mel aufgestellt zur Ermittlung der Zeit, die ndtig ist, um mit
der neuen Maschine den Mehraufwand fir die Beschaffung zu
»verdienen® :

Aufgesammelte “1

Abschreibungen
auf die alte
Maschine ~ J= cer neuen

Koslen der

i erforderliche Zeit-
neuen Maschine ** um mi

Erlos der.
alten Maschine T

Kosten der alten Kosten der neuen-i Maschine den
‘Maschine je Std. Maschine je Std. Jahres- Anlage-Mehrauf-
Erzeugung der Erzeugung der erzeugung wand einzuholen

| alten Maschine

neuen Maschine
L je Std. j

je Std. J

Der Betriebsvergleich des VDMA. Von E. Falter. Die
Betriebswirtschaft (Verl. Poeschel, Stuttgart). Jg. 24
(1931), H. 2, S. 33—38.

Besprechung der methodischen Grundlagen des Betriebs-
vergleichs, den der Verein Deutscher Maschinenbau-Anstalten
unter seinen Mitgliedern durchfuhrt, .an Hand von vom
VDMA gestellten Unterlagen. Eigenart des Vergleichungsver-

fahrens; Sammlung des Vergleichsmaterials; Errechnung der
Normalwerte und ihre Auswertung durch Untersuchung nach
den Faktoren der Rentabilitatssteigerung: Umsatzerhéhung,
Selbstkostensenkung, Betriebskapitalverringerung. — Kritische
Wirdigung des Verfahrens wird Vorbehalten.

Landwirtschaftliche Absatzwerbung. Blatter fiir land-
wirtschaftliche ~ Marktforschung  (Verl. - Buehhdlg.
P. Parey, Berlin SW 11). Bd. 1 (1930), H. 5,
S. 148—153 (1 Abb.).

Zusammenfassung der wichtigsten Grundsatze der Wer-
bung 1. fur landwirtschaftliche Erzeugnisse, 2. zur Erziehung
und Aufklédrung der Landwirtschaft selbst. Untersuchung der
Grunde fur landwirtschaftliche Werbung, der Médglichkeiten
ihrer Durchfuhrung, ihrer besonderen Eigenart und der ihr
zur Verfugung stehenden Wege und Mittel. Es wird ein nach
auslandischem Vorbild (advertising agencies) aufgebautes
zentrales Unternehmen fir Agrarpropaganda vorgeschlagen.
(Diesem Vorhaben sind etwa die Einwendungen entgegen-
zustellen, die auf dem Gebiet industrieller Werbung gegen der-
artige Agenturen und Zentralstellen sprechen).

B. n. [968]

Eingegangene Bicher
Eingehende Besprechung Vorbehalten

Diwiv-Blatter 3. H. Grundsétze fir die Gestaltung und
Einrichtung der Blroarbeitspldatze. Bearb. von
Rieh. Couvé. Berlin 1930, Carl Heymanns. 28 S. m.
53 Abb. Preis 2 RM.

Arbeitsgestaltung im Buro.
Stuttgart 1931, C. E. Poeschel.
Preis geh. 12 RM, geb. 14,50 RM.

Schriftenreihe der Gesellschaft fur Organisation 3. Bd.:
Individuelle Wirtschaftsfihrung. Von Otto

Von Wolfgang Prelinger.
236 S. m. Abb.

Bredt. Berlin 1931, Verlag f. Organisations-Schrif-
ten. 67 S. Preis geh. 3 RM, geb. 3,75 RM.
Verwaltung, Interessenvertretung und Forschung 4. H.:

Kooperation als Strukturprinzip der Wirtschaft.
Von D. Karl Dunkmann. Minchen und Leipzig 1931,
Duncker & Humblot. 52 S. Preis 2,50 RM.

Die Betriebswirtschaft. Von H. Nicklisch. 2. Aufl.
der ,,Wirtschaftlichen Betriebslehre*“. 1. u. 2. Lfg.
Stuttgart 1929/30, C. H. Poeschel Verlag. 1. Lfg.

160 S. Preis 6 RM. 2. Lfg. 412 S. Preis 16 RM.

Grundlagen und Grenzen der Sozialpolitik. Von
Adolf Weber, Eduard Heimann und Chr. Eckert.
Munchen und Leipzig 1930, Duncker & Humblot.

64 S. Preis 2 RM.

Statistik im Dienste der Technik.
weiler. Munchen und Berlin 1931,

. 441 S. m. 82 Abb. Preis geb. 22 RM.

Osterreichisches Montan-Handbuch 1930. Mitteilun-
gen Uber den Osterreichischen Bergbau. 11. Jahrg. fur
das Jahr 1929. Statistik der Kohlenwirtschaft fur das
Jahr 1929. Statistische Tabellen. Wien 1930, Verlag
fur Fachliteratur G. m. b. H. Preis 12 RM.

Deutsche Elektrizitdts-Konzerne 1931. Herausgeg.
vom Spezial-Archiv der deutschen Wirtschaft. Berlin
1931, R. & Il. Hoppenstedt. 104 S. Preis 6 RM.

