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Verkaufsrationalisierung in der deutschen Textilindustrie.

Von Dr. Ä. Niemeyer, Barmen.

Die deutsche Textilindustrie ist der ausgesprochene Typus
einer' internationalen V*e r e d e 1 u n g s w i r t s ch a f t, nach
allen Seifen mit dem Auslände eng verflochten. Abgesehen
von einigen Adepten — vor allem der Kunstseide — geschieht
der Rohstoffbezug durchwegs von Üebersee, während d:e Fer-
figfabrikatc zum erheblichen Teil ihren Weg in die Welt
zurücksuchen müssen. Diese Stellung der deutschen Textil-
Industrie weist starke Schattenseiten auf, die für die gesamte
Geschäftswelt von ungeheurer Tragweite sind. Auf der einen
Seite (Produktion) liegen unsere Roh stoffgeste h ungs-
Preise höher als in bedeutenden Konkurrenzländern (so
England und Amerika), auf der andern Seite (Absatz) ist man
dem Ungefähr weltwirtschaftlicher Entwicklungsstockungen
(Hochschutzzölle, Währungsdumpings etc.) vollkommen ausge-
setzt, die die Wirtschaftlichkeit des Exportgeschäfts stark be
einträchtigen. Die Konkurrenzmöglichkeiten werden zwar von
der Rohstoffseife nicht entscheidend, aber immerhin merklich
beeinflußt. Zusammen mit anderen Ueberteuerungsfaktoren
(Steuern, sozialen Abgaben etc.) fällt naturgemäß jede Mehr-
belasfung im ausländischen Preiskampfe schwer in die Wag-
schale.

Können die Absatz Verhältnisse für das Auslandsge-
schäft auch durch günstige Handelsverträge gemildert werden,
so bleibt der Wirtschaft selbst doch das Meiste zu tun übrig,
um sich im Preiskampfe Erleichterungen zu verschaffen.

Die Rationalisierung des Verkaufs gehört bei
diesen Bestrebungen mit zu den wich tigs ten Aufgaben,
die die deutsche Textilindustrie zu lösen hat. Sie genießt zu-
dem den Vorzug, daß sie — im Gegensatz zu den Rationali-
sierungsmaßnahmen produktionstechnischer und raumwirtschaft-
licher Natur, die erst eine Investierung von bisweilen erheb-
Echem Umstellungskapital erfordern, das mit Zins und Tilgung
wieder auf die Renfabilifätsquote drückt — mit Unwesen t-
1 i ch e n Mitteln durchgeführt werden kann und deshalb
wohl am leichtesten zu verwirklichen ist.

Die Verkaufsrationalisierung läßt sich am ein-
fachsten da durchführen, wo die Sfandorfsverhältnisse einer
1 exfilbranche bereits eine starke Geschlossenheit auf-
weisen. Aber Vorbedingung braucht eine solche Zusammen-
ballung keineswegs zu sein. Der Gedanke der Verkaufszentrali-
sation in Form von festen Syndikaten oder lockeren Gemein-
schaffen bringt die Rationalisierung von Werbung und Ver-
trieb wohl am reinsten und durchschlagendsten zum Ausdruck,
wenn sich einer völligen Verschmelzung gleichartiger oder- ähn-

licher Unternehmungen unüberwindliche Hindernisse entgegen-
stellen.

Vorbedingung für eine Zusammenfassung des gesam-
ten Verkaufsapparafes mehrerer selbständiger Betriebe sind
gleich wertige Produktionsbedingungen und
gleich artige Äbsafzverhältnisse. Gleichwertige Pro •

duktionsbedingungen deshalb, um der Kundschaft ein völlig
einheitliches Bild über die Leistungsfähigkeit aller Unterneh-
mungen bieten zu können. Fabrizieren die zusammengeschlos-
senen Unternehmungen g 1 e i ch e Erzeugnisse, so wird sich
entweder eine Spezialisierung der einzelnen Be-
triebe auf eine bestimmte Auswahl des gesamten Fabrika
tionsprogramms ergeben, oder die in der Verkaufszentrale zu
sammenlaufenden Aufträge werden in geschlossenen A r-
tikelserien auf die einzelnen Werke nach vereinbarten
Richtlinien zur Fertigung verteilt. Daraus ist schon ersichtlich,
daß Gestehungskosten, Finanzkraff, preispolitische Biegsam-
keit, die Möglichkeiten der Konditionsstellung, kurz, die ge
samten Produktionsbedingungen der Unternehmungen mit allen
sich aus ihnen ergebenden Folgerungen von der größten
Gleichwertigkeit sein müssen. Setzt sich eine Verkaufsgruppe
aus Betrieben verschiedener Branchen zusammen, so
treffen die genannten Gesichtspunkte mutatis mutandis auch
darauf zu. Denn in jedem Falle werden von der Abnehmer-
schaff mit einer Verkaufsgruppe bestimmte Begriffe über ihre
Leistungsfähigkeit verbunden, die sich selbstverständlich auf
die gesamten vertretenen Erzeugnisse erstrecken, bezw. er-
strecken müssen, wenn nicht das gute Unternehmen unter dem
weniger guten leiden soll. Das eine Werk darf mit seinen
Gestehungskosten und seiner Preisgestaltung nicht aus dem
Rahmen der übrigen herausfallen.

