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‘~i Die -Herstellung - der- glatten Binder, und da wiederum
vor allem der ganzseidenen,' farbigen Ware, hat dem Vor-
jabr gegeniiber erheblich zugenommen, wihrend die ge-
musterten’ :Binder den: Vorsprung von 10 Millionen, den
sie” won 1905 auf 1906 aufzuweisen’ hatten, im verflossenen
Jahre zum grossten Teil wieder eingebiisst haben. Schwarze
Bilinder, deren Herstellungswert. 'in -den Jahren 1905 und
1906 um volle 10 Mill.- Fr. zurtickgegangen war, baben
1907 - die. Hiilfte dieser Summe - wieder eingeholt.. Eine
ganz bedeutende Steigerung hat die Produktion von Samt-
band erfahren,

Die von der Chambre syndicale berechnete dlrekte
Ausfuhr von Band und #hnlichen Artikeln, also ohne
die halbseidenen Gewebe, ist- mit 41,3 Millionen um rund
10 Millionen Fr. héher als 1906, erreicht aber bei weitem
nicht den Betrag, der von der franzdsischen Handelsstatistik,
ohne den Export in Postpakenen fiir 1907 ausgewiesen
wird:

Ausfubr von remseldenen Bindern 41,4 Mill, Fr.
" » balbseidenen # 210 Tt

Total 624 ' w

Der Unterschled von etwa 20 Mill. Fr, der durch
die. Ersetzung des provisorischen Ansatzes von 62 Mill.
durch die endgiiltige, auf Grundlage der hohen Rohseiden-
preise berechneten Ziffer, noch eine erhebliche Vergrosserung
erfabren diirfte, erklirt sich daraus, dass ein bedeutender
Teil der vom Fabrikanten im Inland verkauften ‘Ware
ebenfalls zur Ausfuhr gelangt. i

Der Geschiftsgang in der St. Etienner Bandweberex,
der in den ersten neun Monaten des verflossenen Jahres
ein sehr befriedigender war, nahm im letzten Quartal eine
jusserst ungiinstige Wendung, “In einer Audienz beim
franzosischen Handelsminister im November 1907 machte
der Prisident der Handelskammer von St. Etienne die Er.
héhung der ausiindischen Zolle und den Umstand, dass
die franzdsische Industrie ihr Rohmaterial zu ungtiinsti-
geren Bedingungen als die schweizerische und deutsche
Weberei beziehen miisse, fiir die schlechte Geschaftslave
in erster Linie verantwortlich,

Die Einfuhr von Seidenband nach Frankreich
ist mit 4,3 Millionen Fr. ca. 2 Millionen hdher als 1906 ;
sie spielt im Verhiltnis zu dem inlindischen Erzeugnis
keine Rolle.

Tiirkische Geschédftsgewohnheiten.
Wichtig fur Exporteure von Textilfabrikaten.
(Nachdruck verboten.)
; R. L. Ein hoher Konsulatsbeamter, der viele Jahre
hindurch auf verantwortungsvollem Posten die geschift-
lichen ‘Verhétnisse des ottomanischen Reiches genau stu-

dierte, gibt aus: dem Sckatze seiner Erfahrungen folgende
beachtenswerte Winke:

»E8 ist ein grosser Fehler, wenn von europiischen

'Firmen immer wieder der Versuch gemacht -wird, direkt,
ohne landeskurdige Mittelsperson, .mit der hiesigen Kund-
schaft Geschifte zu machen. Das geht wohl in Aus-
nahmefillen,  In der Regel wird aber dabei Geld und
Ware verloren. : .

~anderen Vertretungen als Referenz aufgegeben.

.. Die- Schwierigkeiten der Sprache -— deryDeutsche
korrespondiert z, B. mit dem Tiirken franzosisch, was
fiir beide  ein fremdes Ydiom bleibt —, die Verschiedenheit
der Handelsgebriuche und der al'gememen sittlichen Be-
griffe: das. alles erschwert den direkten. Verkehr und
fiibrt schnell, zu: Differenzen,

