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firmen sind Shoppingcenterspezialisten aus dem Ausland
herbeigezogen worden, um ein in jeder Beziehung umfas-
sendes Einkaufszentrum aufzubauen, und zwar auf der Basis
von 3000 Parkplatzen. Die Ero6ffnung ist auf 1973 geplant.

Bekdmpfung der Schwarzenbach-Initiative

Es zeigt sich immer mehr, dass es grosser Anstrengungen
bedurfen wird, um die Ueberfremdungsinitiative von National-
rat Dr. James Schwarzenbach wuchtig abzulehnen. Nicht nur
die katastrophalen wirtschaftlichen Folgen sind im Volk noch
zu wenig bekannt; auch die Schadigung des Ansehens der
Schweiz im Ausland wird viel zu wenig in Rechnung gestellt.
Leider kommt in vielen Kreisen heute auch eine gewisse
Industriefeindlichkeit zum Ausdruck, die sich in einer wohl-
wollenden Haltung gegeniber der Schwarzenbach-Initiative
niederschlagt. Die Wirtschaft wird grosse Anstrengungen
unternehmen, um diese untaugliche Initiative zur Ablehnung
zu bringen. Es bedarf aber dazu, wie kirzlich an einer Zu-
sammenkunft massgebender Organisationen bekanntgege-
ben wurde, der Mitarbeit aller Kader der Wirtschaft. Es ist
in Aussicht genommen worden, die nétigen Unterlagen her-
zustellen, um allen Mitarbeitern der Betriebe zu erméglichen,
ihrerseits an der Bekampfung mitzuwirken. R/H

Kritisch beobachtet - kritisch kommentiert

Vaterlandslose Gesellen

Sie verachten die schweizerische Demokratie als Herrschaft
des «Establishment»; sie wollen die bestehende «repressive»
Gesellschaftsordnung zerstéren; sie hdhnen (iber Begriffe
wie Heimat und Vaterland; sie weigern sich, in der Armee
Dienst zu tun — noch nie machten sich solche Gruppen so
lautstark vernehmbar, zum Teil merkwiirdig wohlwollend un-
terstiitzt durch Massenmedien. Sie nennen sich progressiv,
Non-Konformisten, Chinesen, marxistisch-leninistisch, trotz-
kistisch, anarchistisch oder auch «die Verlausten». Alle ha-
ben ein Ziel gemeinsam: die Verénderung der bestehenden,
freiheijtlich-demokratischen und vaterldndischen Einstellung
und Ordnung, in der sie sich als FremdkéGrper fiihlen.

Ein aktiver Oberstkorpskommandant hatte kiirzlich den Mut,
die Leute, die an der Schweiz und an ihrem Vaterland keinen
guten Faden lassen, aufzufordern, dorthin zu verreisen, wo
ihr Ideal verwirklicht sei. Da ‘sich in der Armee eigentlich
der schweizerische Staatsgedanke am stirksten manifestiert,
ist die Armee auch am stérksten unter den Beschuss dieser
radikalen Minoritdten geraten. Es ist Mode geworden, aus
politischen und ideologischen Griinden den Dienst in der
Armee zu verweigern, etwa unter dem Motto «Make love,
hot war». Selbstverstédndlich wiirden die meisten lieber die
Liebe als einen Krieg machen. Es wird dann noch wehleidig
beklagt, dass Dienstverweigerer mit Gefédngnisstrafe, wie es
9esetzlich vorgeschrieben ist, belegt werden. Gefdngnis-
Strafen sind in der Tat vielleicht nicht das Richtige: unseres
Erachtens sollte ‘man diesen Leuten das Schweizer Biirger-
recht entziehen. Wenn sie den schweizerischen Staat grund-
legend ablehnen und die schwierigste Pflicht, die er mit sich
bringt, verweigern, wére es die logische Folgerung, dass
Mman sie aus dieser Gemeinschaft ausschliesst (Dienstver-
W_eigerer aus richtigen religiosen Griinden bilden vielleicht
eine spezielle Kategorie).
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Schlimm scheint es uns auch, wenn wegen innerpolitischer
Auseinandersetzungen sogar Offiziere ihre Loyalitdt gegen-
tber Vaterland und Heimat in Frage stellen, wie dies liber
30 jurassische Offiziere in einem Brief an den Bundesrat
taten. (Unser Titel betrifft diese nicht!) Dieser reagierte
allzu schwach. Bei derart grundlegenden Fragen kann nur
mit einer festen Haltung dem Krebstibel einer um sich greifen-
den Aufweichung der Gesinnung begegnet werden. Es darf
nicht einreissen, dass wegen politischer Differenzen, die in
einer Demokratie normal sind und auf demokratischem Wege
ausgetragen werden miissen, die Grundlagen des schwei-
zerischen Staates in Frage gestellt werden.