Taschenbuch des Verbandes Deutscher Blcherrevisoren
1931. Leipzig 1931, G. A. Gloeckner. 344 S. Preis
3,50 RM.

Die Angestellten-Erfindung. Von Eberhard Heinrich.
Berlin 1931, Fr. Vahlen. 126 S. Preis 5,40 RM.

M. Stengleins Kommentar zu den strafrechtlichen
Nebengesetzen des Deutschen Reiches. 5. Aufl.
Neubearb. von Ludwig Ebermayer, Ernst Conrad,
Albert Feisenberger, Joh. Floegel, Otto Schwarz und

Von Emil Kohl-
R. Oldenbourg.

Karl Schneidewin. 2. Bd., 4. Lfg. Berlin 1930, Otto
Liebmann. S. 801—1088. Preis 14,40 RM.

Das privatrechtliche Schiedsgerichtsverfahren. Von
Adolf Baumbach. Stand vom 1. Januar 1931. Berlin
1931, Otto Liebmann. 307 S. Preis13,50 RM.

Friedr. Mann’s Padagogisches Magazin,1309. H.: Ge-

staltenwandel im ArbeitsprozeR. Von Gerhard
Clostermann. Langensalza 1930, Hermann Beyer
& Sohne. 116 S. Preis 4,50 RM.

Der Ausweg aus der Krise. Von E.Wilh.Neumann.

Berlin 1930, Grundstein-Verlag. 43 S. Preis 0,80 RM.
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Die Zukunft der Reparationen. Von Bernhard Span-
genberg Berlin 1931, Georg Stilke. 127 S. Preis

3 RALl
Probleme des Geld- und Finanzwesens 11. Bd.: Die
Finanzpolitik der Reichsbahn. Von Br. Moll.
Leipzig 1931, Akademische Verlagsgesellschaft. 56 S.

Preis 4,50 RM.

Chronik der Handels-Hochschule Berlin 1926—1930.
Oktober 1930. 136 S. Preis 2,50 RM.
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Ausschull ,Marktforschung*

In der Sitzung des Ausschusses ,,Marktforschung“, Ob-
mann: Zivil-Ing. J. A. Bader, am 16. 2. 31 wurde das in
1 orbereitung befindliche Merkblatt ,,Absatzreiehweiten
(Zusammenhang von Eisenhahnfracht und .Wetthewerb-
grenzen)“ besprochen. Eine Anzahl vorgeschlagener
Anderungen und Ergadnzungen soll ausgearbeitet und 'der
Merkblattentwurf in der né&chsten Sitzung zur erneuten
BeschlufRfassung vorgelegt werden.

Zu der geplanten Herausgabe einer Merkblattreihe Uber
praktische W irtschaftsstatistik erldutert der Bericht-
erstatter, Dr. Geer, seinen Vorschlag, in den Merkbléttern
die reinen Methoden darzustellen, wahrend alle Angaben
Uber den Zweck der Statistik, Uber die richtige Anwendung
der verschiedenen Verfahren, die Auswertungsmoglich-
keiten usw. in einer besondem Darstellung zusammen-
gefalt werden sollen, die im Rahmen der Schriftenreihe
,Wirtschaftlicher Vertrieb* erscheinen kénnte. Es wird
beschlossen, zu der methodologischen Merkblattreihe
ein Einleitungsblatt auszuarbeiten, das zur Einfihrung in
die notwendigsten Grundbegriffe und Zusammenhénge
dienen und zugleich das Interesse fir den Inhalt der
weiteren Blatter beleben soll. Gleichzeitig wird die Aus-
arbeitung einer Schrift beschlossen, in der die Anwendung
der statistischen Verfahren im Vertrieb fir konkrete
Gebiete leitfadenmdRig dargestellt wird.

Die ndchste Sitzung wird auf den 6. 3. 31 angesetzt.

Ortsgruppe Hamburg

In der Sitzung der Fachgruppe Vertrieb im Hamburger
Bezirksverein des VDI am 23. 1. 31 sprach Dipl.-Ing.
Dr. Walter Benedict, Duisburg, uber ,Werbung und Ver-
treterarbeit, ihre Zusammenhédnge und Zusammenarbeit®.
Er betonte besonders die sachgemdfe Eingliederung der
Werbung in die Vertriebsorganisation als Mittel zur Er-
zielung ausreichender Anfragen, zur Steigerung des Wir-
kungsgrades der Vertreterarbeit und als Unterstiitzung bei
der Umwandlung der Anfragen in Auftrdge. Diese Auf-
fassung von der Werbung fihrt dazu, ihren bisher oft
Ubertrieben représentativen und kunstgewerblichen
Charakter nach kaufménnisch-wirtschaftlichen Gesichts-
punkten zu reformieren. Die auf der Grundlage der Markt-
forschung planméRig durchgefiihrte Werbung und die
gleichzeitig verfolgte Verbesserung der Erzeugnisse fuhren
zur Erleichterung, in Helen Féallen zu einer Mechanisierung
des Absatzes und damit zu einem hdheren Wirkungsgrad
des Vertriebes, zur Senkung der spezifischen Vertriebs-
kosten. Dieses Ergebnis erst schafft der heute noch vor-
wiegend auf die Fertigung beschriankten Rationalisierung
der Unternehmung AbschluB und wirtschaftliche Sinn-
gebung.