In den Ab satzverhältnissen der zusammengesch'os-
senen Texfilunternehmungen muß größte Gleichartigkeit
herrschen. Das ist die zweite Vorbedingung. Von einer Ge-
meinschaft, die sich aus Mitgliedern einer einzigen Branche
zusammensetzt, ist diese Bedingung naturgemäß am leichtesten
erfüllt, da sich ihre Fabrikate an die gleichen Branchen in
Abnehmerkreisen wenden. Etwaige Differenzierungen der Kund-
schaff der einzelnen Unternehmungen nach Gesichtspunkten
der Weiterverarbeitung, des Großhandels oder des Defailver-
triebes sind nicht von einschneidender Natur. Sie lassen sich
jedenfalls überbrücken oder ausgleichen. Anders verhält es
sich, wenn Unternehmungen verschiedener Branchen im
gleichen Syndikat zusammensitzen, also mit gänzlich verschie-
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denen Abnehmerkreisen gerechnet werden muß. Hier würde
möglicherweise der draußen arbeitende Werbungsapparat durch
die verschiedenartige Zusammensetzung der Kundschaft der-
artig zersplittert, daß kaum noch ein Vorteil aus der Ver-
kaufszentralisation herausspränge, sondern der individuellen
Methode der Vorzug zu geben wäre. In solchen Fällen ist
stets sorgfältig gegeneinander abzuwägen, ob die gemeinsame
Abwicklung des internen Verkaufsgeschäftes bei der Kosten-
Senkung derart ins Gewicht fällt, daß etwaige Nachteile in
der äußeren Kundenwerbung ruhig in den Kauf genommen
werden können. Grundsätzlich wird man jedenfalls die Auf-
fassung zu vertreten haben, daß erst die völlige G1 e i ch-

artigkeit der Kundschaft den höchsten Erfolg einer
Verkaufszentralisation verbürgen kann.

Welches sind nun die praktischen Vorzüge einer idealen
Verkaufszentralisation, die mehrere Unternehmungen mit gleich-
wertigen Produktions- und gleichartigen Absatzbedingungen
eingehen?

Zunächst die Vereinfachung der internen Ver-
waltung. Hier sind zwei verschiedene Fälle denkbar: Ent-
weder das Verkaufssyndikat als selbständige Liefer-
f i r m a mit eigener Rechtspersönlichkeit oder eine lockere
Verkaufsgemeinschaft, die nur im Auftrage ihrer Mit-
gliedsfi'rmen handelt. Im ersten Falle ist der Zusammen-
schluß der Unternehmungen naturgemäß viel fester und viel
einschneidenderer Natur für die ganze Geschäftsabwicklung als
im zweiten. Das Verkaufssyndikat als selbständige Lie-
f e r f i r m a faßt den gesamten inneren Werbungs- und Auf-
tragsapparat zusammen: Es erfolgt geschlossene Reklame, ge-
schlossenes Angebot, geschlossene Auftragsbestätigung, ge-
schlossene Fakturierung, geschlossener Vertrieb, geschlossene
Abrechnung mit der Kundschaft, etc. Die einzelnen Unter-
néhmungen haben im wesentlichen nur noch die Aufgabe der
Fertigung der ihnen vom Syndikat zugewiesenen Aufträge,
ohne direkt mit der Kundschaft in Verbindung zu treten. Die
Ersparnisse, die sich durch diese geschlossene Äbwick-
lung erzielen lassen, sind bedeutend. Sie sind umso erheb-
lieber, je mehr der Apparat des Syndikats auf den Umfang

der gesamten Geschäftstätigkeit zugeschnitten, je mehr jeder
Bürokratismus vermieden und persönlicher wie sachlicher Auf-
wand in dem engsten nur möglichen Rahmen gehalten werden.
Bei der lockeren Verkaufsgemeinschaft, die nur
als Auftragsmittler der einzelnen Unternehmungen auftritt,
liegt der Effekt vor allem draußen in der Werbung.
Im inneren Verhältnis sind die einzelnen Firmen vollkommen
selbständig, haben eigenes Rechnungswesen und liefern im
eigenen Namen und für eigene Rechnung. Allerdings können
auch hier, wie im ersten Falle, die Vorzüge der Verkaufs-
gemeinschaft in der Ermöglichung von Serienfabri-
k a t i o n liegen, gewiß indirekt ein Moment von hohem Ein-
fluß auf die Gestehungspreise.