Oft ist sicher ein Schuss Idealismus vorhanden, wenn die
Begriffe Vaterland und Heimat als veraltet erkldrt und Be-
griffe wie Weltfrieden, Entwicklungshilfe und Internationalis-
mus als das heute Wesentliche -bezeichnet werden. Aber
das heutige internationale Chaos und die Wirren in den
vielen neu geschaffenen Staaten zeigen, dass es noch eine
gréssere und vor allem realisierbare Aufgabe ist, eine men-
schenwirdige Zukunft im eigenen Land zu schaffen und zu
erhalten. Diese Erhaltung schliesst selbstverstdndlich die
dauernde Bereitschaft und Durchfiihrung von Reformen in
sich. Wenn einmal der Friede, die persénliche Freiheit, die
Wohlfahrt und die Unabhéngigkeit des eigenen Landes ge-
wéhrleistet sind, hat man schon einen sehr grossen Beitrag
an die internationale Entwicklung geleistet. Und wenn dies
in allen Lédndern getan wiirde, wiirde automatisch ein fried-
licher internationaler Zustand daraus resultieren. Auch hier
gilt, dass man im eigenen Hause zuerst verwirklichen soll,
was man im weiteren Bereich anstrebt.

Wir glauben auch, dass das Zusammenleben nicht nur von
Vernunftgriinden und Ideologien bestimmt sein sollte, son-
dern dass in jedem Land auch die Liebe zur Heimat und
zum Vaterland als Grundlage fiir den Aufbau und das Be-
stehen eines gesunden Staates entscheidend ist. Das be-
deutet noch nicht Nationalismus und auch nicht Hass gegen
andere Staaten, sondern das, was Gottfried Keller in damals
stiirmischen Zeiten kurz und btindig gesagt hat: «Achte jedes
Mannes Vaterland, das Deinige aber liebe.»

Spectator

Betriebswirtschaftliche Spalte

Die Ueberlebenschance im Kaufermarkt
Anton U. Trinkler

Wer wachsen will, muss (viel) mehr wissen

Rendite ist nicht alles, aber alles ist nichts ohne Rendite!
Die Konsequenz dieser Aussage geht unter das Gilet, und
mancher Unternehmer unserer Textilindustrie kann deren
Richtigkeit aus eigener Anschauung beweisen.

Unsere taglichen Erfahrungen im Zusammenhang mit Er-
folgsanalysen, die ihren Niederschlag in der Begutachtung
der Existenzfahigkeit und der Existenzberechtigung einer
Unternehmung finden konnen, weisen mit uniibersehbarer
Nachhaltigkeit immer wieder darauf hin, dass eine Vielzahl
von Unternehmern, Direktoren und Verkaufsleitern den Er-
folg nur in einer Umsatzerweiterung gewaéhrleistet sehen.
Dieses reine Umsatzdenken kann indessen zu einer Kata-