Benedict behandelte anschlieBend die werbetechnisehen
Voraussetzungen wirtschaftlicher Propaganda und zeigte
den Unterschied dieser rationalisierten Werbung gegeniber
der gewohnheitsmédRig herkémmlichen, besonders auch die
Zusammenarbeit zwischen Werbebiro und Verkdufern in
einer Anzahl von Lichtbildern aus der amerikanischen
industriellen Werbung und aus praktisch durehgefiihrten
Werbepldnen der letzten Jahre bei der deutschen In-
dustrie. Nicht alle Absatzsorgen dirfen aber auf die
Werbeabteilung abgewalzt werden; die MalRnahmen der
Werbeabteilung missen stets durch entsprechende der

Verantwortlich fur die Schriftleitung Dr. Freitag, Berlin. — VDI-Verlag G. m. b. H.,

Grundung und Anfédnge der Diskonto-Gesellschalt
Berlin. Von Walther Dabritz. Minchen u. Leipzig
1931. Dmicker & Humblot. 268 S. m. Abb. Preis

geh. 11 RM. geb. 13 RM.

Weltpolitische Bicherei 20. Bd.: Weltluftverkehr und

W eltluftpolitik. Von Rieh. Hennig. Berlin 1930,
Zentral-Verlag. 68 S. Preis 2,40 RM.
Zeitungs-Katalog 1931. 57. Ausg. Herausg.: Annon-

c-en-Expedition Rudolf Mosse.
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andern Abteilungen des Unternehmens unterstiitzt werden.
MiBerfolge der Werbung, namentlich am Anfang, haben
ihren Grund meist in dem Mangel an exakter Markt-
kenntnis. in Uberspannung der Erwartungen an einen
Werbefeldzug, in falschem Aufwand der verfiigbaren Geld-
mittel und in mangelnder Zusammenarbeit zwischen Wer-
bung und personlicher Verkaufstatigkeit.

Am 20. 2. 31 sprach in der Aula der Technischen Staats-
lehranstalten Hamburg Direktor Gerhard Wolff, Berlin,
Uber ,Das industrielle Budget, ein Hufsmittel der Unter-
nehmungsleitung“. Der Vortrag wurde gemeinsam mit
der ADB-Ortsgruppe Hamburg veranstaltet; die befreun-
deten technischen Vereine und die Leitungen der maR-
gebenden Unternehmungen waren dazu eingeladen. Auf
den Inhalt des Vortrags wird in dieser Zeitschrift spéter
eingegangen werden.

Ndachste Veranstaltung der Ortsgruppe: Vortragsabend
am 15. April 1931 uber Vertrieb nach Ubersee.

Veroffentlichungen
Das bereits vorangezeigte

Vertriebshandbuch fir industrielle

Betriebe
herausgegeben von Dr.-Ing. F. Zeidler und Ziv.-Ing.
I. A. Bader Format DIN A 5 VIII -{- 326 Seiten.

62 Abbildungen, 41 Zahlentafeln, Preis gebunden 19,50 RAI
(fir VDI-Mitglieder 17,50 RM), VDI-Verlag G.m.b.H..
Berlin NW 7, ist erschienen und durch den Buchhandel
zu beziehen.

Die Geschaftstelle UGberweist den Ortsgruppen je ein
Exemplar als Grundlage fiir weitere Arbeiten.

Diesem Heft liegt bei das
Merkblatt Nr. 3

I Quellennachweis fur wirtschaftliche
Auslandnachrichten und Auskunfte

Das Alerkblatt gibt eine Ubersicht iiber den amtlichen
deutschen Auslandsnachrichtendienst und Uber sonstige
offentliche und private Organisationen und Stellen, durch
welche wirtschaftliche Nachrichten und auslandkundliehe
Auskiinfte vermittelt werden. Das Alerkblatt ist zum
Preise von 0,30 RAI durch den Buchhandel zu beziehen.

[980]
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Allgemeines:

In diesem Merkblatt soll versucht werden, dem in-
dustriellen Export einen Uberblick zu geben iber die
Wege und Quellen der wirtschaftlichen Auslandsnach-
und der

richtenversorgung Auslandkunde im all-
gemeinen.
Bei den groBen Schwierigkeiten, eine derartige

Ubersicht einigermaBRen vollstindig zu gestalten, wird
um Mitarbeit an der Vervollstindigung durch Mittei-
lungen aus Wirtschaftskreisen und anderen beteiligten
Stellen gebeten, damit in einer spdteren Auflage ein
hoherer Grad der Vollstandigkeit erreicht werden kann.
Inwieweit die einzelnen Quellen und Nachrichten-
organisationen dem speziellen Bedirfnis des einen
oder anderen W irtschaftszweiges in der Praxis ge-
nigen, kann selbstverstandlich nicht allgemein be-
stimmt werden; eine Bewertung der einzelnen Quellen
in diesem Sinne ist nicht maglich.