Die Rational is ierung der Außenwerbung durch
Verkaufszentralisation ist ebenfalls von der höchsten Bedeu-
tung, sowohl nach der Seite der Kostenminderung eo ipso,
wie nach der Seite der Äuftragserhöhung und damit wieder
der Kostensenkung. Vertreter und Reisepersonal
kann vermindert und leichter in einem der Größe und der
Bedeutung der Kundschaft angepaßten Rahmen gehalfen wer-
den, als es der Einzelfirma möglich ist. Geschlossene
Musterkollektionen und Äußenläger verschiedener
Branchen, die sich mit ihren Erzeugnissen an gleiche Àb-
nehmer wenden, wirken im höchsten Grade auftrags-
werbend und auftragserhöhend. Denn auch für die
Äbnehmerschäft liegen schon in der Vereinfachung des Ein-
kaufssystems Vorteile von unschätzbarem Werfe, vor allem,
wenn sich damit noch die Gunst billigerer Einkaufsmöglich-
keifen verbindet.

Die Verkaufszentralisation weist also nach jeder Richtung
Vorzüge auf, die man heute unter schwierigen Äbsafzver-
hältnissen nicht hoch genug veranschlagen kann. Die deutsche
Textilindustrie wird deshalb im Inlands- wie im Auslands-
geschäft mehr als bisher auf höchste Geschlossenheit
in Werbung und Vertrieb Wert zu legen haben, um
durch diese Art der Rationalisierung absatzvergrößernd, kosten-
mindernd und rentabilitätsfördernd zu wirken und sich für die
Zukunft günstigere Aussichten zu eröffnen.

HÄNDE LSN ACHRICHTEN
Schweizerische Aus-

-Bändern in den ersten
und Einfuhr von Seidenstoffen und T.-No.
sieben Monaten 1928:

Ausfuhr :
Seidenstoffe Seidenbänder

q Fr. q Fr.

I. Vierteljahr 6,686 48,103,000 996 5,391,000

April 2,042 14,477,000 283 -1,618,000
Mai 2,079 15,332,000 316 1,657,000
Juni 2,292 15,852,000 302 1,609,000

II. Vierteljahr 6,415 45,661,000 901 4,884,000

Juli 2,368 17,253,000 315 1,677,000

Einfuhr:
Seidenstoffe Seidenbänder

q Fr. q Fr.

I. Vierteljahr 1,481 8,261,000 62 628,000

April 408 2,287,000 28 289,000
Mai 396 2,351,000 25 235,000
Juni 412 2,363,000 22 182,000

II. Vierteljahr - 1,216 7,001,000 75 706,000

Juli 383 2,124,000 18 155,000

Handelsübereinkunff zwischen Frankreich und Oesterreich.
Am 16.- Mai 1928 ist eine neue französisch-österreichische
Handelsübereinkunft unterzeichnet worden, die anstelle der
bisherigen Vereinbarung vom 22. Juni 1925 und des Zusatz-
abkommens vom 11. August 1924 tritt. Oesterreich erhält
von Frankreich die Meistbegünstigung für ungefähr alle Waren,
während es seinerseits Frankreich eine Reihe neuer Zoll-
ermäßigungen einräumt. Soweit Seiden und Seiden-
waren in Frage kommen, handelt es sich um folgende neuen
Ansätze :

Neuer Bisherlger
Vertragszoll Zoll

in Goldkronen für 100 kg
195 Garne aus Seide, Abfall- oder Kunst-

seide, mit andern Spinnstoffen, auch
gezwirnt:

a) mit Noppen aus Äbfallseide 40.— 48.—
b) andere 60.— 70.—

200 Möbelstoffe aus Seide, Abfall- oder
Kunstseide, nur mit geringer Bei-
mengung von anderen Spinnstoffen 1400.— i600.—

Von Bedeutung ist, daß in den Verhandlungen Frankreich
die Frage der zollfreien Einfuhr t s ch e ch i s ch e r
Seidengewebe nach Oesterreich auf dem Wege des
Veredlungsverkehrs angeschnitten hat. Oesterreich hat sich
nunmehr damit einverstanden erklärt, über diese Angelegenheit
zu unterhandeln und die Aufhebung dieser einseitigen Be-
günstigung auf den 1. Februar 1929 zuzugestehen, unter der
Voraussetzung allerdings, daß bis •' zu diesem Zeitpunkt mit
Frankreich eine Verständigung über die Neuordnung der
Seidenzölle platzgreifen werde. Die Angelegenheit ist bekannt-
lieh auch im schweizerisch-österreichischen Handelsvertrag vom
26. Januar 1926' zur Sprache gebracht worden, wobei die
Schweiz damals schon in eine mäßige Erhöhung der Zölle
für die ganzseidenen, nicht besonders genannten Gewebe der
T.-No. 202 eingewilligt hat, für den Fall, daß Oesterreich tat-
sächlich die Zollfreiheit für Seidenwaren tschechischer Her-
kunft aufheben sollte.

Handelsübereinkunft zwischen Frankreich und der Tschecho-
Slowakei. Am 2. Juli 1928 ist ein neuer Handelsvertrag zwi-
sehen Frankreich und der Tschechoslowakei unterzeichnet wor-
den. Die Uebereinkunft ist noch.nicht in Kraft getreten. '

Es ist Frankreich gelungen, von der T s ch e ch o s 1 o w a-
k e i eine Reihe von Zollermäßigungen zu erwirken. Für
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