Korrektur: Im Artikel «Kennen Sie Ihren Toten Punkt?» in
Nr. 11/69, hat sich in der Formel auf Seite 363 oben rechts
ein Fehler eingeschlichen. An die Stelle der Prozentzeichen
gehodren Minuszeichen.
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strophe fiihren, weil nebst der umsatzbezogenen, bzw. lei-
stungsbezogenen Komponente des Erfolgs die zeitbezogene
Komponente keine Beachtung findet. Der Bruttoerfolg ist nur
leistungsbezogen; er ist also variabel und andert sich mit
dem Grade der Zurechnung der Gemeinkosten. Dieser Brutto-
erfolg, vielfach als alleiniger Schlissel einer Gewinnoptimie-
rung betrachtet, darf auf keinen Fall nur isoliert auf das
einzelne Produkt gesehen werden, sondern er muss immer
integral im Rahmen des Gesamtunternehmens betrachtet
werden, weil er sich wie dargelegt aus zeit- und leistungs-
abhéangigen Gréssen zusammensetzt.

An einigen Alternativbeispielen wollen wir ein paar Manage-
ment-Ueberlegungen im Hinblick auf eine integrierte Gewinn-
optimierung anstellen. Die Annahmen sind sehr einfach, tra-
gen indessen gerade dadurch zum Verstdndnis der Dek-
kungsbeitragsrechnung und der Break-even-Analyse bei. Es
dirfte jedem am Umgang mit neuen, marktpreisorientier-
ten Kostenrechnungssystemen Interessierten leichtfallen, die
angefiihrten Beispiele parallel zu den betriebseigenen Fal-
len zu setzen. Problemlos ist eine solche Transformation
allerdings mitnichten; die Alternativbeispiele lassen jedoch
die Moglichkeit der Interpretation und deren Auswertung
fur Management-Entscheide klar erkennen.

Annahme

Wir unterstellen, dass ein Kioskinhaber sich auf den Verkauf
von Schokalade spezialisiert hat. Er verkauft keine andern
Artikel daneben. Es geht darum, dass wir uns mit ihm iden-
tifizieren und je nach der Situation unsere Unternehmerpoli-
tik in bezug auf den Einkauf, auf veranderte fixe und variable
Kosten flexibel halten sowie auf die Preisgestaltung Einfluss
nehmen und begriindete Entscheide treffen kdnnen.

Beispiel 1
Vorgaben:

— Wir beziehen vom Lieferanten A Schokolade, die uns im
Einkauf auf 80 Rappen pro Tafel zu stehen kommt.

— Wir beabsichtigen, diese Schokolade zu Fr. 1.— je Tafel
zu verkaufen.

— Fiir den Kiosk miissen wir Fr. 1000.— Miete im Jahr be-
zahlen.

— Wir sind «Einzelunternehmer», Angestellte haben wir nicht.

Problem:

— Wie viele Schokoladetafeln miissen wir verkaufen, um die
Kosten zu decken und bestimmt keinen Verlust zu machen?

Ueberlegungen und Resultate:

— An jeder verkauften Tafel «verdienen» wir 20 Rappen
(Bruttogewinn = Deckungsbeitrag)

— Ein echter Gewinn stellt sich erst ein, wenn es uns ge-
lingt, so viel mal 20 Rappen zu «verdienen», damit die
Fr. 1000.— fir die Miete (fixe Kosten) finanziert werden
kénnen.

— Eine Tafel Schokolade bringt zwar 20 Rappen Gewinn ein;
wenn wir nur diese eine Tafel verkauft hatten bis zum
Jahresende, entstiinde unserem Kleinstunternehmen ein
Jahresverlust von Fr. 999.80.

— Rechnerisch ergeben sich folgende Unterlagen:

Erlés pro Tafel Fr. 1.—
Gestehungskosten pro Tafel Fr. —.80 (prop. Kosten)
Bruttogewinn
Deckungsbeitrag

Fr. —.20

Fixe Kosten Fr. 1000.— / Jahr

— Aus den erwdhnten Ueberlegungen ergibt sich nachste-
hende Formel des Toten Punktes (Nutzschwelle, Break-
even-Punkt):

Fixe Kosten

Deckungsbeitrag (Rp./Einheit)

1000
0,20

= 5000 Tafeln

— Die Frage nach dem minimal anzustrebenden Umsatz kann

jetzt beantwortet werden: 5000 Tafeln a Fr. 1.— = Mini-
malsatz Fr. 5000.—.

