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E in le itu n g .
Die Ziele und Methoden der Bankenwerbung, 

mit denen w ir uns diesmal im Rahmen der Plutus- 
Briefe beschäftigen wollen, sind in der sonst doch 
so außerordentlich reichhaltigen Bankliteratur 
bisher recht stiefmütterlich behandelt worden. 
Das erscheint verständlich, wenn man sich einmal 
klarmacht, welch geringen Raum auch die W er­
bung selbst in der Tätigkeit der Banken ein­
zunehmen pflegt, und wie sehr man oft geneigt 
ist, die w irklich für unumgänglich notwendig ge­
haltene I n s e r a t -  o d e r  P l a k a t r e k l a m e  
durch untergeordnete Stellen mechanisch anord­
nen zu lassen. Ebenso ist von Versuchen einer 
G e m e i n s c h a f t s w e r b u n g ,  wie sie in fast 
allen anderen Gewerbezweigen mit guten E rfo l­
gen aufgenommen worden ist, bei den Banken 
kaum die Rede, wenn man vielleicht von der bis­
her doch nur sehr lässig betriebenen Einführung 
eines „ W e l t s p a r t a g e s “ absieht.

Es wäre müßig, diese Beschränkung der Wer­
bung auf ein an Umfang und Intensität so geringes 
Ausmaß etwa mit mangelndem Vertrauen in einen 
E r f o l g  der Propaganda erklären zu wollen. 
Immer wieder hat sich vielmehr gezeigt, daß die 
wenigen Bankfirmen, die das nur zum Teil for­
mell feststehende, überwiegend aber ungeschrie­
bene Gesetz der Propagandabeschränkung ohne 
Skrupel übertreten, recht gute Werbungsergeb­
nisse erzielen konnten. Dabei ist noch zu berück­
sichtigen, daß es sich ja in diesen Fällen fast 
stets um recht zweifelhafte Institute gehandelt 
hat, die auch oft genug das Vertrauen der von 
der Werbung erfaßten Kunden mißbrauchten. Um 
so eher wäre also anzunehmen, daß auch Ban­
ken, die schon durch ihre Größe und die Höhe 
ihres Eigenkapitals oder durch das A lte r ihrer 
Tradition gewichtige Vorzüge in die Waagschale 
werfen können, bei intensiver Propaganda eine 
wertvolle E r w e i t e r u n g  des G e s c h ä f t s ­
u m f a n g s  erreichen würden.

Der tiefere Grund für die Einschränkung der 
Werbung ist denn auch nicht in technischen Fak­

toren, wie eben der K a l k u l a t i o n  von Erfolgs­
möglichkeiten und Kosten der Propaganda, son­
dern in der vielfach recht stark betonten Rück­
sicht auf psychologische Momente zu sehen. Das 
S t a n d e s b e w u ß t s e i n ,  das Gefühl von der 
Verpflichtung zur vornehmen Z u r ü c k h a l ­
t ung ,  die der Bankierberuf mit sich bringe, hat 
hier vielfach deirtAnpassung an „marktschreie­
rische“ Reklamemethoden des Handels oder der 
Industrie verboten. Immer wieder ist beispiels­
weise betont worden, daß die überwiegend ganz 
p e r s ö n l i c h e  N a t u r  der Dienstleistungen, 
die der Bankier im Gegensatz zum Warenkauf­
mann anzubieten hat, das Bankgewerbe in enge 
Verwandtschaft zu den f r e i e n  B e r u f e n  — 
etwa dem Rechtsanwalt oder dem A rzt — bringe, 
denen eine Propaganda durch ihre Berufsorgani­
sationen fast ganz verboten werden.