Die Bestellung eines Vertreters wird demnach zur
Notwendlgkext Von der. richtigen Wabl dieses Vertreters
hiingt in erster Linie der Erfolg des Geschiftes, ab.
Man muss also mit grosser Vorsicht zu Werke gehen
und nicht ausser acht lassen, dass der Vertreter berufen
ist, in aller und jeder Beziehung eine.Vertrauensstelle
zwischen Fabrikant und Kundschaft einzunehmen. Als
Haupteigenschaft eines tiichtigen Vertreteis kommt in
Betracht, dass er bei der Kundschaft gut eingefiibrt ist;
er. muss es verstehen, sich durch energisches Auftreten
Achtung zu verschaffen und andererseits durch ein ge-
rechtes und gegebenenfalls konziliantes Vorgehen das
volle Vertrauen der Kundschaft zu gewinnen wissen.
Es gibt in Konstantinopel z. B. eine ganze Reihe alter,
angesehener Agenturhiiuser, welche schon jahrelang Ver-
tretungen besitzen und zu keiner Klage Anlass gegeben
haben, Umso mehr' ist es zu verwundern, wenn man
unsere Fabriken durch Leute vertreten sieht, die unreif,
ohne Mittel und Erfahrung sind, und keine Platzkenntnis
besitzen. Solche Vertreter trachten durch Riihrigkeit diese
Mingel wett zu machen, lassen sich es angelegen sein,
recht viel Geschifte zu stande zu bringen, ohne aber sich
um die Bonitiit der Kundschaft zu kfimmern. Sie bereisen
alljahrlich die europdischen Iudustrieorte und verstehen
durch sicheres Auftreten und grosse Redegewandtheit die
Fabrikanten fiir sich einzunehmen, so dass sie schliesslich
die Vertretung bekommen. Die ersten Geschifte werden
stets glatt abgewickelt, Das Vertrauen der Fabrik ist
dadurch gewonnen und sie wird nun auf der Suche nach
Die Er-
fahrung hat aber bisher stets gelehrt, dass solche Elemente
schliesslich die Fabrik doch zu Schaden bringen, sei es,
dass sie die Interessen derselben erfolgreich zu wahren
nicht die Fihigkeit besitzen, sei es, dass sie unredlich
vorgehen.

Man muss daher, bevor man ‘mit einem hiesigen
Agenten und besonders mit solchen, die si¢h aufdringen,

in Verbindung tritt, an kompetenter Stelle genaue Erkun-

digungen einziehen, Man trachte die Vertretung nur
alten, erprobten Hiusern zu iibergeben und lasse sich
nieht durch verlockende Antrige von Winkelagenten ver-
leiten, Sehr zu empfehlen wire es unsern Exportkreisen,
ihre Vertretiing iiberhaupt nach Tunlichkeit nur solchen
Agenten auf dem Platze anzuvertrauen, deren Inhaber
der Jurisdiktion eines Konsulates unterstehen, das_heisst
nicht ottomanische  Staatsangehdrige sind. 3

Einem tiichtigen ‘und ernsten Agenten bringe man
volles Vertrauen entgegen und lasse demselben gegebenen-
falls freie Hand. Das gilt vor allem bei Fallimenten, bei
aussergerichtlichen Ausgleichen, wo der Einheimische immer
am bssten die Lage beurteilen kann. Das gilt ferner
bei Reklamationsfillen, wo es am vorteilhaftesten ist, die
Differenzen gleich im Keime zu ersticken und eventuell
einen Nachlass zu gewihren, wihrend lange Verhandlungen

die Austragung nur. verzégern und komplizieren.
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Es: sind Fille bekannt, - wo- unter - den gegebenen
Verhiltnissen ein sehr giinstiges Arrangement hitte erzielt
werden konnen; bis jedoch die Einwilligung der Fabrik
eingetroffen war, hatte der Kunde bereits, fremden Ein-
flisterungen nachgebend, sich eines andern besonnen und
seine Anspriiche erhdht.

Den Anordnungen und Ratschliigen seines Vertreters
beziiglich Emballage, Versandtart, Mustersendungen, Preis
und.drgl. trachté’ man nach Moglichkeit nachzukommen
und ziehe hierbei in Beriicksichtigung, dass der Vertreter
die Verhiltnisse des Platzes bessér kennt und schliesslich
nach bestem Wissen und Gewxsseu bestrebt ist, die Inte-
ressen’ der Fabrik zu wahren.

Bei den meisten Reklamationsfillen wurde die Beobach-
tung gemacht, dass eine verspitete Lieferung vorliegt

und dass der Kunde aus diesem Grunde die Bezahlung-

verzogert oder gar eine Bonifikation dafiic verlangt, dass
er seinerseits seinen Abnehmern die Ware nicht recht-
zeitig liefern konnte, und dieselben nunmehr an ihn mit
Ersatzanspriichen herantreten. Inwieweit solche Behaup-
tungen gerechtfertigt erscheinen, entzieht sich natiirlich
jeder Beurteilung.

Die Bestellungen miissen daher stets zu richtiger
Zeit und den Bedingungen entsprechend ausgefiihrt werden.
Um Missverstindnissen und eventuellen Reklamationen
vorzubeugen, empfiehlt es sich, die Order vom Besteller
in einem direkten Schreiben bestitigen zu lassen. Auch
dringe man darauf, dass die Order selbst vom Besteller
gefertigt. werde.

Bei Artikeln, bei denen Geschmack und Mode eine
Rolle spielen, ist die vorherige Einsendung von Ausfall-
mustern unumginglich notwendig, und die Ware nur dann
abzusenden, wenn eine klare Bestiitigung der Muster von
Seite der Kundschaft vorliegt.

Die Faktura stelle man auf den Namen des Bestellers
aus und lasse sie demselben durch den Vertreter im
Originale iiberreichen. - Bei Kunden, deren Bonitit nicht
iiber alle Zweifel erhaben ist, empfiehlt es sich, das
Konossement auf Order auszustellen, um den Vertreter
jederzeit in die Lage zu versetzen, iiber die Ware frei
verfiigen zu konnen.