— Die Abdeckung der fixen Kosten kann indessen auch so
errechnet werden, dass die Verkaufe bzw. die Deckungs-
beitrdge den fixen Kosten gegeniibergestellt werden.
Der Deckungsbeitrag pro Einheit (in unserem Falle eine
Schokoladetafel) wird in einen Deckungsbeitrag in Pro-
zenten vom Umsatz = Deckungsbeitragsprozentsatz umge-
wandelt.

Praktisch sieht das so aus:

Umsatz/Erl6s Fr. 1.—
Prop. Kosten Fr. —80

Bruttogewinn

= - ) 5
A Fr. —20 20 %o des Erléses

Diese 20 °o nennt man Deckungsbeitragsprozentsatz oder
Deckungsbeitragsumsatzverhaltnis. In der amerikanischen
Literatur spricht man von einer «PV-Ratio» = Profit-
Volume-Ratio (Gewinn-Umsatz-Verhaltnis).

— Die Formulierung der Ueberlegung ergibt fir die Berech-
nung des Break-even-Punktes in Franken folgende Dar-
stellung:

Fixe Kosten

Deckungsbeitragsprozentsatz

1000
0,20

= 5000 Franken

— Eine Erhéhung des Verkaufspreises auf sogar Fr. 1.20/Tafel
bringt keinen echten Gewinn, wenn nur fir Fr. 1000.-
Schokolade abgesetzt wird. Der zahlenmissige Gewinn
von jetzt 40 Rp./Tafel ist kein Unternehmergewinn, son-
dern héchstens ein kalkulatorischer. Das Phédnomen des
«In-die-Tasche-Rechnens» ist leider vielenorts anzutreffen;
es gipfelt oft in der Aussage: «Wir haben immer gut kal
kuliert!» Eine spater notwendig gewordene Kostenanalyse
bringt meistens an den Tag, dass der betreffende Kalkula-
tor einer Selbsttduschung erlegen ist.

— Ein echter Gewinn setzt erst oberhalb des Break-even
Punktes ein, indem die Tafeln iiber den Greinkosten von
80 Rp. verkauft werden.

Interpretation:

— Ein Gewinn wird zeitlich erzielt, nicht pro Erzeugnis.

— Der Deckungsbeitrag ist der Wert, mit dem ein jeder Ver
kauf zur Deckung der fixen Kosten und, aber erst darnach
zum Gewinn beitragt.

Beispiel 2

Vorgaben:

— Die Miete fiir den Kiosk wird auf Fr. 1500.— erhoht. Allé
andern Verhaltnisse bleiben gleich.

Problem:

— Wie stellt sich jetzt die Situation in bezug auf den wert
und mengenméssigen Minimalumsatz, der unbedingt 2



erreichen ist, wenn ein neutrales Betriebsergebnis (weder
Verlust noch Gewinn) als Minimum gewahrleistet werden
soll?

Ueberlegungen und Resultate:

—Rechnerisch ergibt sich folgende Losung zufolge der Er-
hohung der Fixkosten:

a) mengenmassig

Fixe Kosten 1500
= = 7500 Tafeln
DB (Rp./Einheit) 0,20

b) wertmassig

Fixe Kosten 1500
= = 7500 Franken
DB-Prozentsatz 0,20

Interpretation:

—Das Resultat offenbart, dass 2500 Franken (= 2500 Tafeln)
mehr umgesetzt werden miissen, um die Kostensteigerung
wettzumachen. Nichterner ausgedriickt, bedeutet in die-
sem Falle die Steigerung der Fixkosten = Bereitschafts-
kosten = zeitabhdngige Kosten von 50 %o einen um eben-
falls 50 % héheren Einsatz in bezug auf die Verkaufsan-
strengungen. Diese Parallelerscheinung ist bei andern
Konstellationen nicht mehr zutreffend. Das Verhaltnis Fix-
kostensteigerung zur entsprechenden Erhéhung des Um-
satzes muss laufend Uberwacht werden. Direktion und
Verkaufsleitung erhalten dadurch wertvolle Hinweise tber
die Opportunitat einer Umsatzerweiterung bzw. lber die
Notwendigkeit einer Fixkostenverminderung.