In der Tat ist zuzugeben, daß diese Momente 
in vollem Umfange berücksichtigt werden müs­
sen, schon um zu vermeiden, daß eine Bank bei 
allzu unvorsichtiger Propaganda in den Verdacht 
der U n s e r i o s i t ä t  gerät, der für einen so aus­
schließlich auf Vertrauen und Kreditwürdigkeit 
gestellten Berufsstand, wie ihn das Bankgewerbe 
in allen seinen Verzweigungen darstellt, ruinös 
sein müßte. Umgekehrt wird man aber auch nicht 
vergessen dürfen, daß nun einmal der Bankier 
keinen freien Beruf, sondern — bei allen Beson­
derheiten — doch ein rein k a u f m ä n n i s c h e s  
G e w e r b e  betreibt, das demgemäß auf kaufmän­
nische Methoden eingestellt sein muß. Zu ihnen 
gehört aber auch eine Propaganda, die natürlich 
— wie jede w irklich zweckdienliche Werbung — 
nicht das Gefühl für die besonderen Erforder­
nisse des Einzelfalls, hier also die Notwendigkeit 
einer gewissen Zurückhaltung außer acht lassen 
darf; auf der anderen Seite w ird aber auch eine 
A b k e h r  v o n  ü b e r a l t e r t e n  u n d  b ü r o ­
k r a t i s c h e n  M e t h o d e n ,  ein Gefühl für die 
Notwendigkeit und Bedeutung der Werbung, so­
wie ein Streben nach größerem E i n f a l l r e i c h -
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t u m  i n  d e r  P r o p a g a n d a  gefordert werden 
müssen. In dieser Hinsicht werden w ir manches 
von den Methoden ausländischer, insbesondere 
amerikanischer Bankenwerbung lernen können, 
auch wenn man sich bewußt bleibt, daß nicht ein­
fach die dort übliche A rt auf unsere Verhältnisse 
übertragen werden kann.

Für den B a n k b e a m t e n  ist nun eine Beschäf­
tigung mit diesen Fragen der Werbung um so 
wichtiger, als gerade hier noch ein weites Betäti­
gungsfeld gegeben ist, auf dem sich mit Fleiß und 
Energie zahlreiche Erfolge erzielen lassen. W e r 
d u r c h  g u t e  W e r b u n g  m i t h i l f t ,  d e n  
G e s c h ä f t s u m f a n g  d e r  B a n k  zu e r w e i ­
t e r n ,  w i r d  a u c h  s e l b s t  w e i t e r k o m m e n  !

W ir haben, wie üblich, das Gesamtgebiet, das 
w ir diesmal behandeln wollen, durch eine 

Gliederung

in mehrere Aufsätze übersichtlicher zu machen 
versucht. Der erste A rtike l soll uns die Methoden 
der deutschen Bankenwerbung, nicht nur wie sie 
sind, sondern auch wie sie unter Berücksichtigung 
von Zweckmäßigkeit und Rentabilität sein sollen, 
zeigen, wobei vor allem eine Systematik nach 
werbetechnischen Gesichtspunkten angebracht er­
schien.

Ein zweiter Aufsatz wird dann die A rt und den 
Umfang der ausländischen Bankenwerbung be­
handeln, um zu Vergleichen Gelegenheit zu geben.

Schließlich soll ein letzter Aufsatz die Wett­
bewerbsverhältnisse im deutschen Bankgewerbe 
schildern, d. h. vor allem also die Frage behan­
deln, inwieweit Abkommen und Vereinbarungen 
die Konkurrenz mildern oder die Werbungsmetho­
den einschränken.