Der amtliche Auslandnachrichtendienst:

Den wirtschaftlichen Awuslandnachrichtendienst be-
sorgt die ,Zentralstelle fir AuBenhandel®, Berlin W 9,
Potsdamer Str. 10/11. Sie ist eine gemeinsame Dienst-
stelle des Auswaértigen Amtes und des Reichswirt-
schaftsministeriums, in der der Deutsche W irtschafts-
dienst und das Zollbiro des Reichswirtschaftsministe-
riums eingegliedert sind.

Die augenblickliche Gliederung der Zentralstelle ist
folgende:

Auswidrtiges Reiehs-

Kénigsberg

Amt wirtschafts-
Lo . Oppeln
ministerium
Breslau
Berlin
- Leipzig
ZENTRALSTELLE FUR Hall
AUSSENHANDEL ate
Hannover

Zusammenarbeit W uppertal-Elberf.

mit Koln
mAbt. | Nachrichtenbeschaffung
und -Verarbeitung

Veroff. in der Korrespondenz

Essen

Duisburg-Ruhrort

LIndustrie und Handel® Hamburg
Altona
mAbt. Il Zolldienst (= Zollblro
Bremen

des RWM)

Veroff. in ,Industrie und Handel* Frankfurt/Main

und ,,Deutsches Handels-Archiv* Mannheim
-Abt. 11l Handelsauskunfts- Stuttgart
dienst durch ,Deutscher W irt- Nirnberg
schaftsdienstGmbH“BerlinW 9 Miinchen

Ahnlich wie in anderen L&andern ist auch die ,,Zen-
tralstelle fir AuBenhandel* als amtlicher Nachrichten-
dienst organisiert. Sie dient nicht nur dem Nach-
richtenbedarf der Behdrden und offentlichen Verbande,
sondern auch dem der privaten Wirtschaftskreise. Sie
vereinigt in sich s&mtliche innerdeutschen amtlichen
Organe des Nachrichten- und Auskunftdienstes.

MERKBLATT NR. 3

»AIOISKMINIR I

Der Nachrichtendienst (Abt. 1) umfaBt die Samm-
lung und Ubermittlung des amtlichen und geschéaft-
lichen Nachrichtenstoffes in objektiver, madglichst
lickenloser und zuverldssiger Weise. Dabei tritt der
amtliche Dienst nicht in Wettbewerb zu der wirtschaft-
lichen Tagesberichterstattung der Zeitungen.

Aufgabe und Inhalt der Berichterstattung:

Stand der Verdnderung der
héltnisse im ganzen oder in Einzelzweigen des be-
treffenden Landes, Beurteilung von kennzeichnenden
Entwicklungen hinsichtlich ihrer Bedeutung fir die
deutsche Exportpolitik, Sammlung von Erfahrungen
Uber die Bedeutung, unter denen der deutsche AulRen-
handel auf dem betreffenden Markt arbeitet, und Auf-
kldrung Uber Fehler, die deutscherseits im Auslande
gemacht werden. Trager dieser Berichterstattung sind
die deutschen amtlichen Vertretungen im Auslande,
welche sich auch auf Mitteilungen von Vertrauens-
leuten, insbesondere im Auslande anséssigen Deut-
schen stitzen. Uber das Auswaértige Amt gelangen die
gesammelten und ergdnzten Unterlagen an die Zentral-
stelle, wo eine weitere Priufung, Aufbereitung und
archiv- und karteiméaBRige Verarbeitung vorgenommen
wird.

Beim Zolldienst werden die einschlagigen Unterlagen
gesammelt und verarbeitet; Auskinfte Uber Zollfragen
werden erteilt.

Der Handelsauskunftsdienst erteilt Auskinfte Uber
Ausfuhrfragen aller Arten und Gebiete durch die
,Deutscher Wirtschaftsdienst G. m. b.H.“, ausgenom-
men Uber Zollfragen. Daneben gibt die Zentralstelle
Auskunft iber deutsche Bezugsquellen an auslandische
Anfrager, wie auch die Auslandsvertretungen deutsche
Lieferer auf Anfrage benennen. Die Zentralstelle
stutzt sich, auBer auf das uUber die Auslandsvertretun-
gen einkommende Material, auf die Aufschlisse, welche
durch eigene Gewdhrsleute beschafft werden, ferner
auf die laufende Auswertung der Wirtschafts- und
Fachpresse und der einschladgigen auslandischen Hand-
und AdreBbicher. Die Bereitstellung einer grofRen
Sammlung von ausldndischen Katalogen, der Nachweis
von Vertretern und die Erteilung von Auskinften Uber
die Vertrauenswirdigkeit von Firmen — soweit dar-
Uber Unterlagen vorliegen, sonst missen die Dienste
der Banken und Auskunfteien in Anspruch genommen
werden — sowie die Herausgabe von Ausfuhrmerk-
blattern Uber die einzelnen L&nder ergdnzen den allge-
meinen Auskunftsdienst. Die Auskunfterteilung er-
folgt kostenlos an die wirtschaftlichen Verbénde, an
die AuBenhandelskammern, Handelskammern und
auch an einzelne Firmen.