— Wir erkennen eindeutig, dass die Brauchbarkeit der Grenz-
kostenrechnung steht und féllt mit der Aufteilung des
Kostenkataloges in leistungsabhéngige (direkte, variable)
Kosten einerseits und in zeitabhéngige (indirekte, fixe)
Kosten anderseits. Diese Kostentrennung kann von Un-
ternehmen zu Unternehmen verschieden sein, insbeson-
dere im Hinblick auf den hauptsichlichen Kostenrech-
nungszweck und die angestrebte erforderliche Genauigkeit.

Beispiel 3
Vorgaben:
—Der Lieferant erhoht den Preis der Schokolade um 5 Rap-

pen pro Tafel. Alle librigen Verhélinisse bleiben gleich wie
in Beispiel 1.

Problem:

—Wie viele Tafeln sind jetzt mehr zu verkaufen unter der
Bedingung, dass der Break-even-Punkt erreicht wird?
Ueberlegungen und Resultate:

—Die Erhéhung des Einstandspreises um 5 Rp./Tafel schmé-
lert den Bruttogewinn. Dieser, gleichbedeutend wie der
Deckungsbeitrag, betragt jetzt nur noch 15 Rp. Der Dek-
kungsbeitragsprozentsatz betrdgt dementsprechend 15 %o.

— Daraus ergibt sich folgende Berechnung des minimal er-

forderlichen Umsatzes in wert- und mengenmassiger Hin-
sicht:

a) mengenmassig

Fixe Kosten 1000

m syt 6667 Tafeln
b) wertmassig

Fixe Kosten 1000

m = 015 = 6667 Franken
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Interpretation:
— Nur 5 Rappen hohere Grenzkosten bedingen eine Umsatz-
erweiterung von 1667 Franken.

— Eine Steigerung der proportionalen Kosten um ca. 6%
bedingt eine Umsatzerhéhung von rund 30 %o.

— Die proportionalen Kosten haben einen enormen Einfluss
auf den Break-even-Punkt und den Gewinn (Bruttoerfolg).

— Wenn die Einflussnahme der Fixkosten durch deren Dek-
kung beendet ist, hdngen die proportionalen Kosten an
jedem Umsatzfranken.

— Die dringende Notwendigkeit eines fundierten Kostensen-
kungsprogrammes kann nicht langer lbersehen werden.

Beispiel 4

Vorgaben:

— Wir haben einen neuen Schokoladenlieferanten B gefun-
den, der uns pro Tafel nur 75 Rp. verlangt.

— Die Einstellung einer Hilfskraft bringt uns Mehrkosten von
Fr. 200.— pro Jahr.

— Alles ubrige bleibt gleich wie in Beispiel 1.
Problem:

— Berechnung der Nutzschwelle in dieser Konstellation.

Ueberlegungen und Resultate:

— Die Stiuation hat sich insofern verandert, als wir zwei Ein-
flussbereiche zu beriicksichtigen haben: sowohl die fixen
wie auch die proportionalen Kosten haben sich verandert.

— Die nunmehr bekannten Formeln fiir die Berechnung des
Toten Punktes ergeben nachstehende Resultate:

a) mengenmassig

Fixe Kosten 1200
= = 4800 Tafeln
DB (Rp./Einheit) 0,25
b) wertmassig
Fixe Kosten 1200
= = 4800 Franken
DB-Prozentsatz 0,25

Interpretation:

— Ein Fallen der Grenzkosten um ca. 6 % ist starker als die
Fixkostensteigerung um 20 %o, oder anders gesagt:

— Die Steigerung der Fixkosten wird durch eine Senkung
der Grenzkosten liberkompensiert.