Die Technik der Bankenwerbung.
Es gab eine Zeit, in der man meinte, durch 

Ü b e r t r e i b u n g ,  Sensation oder absurde Ideen 
die beste Reklame treiben zu können. W ir kennen 
noch Beispiele aus dieser Zeit: man stellte eine 
Anzeige auf den Kopf oder man zeichnete einen 
Mann, der zwischen zwei Felswänden in die Tiefe 
stürzte, und versah die Anzeige mit der Schlag­
zeile ,,Der Sturz in den Abgrund". Das war eine 
Zeit, in der auch sonst das Wirtschaftsleben jeden 
Zusammenhang mit der k u l t u r e l l e n  Ü b e r ­
l i e f e r u n g  früherer Epochen verloren hatte. 
Denn auch die Werbungsmethoden waren einmal 
besser gewesen. W ir brauchen nur Zeitungsseiten 
aus der Zeit vor hundert Jahren oder gar aus dem 
18. Jahrhundert durchzublättern, w ir werden in 
ihnen vielfach Anzeigentexte finden, die so fein 
sind, daß auch der Werbefachmann von heute 
nichts Besseres an ihre Stelle setzen könnte. Die 
Zeit der Übertreibungen und absurden Ideen 
wurde dann zu Anfang dieses Jahrhunderts ab­
gelöst durch eine mehr k u n s t g e w e r b l i c h  
eingestellte Epoche: das Künstlerplakat gab der 
Werbung dieses Zeitabschnittes den Ausschlag. 
Noch steht ein Teil der Werbler ganz in den Ge­
dankengängen dieser Epoche, der Werbefort­
schritt beschäftigt sich längst schon wieder mit 
anderen Problemen. Die Werbung wird heute von 
ihren besten Vertretern a l s T e i l d e r b e t r i e b -  
l i c h e n  W i r t s c h a f t  angesehen. Man bemüht 
sich, f ü r  d ie  W e r b e t e c h n i k  e x a k t e  M e ­
t h o d e n  zu f i n d e n  u n d  a u s z u b i l d e n ;  die 
betriebswirtschaftliche Forschung stellt sich in 
den Dienst der Werbung. Man sucht für die Wer­
bung nach exakten Arbeitsmethoden, wie sie für 
den Zahlungsverkehr, das Rechnungswesen oder 
die Börsentechnik längst bekannt sind. Das 
schließt nicht aus, daß weiterhin Geist, Intuition,

K u n s t s c h a f f e n  in den Dienst der Werbung 
gestellt wird, genau wie der Börsenhandel nicht 
aus reiner Technik bestehen kann, wie auch bei 
ihm Initiative, Weitblick, Einfühlungsvermögen 
in kommende Wirtschaftsentwicklung notwendig 
sind. Und doch können beide, Werbung und Bör­
senverkehr, eine betriebswirtschaftliche Technik 
nicht entbehren.

Die Aufgabe der Bankenwerbung. Die einzelne 
Bank steht im W e t t b e w e r b ,  Sie steht im W ett­
bewerb gegen andere Bankgeschäfte (Sparkassen, 
Hypothekenbanken eingerechnet) einerseits. Dann 
aber muß sie damit rechnen, daß ganz andere Ge­
werbezweige Gelder, die sonst anlagesuchend 
dem Bankgewerbe zufließen würden, an sich zu 
ziehen suchen. Hierbei ist zu unterscheiden zwi­
schen den Gewerben, die sich an Private wenden 
(letzten Verbraucher), und solchen, die ihr An­
gebot an Wirtschaftskreise richten. Die ersteren 
versuchen die nicht für lebensnotwendige Aus­
gaben (Nahrung, Wohnung, Kleidung) bestimm­
ten Einkommensteile an sich zu ziehen; hierzu 
sind das Verkehrsgewerbe, das Vergnügungs­
gewerbe, das Buchgewerbe, jede A rt von Luxus­
industrie u. a. zu rechnen. Die anderen wollen 
veranlassen, daß Betriebsüberschüsse zur Erwei­
terung des Betriebes innerhalb desselben angelegt 
werden, oft über das volkswirtschaftlich bedingte 
Maß hinaus. Das sind Gelder, die, statt über die 
Bank dem Kapital- oder Geldmarkt zuzufließen, 
in den Produktionsmittelindustrien (Baugewerbe, 
Büromaschinengewerbe, Maschinenindustrie) Ver­
wendung finden.