Es empfiehlt sich also allgemein, zunédchst bei einem
wirtschaftlichen Verband, bei einer Aufenhandels-
kammer oder bei der Zentralstelle diejenigen Nach-
richten und Auskiinfte zu erbitten, die auf Grund der
vorhandenen Unterlagen sofort gegeben werden
kénnen. Sollten weitere besondere Ermittlungen not-
wendig sein, so wird in der Regel die Zentralstelle den

gunstigsten Weg zur Beschaffung dieser Aufschlisse
kennen.

wirtschaftlichen Ver-

der Fachgruppe ,Vertriebsingenieure“ beim VDI, bearbeitet von der Arbeitsgemeinschaft i



Fir die Beschaffung von Katalogen und fir be-
sondere Nachforschungen werden von der Zentralstelle
Geblhren entsprechend den Unkosten berechnet.

Sonstige oOffentliche Auskunftdienste:

a) Auslandshandelskammern und Wirt-

schaftsverbénde.

Die Auslandshandelskammern sind alle freie, private
Vereine von Kaufleuten und Kdrperschaften, die ledig-
lich den Gesetzen des Landes, in dem sie ihren Sitz
haben, unterstehen. Sie beraten in Fragen der Ein-
und Ausfuhr, geben Auskinfte Uber gesetzliche han-
delspolitische Bestimmungen, volkswirtschaftliche Ver-
haltnisse, Absatzgebiete und Bezugsquellen. Sie hel-
fen bei Anbahnung von Geschéftsbeziehungen, geben
auch teilweise tber Berufsmoglichkeiten Auskunft und
vermitteln die Anstellung von Vertretern oder die Ein-
richtung von Vertretungen. Ferner schlichten sie
Streitfadlle in Handelssachen zwischen Kaufleuten bei-
der L&nder durch gutliche Vermittlung zwischen den
Parteien. Es ist zu bemerken, daR ein Teil der Han-
delskammern in Ubersee diese Dienste allerdings nur
ihren Mitgliedern zur Verfigung stellt. Name und Sitz

der Awuslandhandelskammern, sowie deren gemein-
samer Gebuhrentarif (fir Europa) sind auf S. 2ff.
aufgefihrt.

Den Charakter von Auslandshandelskammern haben
noch verschiedene Wirtschaftsverbdnde im
Ausland, deren Name und Sitz ebenfalls im Ver-
zeichnis zu finden sind.

b)DiesendhnlicheWirtschaftsverbdnde.

Den Forderungen der Handelsbeziehungen zwischen
Deutschland und bestimmten L&ndern der Welt dienen
aulerdem noch eine Reihe von zwischenstaat-
lichen Verbadanden, deren  Anschriften den
SchluB des Verzeichnisses bilden.

Auslandkundliche Institute:
Bedeutendes M aterial Gber die wirtschaftlichen Ver-

haltnisse im Auslande befindet sich vor allem
im Hamburgischen Weltwirtschafts-
archiv, das teilweise im ,Wirtschaftsdienst® ver-
offentlicht wird. Das iibrige Material steht der Offent-
lichkeit in den Ré&umen dieses Institutes zur Ver-
fugung. In Verbindung mit diesem Institut steht auch

das Institut fir Weltwirtschaft und Seeverkehr an der
Universitat Kiel, das das ,Weltwirtschaftliche Archiv“
herausgibt.

Sehr gut aufbereitetes Auskunftsmaterial Uber Ver-
haltnisse im Auslande, besonders (ber die Lage des
Deutschtums, befindet sich auch in den Archiven des
Deutschen Ausland-Institutes in Stuttgart.

Auch die meisten technisch-wissenschaft-
lichen Vereine pflegen fachliche Awuslands-
beziehungen wund sind auf Grund dessen imstande,
Uber die Lage der technischen Wissenschaft ihrer Son-
dergebiete Auskunft zu erteilen. Einige dieser Ver-
eine sammeln dieses Auskunftsmaterial in besondren
Auslandarchiven, das sie fir Interessenten zur Ver-
figung halten.

Private Nachrichtendienste:

Hierzu gehdren eine ganze Anzahl Nachrichtenbiiros
und Korrespondenzen, die aber hier nicht lickenlos
aufgezahlt werden kdnnen.

Auch die Handels- und W irtschaftsteile der Tages-
zeitungen miussen hier erwé&hnt werden, die mehr oder

weniger stark auch auf Auslandverhdltnisse ein-
gehen.

Als privater Nachrichtendienst ist auch der
deutsche AuBenhandelsverband anzu-

sehen, der, nur auf die Beitrdge seiner Mitglieder ge-
stutzt, Auskunfte Uber die Absatzverhéaltnisse im Aus-
lande, Beratung und Rechtsbeistand gewahrt.

Literatur:

B. Hessenmiller: Nachrichtendienst fur den Export in
»Technik und Wirtschaft® Jg. 1930, Nr. 12, Seite
321—323.

Klein: Die deutschen Handelskammern im Aus-
lande in ,Weltwirtschaftliches Archiv® Jg. 1930,
Nr. 1, Seite 244—258.

P. Behncke: ,Der deutsche Zeitungsdienst und das

Uberseeausland”, Beilage der ,Zeitungswissenschaft”,
Juli 1930, W alter de Gruyter & Co., Berlin W 10.