— Managemententscheidungen miissen stets beinflusst sein
von Ueberlegungen im Hinblick auf das «Auswechseln von
Kostentypen» (Ersetzen von proportionalen durch fixe
Kosten z. B.).

Beispiel 5

Vorgaben:

— Wir hoffen, ein noch besseres Resultat zu erreichen, wenn
wir den Verkaufspreis statt zu Fr. 1.—/Tafel wie bisher auf
90 Rappen senken.

— Zudem gelingt es uns, einen noch gunstigeren Lieferan-
ten C ausfindig zu machen, der uns die Schokolade zu
70 Rp. pro Tafel Uberlasst.

— Gleichzeitig wird uns die Miete fiir den Kiosk um Fr. 500.—
pro Jahr erhoht.

— Die ubrigen Bedingungen entsprechen den Angaben
in Beispiel 1.

Problem:

— Welche Auswirkungen hat diese neue Situation auf die
Erzielung eines neutralen Betriebsergebnisses?
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Ueberlegungen und Resultate:

— Die Ueberlegungen werden komplizierter durch die Ein-
schaltung von drei Variablen.

— Zum erstenmal ist der Deckungsbeitrag in Rappen pro Ein-
heit nicht identisch mit dem Deckungsbeitragsprozentsatz,
was sich aus folgender Uebersicht ergibt:

Erlos Fr. —.90/Tafel
Prop. Kosten Fr. —70/Tafel . A

Fr. —20/Tafel = 22,2°0 vom Erlds

Deckungsbeitrag

— Die Formelquotienten sind somit verschieden:
a) mengenmassig
Fixe Kosten 1500
DB (Rp./Einheit ~ 0,20

7500 Tafeln

I

b) wertméssig

Fixe Kosten 1500
= = 6757 Franken
DB-Prozentsatz 0,222

Interpretation:

— Die Fixkostensteigerung kann durch die Senkung der pro-
portionalen Kosten nicht ausgeglichen werden.

— Der hohere Deckungsbeitragsprozentsatz weist anderseits
darauf hin, dass der Gewinn nach Deckung der Fixkosten
~.schneller ansteigt als bisher.

~ Wir stellen indessen fest, dass 7500 Tafeln abgesetzt wer-
den mussen. Praktisch ergibt sich daraus ein neues Pro-
blem: werden unsere Kunden die vorgenommene Preis-
senkung mit einer starkeren Nachfrage honorieren? Dieses
Problem ist in der Volkswirtschaft unter Preiselastizitat
der Nachfrage bekannt.

— Wir missen akzeptieren, dass die laufende Erhéhung der
Fixkosten unser Geschéaft starrer und krisenanfalliger
macht.

Ueberlegtes entscheiden heisst profitieren

Die mdgliche Simulation von verschiedensten Verhaltnissen
in bezug auf die Kosten-, Preis-, Umsatz- und Gewinnsitua-
tion ergibt wertvolle Hinweise fir die Unternehmungsleitung.
Sie kann mit dieser Navigationshilfe im Zusammenwirken
mit Planungsunterlagen recht konkrete Hinweise fur unmit-
telbar bevorstehende oder langfristig zu treffende Entschei-
dungen hinsichtlich des Geschaftsgebarens ausarbeiten.

Wir weisen bei Betriebsanalysen im Gesprdach mit der Ge-
schaftsleitung immer wieder darauf hin, dass diejenigen Ver-
kaufer, die den hochsten Umsatz erreichen, durchaus nicht
immer als Starverkadufer zu betrachten sind, denn die Tat-
sache des hochsten nominellen Umsatzes beweist noch
lange nicht, dass damit auch der hochste Deckungsbeitrag
fir die abgesetzten Artikel erzielt worden ware. Anstelle
der landlaufig bekannten reinen Umsatzprovision gehen des-
halb immer mehr Firmen dazu Uber, Erfolgsprovisionen auf
Basis des erzielten Deckungsbeitrages zu zahlen.