Die Bankenwerbung hat n a c h  z w e i  F r o n ­
t e n  hin zu kämpfen: gegen den Wettbewerb im 
eigenen Gewerbe und gegen alle Wettbewerber, 
die andere Leistungen als Geldanlage und Geld-
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Verwaltung anzubieten haben. Dabei kommt die 
Werbung einer Bank für irgendeine Leistung des 
Bankgewerbes auch anderen Banken zugute. 
Wenn etwa das Bankgeschäft A  die Vorteile des 
Banksparens auseinandersetzt, so kommt diese 
Werbung mittelbar auch der Bank B und C zu­
gute. Diese Werbehilfe des Wettbewerbers im 
gleichen Gewerbe läßt sich nicht vermeiden, sie 
ist in allen Geschäftszweigen zu beobachten. Viele 
Gewerbezweige tragen durch Gemeinschaftswer­
bung die Werbung für ihr Gewerbe gemeinsam. 
Für das Bankgewerbe ist in dem Weltspartag eine 
der Gemeinschaftswerbung ähnliche Einrichtung 
geschaffen.

Die Aufgabe der Bankenwerbung ist, alte Kun­
den der Bank zu erhalten und neue Kunden zu 
gewinnen. Bei der Kundengewinnung kann es sich 
entweder darum handeln, ganz allgemein Kunden 
der Bank zuzuführen oder auch nur Kunden für 
bestimmte Geschäftszweige heranzuziehen. Die 
letzte Aufgabe wird der Werbung dann gestellt 
werden, wenn es sich darum handelt, bestimmte 
Einrichtungen in stärkerem Maße auszunutzen 
(für Banken im Reich etwa die eigene Fernsprech­
leitung zur Berliner Börse), Gerade in der Zeit 
der kleinen Umsätze wird eine verstärkte Wer­
bung für bestimmte Zweige oft angebracht sein.

Die Marktuntersuchung. Eine Werbung muß 
z i e l b e w u ß t  sein, sie muß sich — wie w ir das 
im vorigen Abschnitt schon kurz umrissen haben 
— bestimmte Aufgaben stellen. In unserem Bei­
spiel der besseren Ausnutzung der Fernsprech­
leitung nach Berlin war das Ziel aus betrieblichen 
Gründen gegeben. Es ist denkbar, daß die Wer­
bung — die beste, wie w ir annehmen wollen -— 
an einem Orte wirkungslos ist, weil sich das mit 
dem Berliner Platz handelnde Publikum daran 
gewöhnt hat, eine andere Bankverbindung zu be­
nutzen. Man hat in diesem Falle die Gewohn­
heiten des Publikums außer acht gelassen. Es kann 
auch sein, daß die Werbung bestimmte Geschäfts­
erfahrungen der Bank nutzen soll.

Man wird zur Durchführung einer rationellen 
Werbung vorher die Ziele der Werbung klären 
wollen, und das ist nur möglich durch eine U n ­
t e r s u c h u n g  des „ M a r k t e s "  d e r  Bank .

Marktuntersuchungen sind eigentlich schon 
immer vorgenommen worden. Man beurteilte nur 
bisher die Marktlage aus dem Fingerspitzengefühl 
heraus, während man jetzt an die Aufgabe metho­
disch herantritt.

Ich habe an anderer Stelle („Bankwissenschaft" vom 
12. Dezember 1930) die fü r  eine Marktuntersuchung im 

ankgewerbe möglichen Fragegruppen zusammen­
gestellt. Sie seien hier w iederholt:

b  D e r  A r b e i t s b e r e i c h  d e r  B a n k :
Is t ein Geschäftszweig besonders gepflegt worden?
Sind dafür Erfahrungen, geschulte Beamte vor­

handen?
W ie groß waren die Verdienste aus dem Geschäft 

(prozentual zum Gesamtverdienst)?

Welche Geschäfte spielten eine untergeordnete 
Rolle?

Welche waren verlustbringend?
Welche Geschäfte werden übernaupt nicht ge­

pflegt? Weshalb?
2. D e r  K u n d e :

Zahl der Kunden fü r die letzten 5 Jahre?
W ievie l Kunden nahmen in den letzten 5 Jahren 

die Bank laufend in Anspruch?
W ieviel nur gelegentlich? Weshalb?
W ieviel Kunden sind in den letzten Jahren abge­

sprungen? Weshalb?
W ieviel Kunden ließen ihren gesamten Geldver­

kehr und ihre Vermögensanlage durch die Bank 
erledigen?