H. Gesell: Kritische Besprechung hierzu im ,Ausland-
deutschen®, Jg. 1930, Nr. 22, Seite 770.

Verzeichnis wichtiger Anschriften
fur den Exporteur

In dieser Zusammenstellung wird versucht, einen
moglichst geschlossenen Uberblick zu geben iiber alle
amtlichen Vertretungen, Handelskammern, W irtschafts-
verb&dnde und zwischenstaatlichen Institute, die in
irgendeiner Form fir den Exporteur von Bedeutung
sind.

Auch diese Zusammenstellung erhebt keinen An-
spruch auf Vollstdndigkeit. Um rege Mitarbeit aus
allen beteiligten Kreisen wird auch hier gebeten.

A. Amtliche Vertretungen

1. Ausléndische Diplomaten in Deutschland:
Namen der Diplomaten und Anschriften der Ver-
tretungen im ,Verzeichnis der ausldndischen Bot-
schaften im Deutschen Reich“, herausgegeben vom
Auswaéartigen Amt und erschienen in Carl Hey-
manns Verlag, Berlin W 8, Mauerstrale 44.

2. Auslandische Konsuln in Deutschland:
Namen der Konsuln und Anschriften der Konsulate
im ,Verzeichnis der auslandischen Konsuln im
Deutschen Reich*, herausgegeben vom Auswartigen
Amt und erschienen im Verlag von E. S. Mittler
& Sohn, Berlin SW 68, Kochstralle 68/71.

3. Deutsche Diplomaten und Konsuln im Ausland:
Namen der Vertreter und Anschriften der Vertre-
tungen im ,Verzeichnis der deutschen diploma-
tischen und konsularischen Vertretungen im Aus-
land*“, herausgegeben vom Auswartigen Amt und
erschienen in Carl Heymanns Verlag, Berlin
W 8, Mauerstralle 44.

4. Deutsche Handelsattaches im Ausland
befinden sich bei
Botschaft in Rom,
Botschaft in Madrid,
Gesandtschaft in Kopenhagen,
Gesandtschaft in Warschau.
der Deutschen Gesandtschaft in Prag,
der Deutschen Gesandtschaft in Budapest
und dem Deutschen Generalkonsulat in New York.

der Deutschen
der Deutschen
der Deutschen
der Deutschen

B. Handelskammern und zwischen-
staatliche wirtschaftliche Verbande

1. Handelskammern im fruheren Reichsgebiet:
Handelskammer zu Danzig, Danzig, Hundegasse 10.
Handelskammer zu Eupen (Belgien), Eupen, Neu-

strale 15.
Handelskammer fur das Memelgebiet zu Memel,
Memel, Borsenstrale 15/17.



2. Deutsche Handelskammern und wirtschaftliche
Vereinigungen im Auslande:

Uber den Arbeitsbereich der einzelnen Handels-
kammern und der von ihnen geleisteten Dienste gibt
der ,Deutsche Industrie- und Handelstag“, Berlin NW 7,
Neue WilhelmstraBe 9/11, dem die meisten dieser Han-
delskammern als auBerordentliche Mitglieder an-
gehoren, auf Wunsch gern Auskunft.

Deutsche Handelskammer in der Schweiz
Zirich, Lowenstrale 20. Telegr.-Adr.: Dehaka.
Zweigbiro: Basel, St. Albanvorstadt 12. Telegr.-
Adr.: Dehaka.
Deutsch-Italienische Handelskammer
Mailand, Via Gesu 23-25. Telegr.-Adr.: Dicam.
Deutsche Handelskammer fiir Spanien

Barcelona, Ronda Universidad 10, pral. Telegr.-
Adr.: Dehaka.

Deutsche Handelskammer in Finnland
Helsingfors, Bulevarden 13. Telegr.-Adr.:
Dehaka.

Arbeitsgemeinschaft der deutschen Wi irtschafts-
verbénde
Prag Il, Na Struze 3.