. Besziiglich der Zahlungskondition sei bemerkt, dass
die meisten Fabriksartikel gegen Akzept verkauft werden.
Die Zahlungsfristen sind bei der Korkurrenz, die auf dem
Platze herrscht, oft sehr lang bemessen.

Kassazahlungen nach Empfang der Ware bei 3 bis
5 Prozent Skonto lisst sich zwar auch durchfiihren. Tat-
séichlich wird in solchen Fillen die Zahlung erst 30 Tage
nach Uebernahme der Sendung geleistet, ja oft erst nach
2 bis 3 Monaten, wobei der Skonto trotz Protest einfach
in Abzug gebracht wird, ein Unfug, der nicht mehr aus-
zumerzen ist. ;

In Manufakturwa,ren, in welchen Artikeln hauptsdch-
lich mit Grossisten gearbeitet wird, sind die Zahlungs-
bedingungen gewdhnlich 5 Prozent Kasse gegen 3 Monat
Tratte auf Manchester.

Zahlung gegen Konossement ist bei Produkten die
gewohnliche Kondition, dagegen im anderen Handelsver-
kehr dusserst sehwer durchzusetzen, da der hiesige Kunde,
speziell in der Textilbranche, keine Ware friiher bezahlen

v

wird, bevor er sich nicht ifiberzeugt hat,
Bestellung: gemiss ausgefallen ist.

Was - das Delkrede betrifft, so iibernehmen zuweilen
hiesige Vertreter dasselbe auf Wunsch eines:Fabrikanten,
mit welchem sie grosse Umsiitze erzielen, in der Hohe
von 25 bis 50 Prozent gegen Vergiitung von 1, 2 bis 3
Prozent. Volles Delkredere lehnt aber ‘jeder ab, weil es
ibm dann besser konveniert, auf eigene Rechnung zu
kaufen und mii grésserem Nutzen -hier wieder zu ver-
kaufen, Im allgemeinen ist also das Delkrederegeschift
in Konstantionpel nicht gebrduchlich.

Was die Provision des Vertreters anlangt, so betr:’fgt
sie, fiir Textilerzeugnisse in der Regel 2 bis: 3 Prozent.

Bei dieser; Gelegenheit muss hervorgehoben werden,
dass diese Provision usancegemiss . fiir direkte und ‘indi-
rekte Geschifte zu zahlen ist, Wenn ein hiesiger Kauf-
mann, er sei. vom Vertreter angemeldet oder nicht, in
der Fabrik personlich. Bestellungen macht, besitzt der
Vertreter - auch _fiir diese Geschiftsabschliisse Anspruch
auf Provision,

Schliesslich muss drmgend abgeraten werden, mit
zwei oder mehreren Agenten zu gleicher Zeit den Platz
zu bearbeiten oder einen Wechsel vorzunehwmen, ohne
dem friiheren Vertreter rechtzeitig und ordnungsmissig
zu kiindigen, was zumindest zu unliebsamen Ausemander-
setzungen Anlass g1bt “

dass sie der

Einigkeit, niitzt jederzeit!
(Aus unserer Bauniwollindustrie.)

‘Den Blittermeldungen zufolge hat sich die Lage der

Stickerei noch nicht gebessert und man fand es fiir gut,

bis in die Mitte des Sommers hinein die Produktion der
Stickmaschinen einzuschrinken. - Scheinbar ging dieser
abermalige Beschluss nicht. so ohne weiteres durch, einige
Fabriken wollten gerne freie Hand behalten. Ob dieselben
bessere Hoffnungen haben kdnnen, oder ob sie zu geeig-
neter Zeit nur iiber Andere einfach hinwegreiten méochten,
weiss man nicht. Solche Eigenbrddelei sollte auf alle
Fille vermieden werden, sie kann die Situation ja nur
verschlechtern, ?

Wie kommt es aber, dass die Stickmousseline-Weberei,
die doch in gleichem Masse leiden muss, so lange ohne
Produktionseinschrinkung auskommen konnte? Man hat
nie etwas gehOrt von einem ,gemeinsamen Be-
schluss“, wonach etwa 1 Stande pro Tag oder 1 Tag
pro Woche. iiberall ausgesetzt wird, damit der Stickboden-
markt nicht unnéotig ubsrschwemmt werde, Vertrauliche
Anfragen scheinen ja vorgegangen zu sein, allein sie ver-
hallten wirkungslos am starren Sinn einiger sich erhaben
Fiiblender. Das ist tief zu beklagen! Der Egoismus
Einzelner kennt keine rechten Grenzen und dann kommt,
was kommen muss: ,ein plotzlich allzu grosser Preis-
riickschlag auf der ganzen Linie, jeden Tag empfindlicheres
Unterangebot der Konkurrenten wund schliesslich ein all-
gemeines, in Schimpfen ausartendes Jammern“. Aber
damit wird ja nichts erreicht. Rechtzeitig bekun-
digte Einigkeit jedoch léisst ungiinstige Pe-

rioden verhéltnismissig leichter ifiberwin-

den! Man weiss, dass man gemeinsam gegen die ob-
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