W ieviel Kunden haben noch eine andere Bank­
verbindung?

Sind Gründe dafür vorhanden?
Welchen Berufen gehören die Kunden an?
Welche Kundenkreise können eventuell noch er­

faßt werden?
Haben die Kunden an dem Geschäftsgebaren der 

Bank etwas auszusetzen?
Sind von den Kunden Anregungen fü r das Ge­

schäftsgebaren gegeben worden?
3, D ie  G e s c h ä f t s v e r b i n d u n g  d e r  B a n k  

m i t  a n d e r e n  B a n k e n  u n d  B ö r s e n ­
p l ä t z e n :
M it welchen Bankfirmen des In - und Auslandes 

steht die Bank in Geschäftsverbindung? 
Welches Ansehen genießen diese Bankfirmen? 
A n welchen Börsenplätzen ist die Bank durch 

eigene Börsenhändler vertreten?
Hat die Bank eine eigene Fernsprechleitung zu 

einer auswärtigen Börse?
Die U n t e r l a g e n  z u r  B e a n t w o r t u n g  d e r  

h i e r  g e s t e l l t e n  F r a g e n  sind zum großen Teil 
dem Bankbetrieb selbst zu entnehmen. Die Geschäfts­
erfahrung der Le itung, Rechnungsergebnisse, die K o r­
respondenz und anderes dem Bankgeschäft entstam­
mende Aktenm ateria l können schon vie l zur Beantwor­
tung der Fragen beitragen. W esentlich sind die E r­
fahrungen der S c h a l t e r b e a m t e n ,  die im  K ontakt 
m it den Bankkunden stehen und manches erfahren, 
das nicht bis in das Chefzimmer gelangt. In  Betrieben, 
in denen irgendwelche Spannungen bestehen, w ird  es- 
o ft schwer fallen, die Beamten zum Reden oder zum 
schriftlichen Bericht zu bringen. W ir  denken dabei 
besonders an Klagen, die seitens der Kundschaft über 
das Geschäftsgebaren der Bank geäußert worden sind.

Soweit diese Quellen, die das Bankgeschäft selbst 
speisen kann, nicht ausreichen, is t das fü r die U nte r­
suchung notwendige M ateria l aus dem Handelsteil gro­
ßer Zeitungen, aus der Fachpresse, aus Nachschlage­
werken und aus S tatistiken zu ergänzen. Schwierige 
Fragen wie die, welche Kundenkreise eventuell noch 
erfaßt werden können, sind oft nur durch eine kleine 
v o l k s w i r t s c h a f t l i c h e  Untersuchung zufrieden­
stellend zu beantworten.

Den Abschluß der Marktuntersuchung bildet 
ein s c h r i f t l i c h e r  B e r i c h t ,  der wie jeder 
Revisionsbericht über die geleistete Arbeit Rechen ­
schaft ablegt. Ein solcher Bericht würde enthalten : 

den Zweck der Untersuchung, 
die Methode der Untersuchung,
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etwa notwendige statistische Tabellen, mög­
lichst mit graphischer Darstellung, 

bemerkenswerte Urteile der Geschäftsleitung 
und der Kassenbeamten,

Auszüge aus der Korrespondenz, 
und endlich die Beantwortung der aufgewor­

fenen Fragen als Ergebnis der Unter­
suchung.

Es ist durchaus möglich, daß eine der Unter­
suchung gestellte Frage aus irgendeinem Grunde 
nicht zufriedenstellend beantwortet werden kann. 
Dann hat der Bericht darauf hinzuweisen und die 
Gründe anzuführen.