Deutsche Handelskammer in Wien
Wien 1, Elisabethstrale 9. Telegr.-Adr.: Dewika.
Deutsch-Ungarische Handelskammer
Budapest, Vilmos Csaszar — ut 19.
Rumaénisch-Deutsche Handelskammer Bukarest
Bukarest, Str. Doamnei 1
Deutsche Handelskammer in Paris
Paris (8e), 12 Av. George-V.
Dehaka.
Deutsch-Belgischer Wirtschaftsverband
Brussel, Boulevard Adolphe Max 77.
Vereinigte Deutsche und Osterreichische Handels-
kammer fiir Agypten
Kairo, B. P. 654. Telegr.-Adr.: Kahraba.
*) Deutsche Handelskammer Shanghai
Shanghai, 24 The Bund Ist floor, 9 a room. Telegr.-
Adr.: Handelskam.
*) Deutsche Handelskammer Tientsin
Tientsin, Adr. Carlowitz & Co. 140/44 Taku Road.
*) Deutsche Handelskammer Canton
Canton, P.0O.B. 3.
*) Deutsche Handelskammer Hankow
Hankow, Adr.: H. Sobbe, Hankow/S. A. D. Telegr.-
Adr.: Handelskam.
*) Deutsche Handelskammer Tsingtau
Tsingtau. Telegr.-Adr.: Handelskam.
*) Deutsche Handelskammer Mukden
Mukden, Asama-cho Nr. 3 Jap. Town. Mukden.
*) Deutsche Handelskammer Harbin
Harbin-Pristan, P. 0. B. 244.
*) Deutsche Handelskammer Tsinanfu
Tsinanfu/Shantung.
*) Deutsche W irtschaftliche Vereinigung Tokyo-Yoko-
hama
Tokyo Nr. 18, Hirakavw cho 5 chome.
*) Deutsche Handelskammer Kobe-Osaka
Kobe, 37 Nakamachi. Telegr.-Adr.: Dehakammer,
Kobe.
*) Deutscher Bund Batavia in Niederldndisch-Indien
W eltevreden-Batavia.
*) Deutsche Vereinigung in Bangkok
Bangkok, Adr.: F. W. Speidel c/o. F. W. Speidel
& Co. Ltd.
*) Deutsche Handelskammer auf den Philippinen
Manila, P. 1 P. O. B. 1327.
f) Deutsche Handelskammer Buenos Aires
Buenos Aires, Casilla Correo 516. Telegr.-Adr.:
Hakaba.
f) Deutsche Handelskammer Valparaiso
Valparaiso, Casilla 1411. Telegr.-Adr.: Dehaka.

Telegr.-Adr.:

f) Deutsche Handelskammer in Uruguay
Montevideo, Casilla de Correo 132.
Dehau.

f) Verband Deutsch-Brasilianischer Firmen

Telegr.-Adr.:

Rio de Janeiro, Caixa Postal 111. Telegr.-Adr.:
Verband.
t) Deutsche Handelskammer in Mexiko
Mexiko D. F., Apartado Nr. 2594. Telegr.-Adr.:
u. C. A
Board of Trade for German-American Commerce,
Inc.

New York City, 230 Fifth Avenue, Room 1808.
Telegr.-Adr.: Boardtrade, New York.
Deutsch-Australische Handelskammer
Sydney (N. S. W.), 4, Bridge Street.
Fur die mit *) bezeichneten Vereinigungen ist die
Geschéftstelle in Deutschland:

Ostasiatischer Verein Hamburg-Bremen
Hamburg, Ferdinandstrale 56/1.

Fir die mit f) bezeichneten Vereinigungen ist die
Geschéftstelle in Deutschland:
Geschéftstelle der deutschen Handelskammern in
den lateinamerikanischen Léandern
Hamburg 11, Bérse, Zimmer 221

Es st
richten.

zweckmdRig, eilige Anfragen dorthin zu

Geblihrenordnung
der deutschen Auslandshandelskammern
fir Nichtmitglieder.

1. Auskinfte Uber Einfuhrbestim-
mungen, Zollsatze, Platz-
gebréduche, Absatzméglichkeiten
im allgemeinen, Preisnotierun-
gen fur Stapelartikel und all-
gemeine Marktberichte, je nach
Umfang und Arbeit

in Europa

RM

3,— bzw. 6,— bzw.

9,— usw.

2. Vertrauliche Auskinfte Uber
Personen und Firmen, je nach
Umfang und Arbeit

3. Auskinfte, die besondere Er-
mittlungen erfordern, je nach
Umfang und Arbeit

4,— bzw. 6,—

8,— bzw. 12,— bzw.

15—

4. Anschriftennennung von Ein-
und Ausfuhrhéusern, Vertre-
tern, Fabriken, Spediteuren,
Rechtsanwélten usw., je nach
Umfang und Arbeit 3,— bzw. 6,— bzw.

9,—

5. Vermittlung von Vertretern und
Vertretungen

6. Mahnung saumiger Schuldner,
Einziehung von Forderungen

mindestens 8,—
Bei Forderungen bis
zu RM 1000,-2 vH
des Streitwertes,
mindestens  10,— ;
bei groBeren For-
derungen nach Ver-
einbarung.

7. Vermittlung in gitlicher Weise
zwischen Firmen inDeutschland
und in dem Arbeitsbereich der
betreffenden Auslandhandels-
kammer

8. Einfache Feststellung des Be-
fundes gelieferter Waren (ohne
Sachverstandige)

9. Beschaffung von Gutachten von
Sachverstandigen  Uber bean-
standete Waren usw. (die Ge-
bihren der Sachverstandigen
werden besonders berechnet)

10. Gutachten Uber Handels-
gebréuche und &hnliches

16—

10—

16,—
8.—



11. Ausstellung von Einfihrungs-
briefen, Bescheinigungen von
Abschriften. Ubersetzungen, Un- RM
terschriften u. dgl. 3—

3. Ausléndische Handelskammern in Deutschland:

Britische Handelskorporation E. V.

Hamburg, Neuer Jungfernstieg 5.

Italienische Handelskammer fir Deutschland
Berlin W 8, Franzdsische Strale 47.

Italienische Handelskammer
Miuinchen, GotzingerstraBe 48/50. Telegr.-Adr.:
Camerit.