Die vorliegenden, ausserst instruktiven Beispiele regen zur
Ueberprifung des eigenen bestehenden Management-Infor-
mationssystems an. Es besteht kein Zweifel, dass das System
der Break-even-Analyse als neue Methode der Gewinnpla-
nung auch in unseren schweizerischen Textilunternehmen
vermehrt Aufnahme finden wird, weil existenzerhaltende, le-
benswichtige Fragen der Unternehmung konkret und daher
gewinnbringend beeinflusst werden kénnen. Wir empfehlen
einmal mehr das Studium des informationsstarken Buches
von Spencer A. Tucker, Break-even-Analyse, Verlag Moderne
Industrie, 1966, Miinchen.

Spinnerei, Zwirnerei, Weberei,
Wirkerei und Strickerei

DKb2. 9812+ 002. 77! & 7%

Moderne Transportgerite fiir den Textilbetrieb
Textil-Ing. W. Lesche

Der Mangel an Arbeitskréften und steigende Personalkosten
zwingen jeden Textilbetrieb rationeile Fertigungsmethoden
einzuflihren. Der Gestaltung des Transportablaufes wird hau-
fig zu wenig Beachtung geschenkt, weil die Aufmerksamkeit
auf die hinsichtlich des Investitionsaufwandes bedeutendere
Maschinenausstattung gerichtet ist. Dabei ist es gerade eine
gut geplante und ausgefiihrte Transportrationalisierung, die
schnell, gut lberschaubar und mit relativ geringer Investi-
tion entlastend wirken kann. s

Anregungen bieten Transportgerate, die sich zur LOsung
von Transportproblemen bereits bewahrt haben.

Die wichtigsten Forderungen, die an neuzeitliche Transport-
mittel gestellt werden miussen, sind:

Sie mussen an alle Fertigungs- und Hilfsmaschinen ange-
passt sein, an denen sie Ware aufnehmen und abgeben,

sie mussen flr alle Zwischenprozesse (dampfen, wiegen,
lagern) geeignet sein,

sie dirfen nicht reparaturanféllig sein,

sie missen weitgehend wartungsfrei sein,

sie mussen leicht zu reinigen sein,

sie missen eine glatte, textilgerechte Oberflache haben,
sie durfen keinen Staub anziehen,

sie mussen leicht und doch stabil sein,

in einem Satz: Gestaltung und Bauweise miissen von tex
tilerfahrenen Konstrukteuren und Anwendungstechnikem
erdacht sein.

Der Verfasser dieses Berichtes befasst sich seit vielen Jaf-
ren mit dem innerbetrieblichen Transport in der Textilindu
strie und kann deshalb aus eigener Erfahrung einige beson
ders erfolgreich, d.h. obgenannten Bedingungen gerecht
werdende Transportmittel und deren Einsatz in der Texti
industrie vorstellen.

Die Spinnkanne ist ein Transportmittel fir Faserbander. Wéfr
rend fiir Baumwolle Kannen' aus Vulkanfiber guter Qualité
wegen ihres niedrigen Preises weithin verbreitet sind, gibt
es Anwendungsgebiete, fiir die sich Kannen aus Leichtme
tall besser oder ausschliesslich eignen:

a) In der Chemiefasererzeugung kommt es nicht nur auf eine
absolute Bestdndigkeit gegen Feuchtigkeit und vorkom
mende Chemikalien an, sondern die besonders hohef
Gewichte (bis 600 kp) bedingen auch eine hohe mech&
nische Festigkeit der grossformatigen Kannen. Die. emp-
findlichen Fasern diirfen keinen Widerstand finden, Wes
halb nietlose Kannen aus Leichtmetall mit schutzga®
geschweisster Wandung und gewulsteter Randverstarkun?
wegen ihrer ideal glatten Innenflache besonders geeignet-
sind. Die Kannen sind fahrbar durch unterhalb des B
dens angebrachte Rollen. Sie werden sowohl in rundef
Ausflihrung (Abb. 1) bis zu einem Durchmesser von 1000
Millimetern als auch in rechteckiger Ausfiihrung (Abb.?—)
angeboten.
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