Der Werbeetat. Für die Werbung für ein 
Bankgeschäft muß fü r  j e d e s  G e s c h ä f t s ­
j a h r  e i n  b e s t i m m t e r  E t a t  z u r  V e r ­
f ü g u n g  s t ehen .  Schwierigkeiten macht die 
Frage, w ie  h o c h  d e r  E t a t  zu  b e m e s s e n  
ist. In Geschäften, in denen seit Jahren aus­
reichend (das Urteil darüber muß die Marktunter­
suchung erbringen) geworben wurde, richtet man 
sich nach dem Etat der Vorjahre. Gelangt die 
Marktuntersuchung zu dem Ergebnis, daß ein be- 

k stimmter Geschäftszweig stark zu forcieren ist, so 
wird dafür im Etat ein besonderer Posten einzu­
stellen sein, wenn der Betrag dafür nicht an an­
derer Stelle im Werbeetat eingespart werden 
kann. Schwierigkeiten macht die Frage nach der 
Höhe des Etats in den Geschäften, in denen bis­
her gar nicht oder unzureichend geworben wurde. 
Es empfiehlt sich dann, für das erste Jahr (oder 
für die ersten Jahre) eine g r ö ß e r e  Summe aus­
zuwerfen, von der ein Teil in dem Etat spä­
terer Jahre nicht mehr wiöderzukehren braucht 
und als einmalige Kapitalanlage in der Werbung 
anzusehen ist (und auch buchhalterisch wie jede 
Investition abgeschrieben werden kann). Die Höhe 
des Etats für die späteren Jahre läßt sich aus der 
Anfangswerbung und ihrem Aufwand feststellen. 
Bei der Festsetzung des Werbeetats ist grund­
sätzlich immer der W e r b e f a c h m a n n  zu 
h ö r e n .  Er allein hat einen Überblick darüber, 
was mit einer bestimmten Summe ungefähr zu er­
reichen ist. In manchen Fällen wird die L i q u i ­
d i t ä t  des Geschäftes dem Werbeetat zwingend 
eine Grenze setzen. Irgendein stichhaltiges V e r ­
h ä l t n i s  z w i s c h e n  W e r b e e t a t  u n d  U m ­
s a t z  ist nicht bekannt.

Der Etat wird zweckmäßigerweise immer n u r  
f ü r  e in  J a h r  festgesetzt, da die Änderungen 
der allgemeinen Wirtschaftslage oft auch eins 
Änderung des Werbeausmaßes verlangen.

Der Werbeplan. W ir haben eingangs festgestellt, 
daß sich die Werbung exakter, betriebswirtschaft­
licher Methoden bedienen soll. Man darf des­
wegen nicht darauf los werben, um dann im ent­
scheidenden Augenblick keine M itte l mehr zu 
haben, sondern man muß sich auf Grund der 
durch den Etat bewilligten M itte l einen A r ­
b e i t s p l a n  a u f s t e l l e n .

M it Recht ist ein solcher Arbeitsplan mit dem 
strategischen Aufmarsch einer Truppe verglichen 
worden. Wie der Truppenführer seine Einheiten 
— Bataillone, Batterien — einsetzt, so s e t z t  
d e r  W e r b e f a c h m a n n  d i e  e i n z e l n e n  
W e r b e s a c h e n  i n  s e i n e m  P l a n  n a c h  
i h r e m  z e i t l i c h e n  A b l a u f  e in . Da bei der 
Menge von möglichen Werbesachen leicht wich­
tigere vergessen und unwesentlichere angeführt 
werden, empfiehlt es sich, nach einer bestimmten 
Methodik eine Liste aller in Betracht kommenden 
Werbesachen aufzustellen.

W ir empfehlen hierzu eine Methode, die n a c h  
dem e i n z u s c h l a g e n d e n  S t r e u w e g e  die 
einzelnen Werbesachen aufzählt. W ir unterschei­
den zwischen S e n d e s t r e u e n  — die Anbiet­
nachricht (werbliche Mitteilung) wird dem Emp­
fänger der Nachricht zugesandt — und P l a t z -  
s t r e u e n  —, die Anbietnachricht spricht von 
einem bestimmten Ort aus zu dem Empfänger. 
Eine solche Liste würde dann folgendermaßen 
aussehen:

S e n d e s t r e u e n
durch Boten oder Post (Werbebrief, Pro­

spekt, Fa ltb la tt),
durch die Zeitung oder Fachpresse (Anzeige, 

Beilage, im Textteil), 
durch Leitung (Fernsprecher, Radio), 
durch Reisende oder Vertreter (Verkaufs­

gespräch) .
P l a t z s t r e u e n  — außen

durch Zeigen (Schaufenster, Außenplakat an 
der Anschlagsäule oder am Straßenbahn­
wagen, Lichtwerbung), 

andere Streuarten außen, wie Zurufen, Ver­
teilen, kommen für Bankenwerbung nicht 
in Frage.