Griechische Handelskammer in Deutschland E. V.
Berlin SW 68, Charlottenstrae 77. Telegr.-Adr.:
Griechische Handelskammer, Berlin.

Turkische Handelskammer fiir Deutschland
Berlin W 10, Lutzowufer 5a. Telegr.-Adr.:
Tirkoda.

Niederlandische Handelskammer fir Deutschland
Frankfurt/Main, Haus ,,Offenbach®, Platz der Re-
publik 47. Telegr.-Adr.: Kaufmannsgilde Frank-

furt a. M.
Amtliche Spanische Handelskammer fiir Deutsch-
land

Frankfurt/Main, SchillerstraBe 30.

American Chamber of Commerce in Germany
Berlin W 8, FriedrichstralRe 59/60. Telegr.-Adr.:
Amassot.

Conselho do Commercio Brasileiro na Allemanna
Hamburg 1, Alsterdamm 16/17 1l. Telegr.-Adr.:
Codocobena.

Dazu:
Deutsche Gruppe der Internationalen Handels-
kammer
Berlin NW 7, Neue WilhelmstrafRe 9/11.

4. Wirtschaftliche Verbande fir AufRenhandelsforde-
rung und Auslandkunde:
Deutscher Wirtschaftsdienst G.m. b. H. 1)
Berlin W9, Potsdamer StraRBe 10/11.
AuBenhandelsverband E. V. (Handelsvertrags-
verein) Berlin NW 6, Luisenplatz 2/4.
Deutsches Ausland-Institut
Stuttgart, Haus des Deutschtums, Charlotten-
platz 1la.
Deutsche Kolonialgesellschaft
Berlin W35, Am Karlsbad 10 (Afrikahaus).
Hamburgisches Welt-Wirtschafts-Archiv
Hamburg 36, PoststralRe 19.
Institut fur Weltwirtschaft und Seeverkehr an der
Universitat Kiel
Kiel.

) Vgl. Einleitung.

Zwischenstaatliche Handelskammern und Vereini-
gungen in Deutschland:

Deutscher Wirtschaftsverband fir die Osterr.-L ngar.
Nachfolgestaaten (Deutseh-Osterr.-L ngar.-Wirt-
schaftsverband
Berlin W 57, Potsdamer Strale 74. Telegr.-Adr.:
Wi irtschaftsbund.

Deutsch-Finnlandisehe Vereinigung (Libeck-Ham-
burg-Bremen)

Libeck, BreitestraBe 6.

Deutsch-Finnlandischer Verein zu Stettin E. V.
Stettin, SchuhstralRe, Borse.

Deutsch-Litauischer Wirtschaftsverband e. V.
Berlin C2, Spandauer StraBe 10.

Deutsch-Italienische Handelskammer
Frankfurt/Main, Haus , Offenbach“, Platz der
Republik 47. Telegr.-Adr.: Camera.

Deutsch-Rumaénische Handelskammer e. V.

Berlin W 8, BehrenstraBe 45.

Deutsch-Polnische Handelskammer e. V.

Berlin W 8, Charlottenstrafle 46.

Tirkisch-Deutsche Handelskammer
Frankfurt/Main, Haus ,Offenbach“, Platz der
Republik 47.

Deutsch-Bulgarische Handelskammer e. V.

Berlin NW 7, DorotheenstralRe 54.

Deutsch-Bulgarische Gesellschaft e. Y.

Berlin W 15, Fasanenstraf3e 23.

Deutsch-Bulgarische Gesellschaft E. V.

Minchen, Neuhauser StraRe 51 III.

Deutsch-Amerikanischer Wirtschaftsverband E. V.
Hauptgeschéaftstelle: Berlin NW 7, Neue Wilhelm-
stralRe 12/14. Telegr.-Adr.: Deutamerik Berlin.
Vertretung in New York: Board of Trade for
German-American Commerce, 230 Fifth Avenue,
New York City.

Vertretung in Kanada: Walter Geisler, 1224 St.
Catherine Str. W., Willis Building, Canada.

Deutscher Wirtschaftsverband fir Sid- und Mittel-
amerika e.V.

Berlin W35, Potsdamer StraBe 103 a. Telegr.-
Adr.: Dewefusum.

Deutsch-Brasilianischer Handelsverband E. V.
Berlin W 35, Potsdamer StraBe 103 a. Telegr.-
Adr.: Latinpress.

Deutsch-Argentinischer Centralverband zur For-
derung wirtschaftlicher Interessen E. V.

Berlin W 35, Potsdamer StraBe 103 a. Telegr.-
Adr.: Dearce.

Deutsch-Mexikanische Handelskammer
Berlin W 35, Potsdamer StralRe 103 a. Telegr.-
Adr.: Germanomex.

Verband fir den Fernen Osten E.V.

Berlin W35, Potsdamer Strafle 28. Telegr.-Adr.:
Verband Fernost.

Deutsch-Japanischer Wirtschaftsverband
Berlin W 8, LutzowstraRe 107.

Deutsch-Persische Gesellschaft e.V.
Berlin-Grunewald, FranzensbaderstraBe 5.