P l a t z s t r e u e r l  — innen
durch Zeigen (Innenplakat im Kassenraum, 

Postscheckamt, Elektrische, U-Bahn, Bahn­
höfe, Postämter usw,, Lichtbild und Film).

Diese Einteilung hat den Vorteil, daß man nicht 
so leicht etwas übersieht. Nehmen w ir an, es hat 
jemand eine Liste auf anderem Wege aufgestellt, 
er führt die Anzeige auf, übersieht aber, daß man 
durch den Streuweg „Zeitung" auch durch den 
Textteil oder die Beilage werben kann. In unserer 
Einteilung haben w ir nur die Möglichkeiten auf­
gezählt, die für die Bankenwerbung, die einen an­
deren Werbe„ethos" hat als etwa eine Seifen­
fabrik, in Betracht kommen; w ir haben folglich 
beim Poststreuen das Versenden von Muster nicht 
mit erwähnt (eine Werbedrucksache für einen 
Pfandbrief mit der Abbildung des Pfandbriefes 
ist noch kein „Muster"). Jetzt kann man unter 
Zuhilfenahme der Marktuntersuchung aus der 
Liste der Werbesachen diejenigen aussuchen, 
die für den einzelnen Zweck besonders geeignet 
sind. Die Marktuntersuchung gibt an, welche 
Geschäfte vor allem zu propagieren sind und
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welche Personengruppen durch Werbung erfaßt 
werden müssen. Für jedes werbliche Ziel sind be­
stimmte Werbesachen mehr geeignet als andere; 
der W e r b e f a c h m a n n  hat die Aufgabe, aus 
seiner Kenntnis und Erfahrung unter den Werbe­
sachen zu wählen und sie im richtigen Augenblick 
einzusetzen. W ir werden weiter unten die wichtig­
sten Werbesachen besprechen, jetzt fahren w ir in 
dem Aufstellen unseres Werbeplanes fort.

Beim Aufstellen eines Werbeplanes kann die 
Technik verschieden sein. Man kann eine Sicht­

kartei, etwa eine Kardex-Kartei, benutzen (Aus­
kunft über die Technik gibt jeder Kardex-Ver­
treter). Man kann mit Millimeterpapier — evtl, 
unter Benutzung von Kurzzeichen, wie sie Wei­
denmüller aufgestellt hat — arbeiten; es gibt 
Millimeterpapiere mit Zeiteinteilung (Jahres-, 
Monatseinteilung), wie sie die Firma Carl Schlei­
cher & Schüll, Düren, herstellt. W ir führen einen 
ganz einfachen Plan an und zeigen auch nur an 
einigen Beispielen, wie man Werbesachen anset­
zen kann:

Zeit Kosten W erbebrief j Monatsbericht
Anzeige | Textte il 

Tageszeitung Schaufenster

Anfang Januar Aussichten des 
Börsengeschäfts, 
an alle Kunden

Untersuchung 
über die A us­

sichten des 
Börsengeschäfts

Kundendienst 
der Bank im 

Börsengeschäft

M itteilungen 
an die Presse 

über Börse

in den Dienst 
der Börsen­

werbung

M itte  M ärz an alle Hausbe­
sitzer anläßlich 

des Quartals 
ultim o

Abhandlung 
über Bank und 

Hausbesitz

Hausbesitzer 
soll seine Geld­

verwaltung 
durch Bank v o r­
nehmen lassen

Leistungen der 
Bank fü r den 

Hausbesitz

Anfang Mai an alle Kunden 
über Reise­
k red itb rie f

V orte ile  des 
Reisekredit­

briefs

Kundendienst 
der Bank im  
Reiseverkehr

A rt ik e l über 
Bank und Reise­

verkehr

Reisescheck,
K red itb rie f

Der Plan zeigt, wie man eine Reihe von Werbe­
sachen für eine einzige Werbehandlung (Börsen­
oder Hausbesitzer- oder Kreditbrief-Werbung) 
ansetzen kann. Nebenher kann in den Plan eine 
das ganze Jahr laufend durchgeführte Werbung 
aufgenommen werden, etwa eine Werbung zum 
Sparen durch die Bank, Ein Plan für diese Wer­
bung nur durch die Zeitung würde für den An­
fang Februar durchgeführt wie folgt aussehen:

Zeit
(steht w ie oben be­
reits vorn im  Plan)

Anzeige
in  der Lokalpresse 

fü r Sparwerbung

So., 1. Febr. Tageblatt, Anzeiger, Nachrichten

Mo., 2. Febr. M ittag

Do., 5. Febr. Abendpost

So., 8. Febr. Tageblatt, Anzeiger, Nachrichten

M o „ 9. Febr. M ittag

Do-. 12. Febr. Abendpost

So-  15. Febr. Tageblatt, Anzeiger, Nachrichten

Bie einzelnen Zeitungen sind so auf die Tage 
^ t e i l t ,  daß w ir für die große politische Presse 
die Sonntagsnummer, für das Mittagsblatt die 
Montagsnummer (wegen der Sportberichterstat- 
iung viel gekauft) und für das Abendblatt die 

onnerstagsnummer (enthält den Vergnügungs- 
anzeiger für Sonntag) genommen haben. Um eine 

bersicht über laufende und Sonderwerbung zu 
haben, werden die Spalten im Plan, die für die

laufende Werbung vorgesehen sind, mit einem 
roten, und die anderen mit einem blauen Farbstift 
umrandet.

Vorn als zweite Spalte haben wir „Kosten" 
aufgeführt. Es ist notwendig, im  P l a n  d i e  
K o s t e n  für die einzelne Werbehandlung v o r ­
zusehen .  Der schönste Plan ist nichts wert, 
wenn das Geld nicht zu seiner Durchführung 
reicht. Da man, um die Gesamtkosten festzustel­
len, erst die T e i l  k o s t e n  errechnen muß, emp­
fiehlt es sich, bei jeder Eintragung im Plan gleich 
die Kosten mit anzusetzen, also für den 8. Fe­

bruar. Jageblatt, Anzeiger, Nachrichten:
45 RM.

Man wird tunlich nicht den ganzen Etat auf­
teilen, sondern immer e i n e  R e s e r v e  i n  den  
P l a n  e i n s t e l l e n .  Die Reserve dient zum 
Ausgleich von unvorhergesehenen Ausgaben, 
Preiserhöhungen usw. Man kann die Reserve 
aufteilen in eine Reserve für die laufende Wer­
bung und eine andere für die Sonderwerbung, 
wobei die Reserve für die Sonderwerbung im 
Verhältnis zur anderen etwas größer zu halten 
ist, da hier vorher nicht bedachte Ausgaben leich­
ter auftreten können.

Aus Zweckmäßigkeitsgründen wird man dazu 
übergehen, T e i l p l ä n e  aufzuslellen. Ein Te il­
plan kann den Zweck haben, den G e s a m t ­
p l a n  ü b e r s i c h t l i c h e r  zu gestalten. Man 
wird etwa einen so ausführlichen Plan, wie die 
Sparwerbung durch Anzeigen in der Lokalpresse, 
als Teilplan festlegen und im Gesamtplan unter
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der Spalte nur vermerken: siehe Teilplan X. Oder 
man stellt A r b e i t s a b l ä u f e  für bestimmte 
wiederkehrende Arbeiten auf. Die Arbeitsabläufe 
sichern den rechtzeitigen Beginn der Arbeiten für 
eine Werbesache. W ir bringen als Beispiel den 
Arbeitsablauf für eine Anzeige (ohne die Spalte 
„Ausführender“  auszufüllen);

Zeit A r b e i t Aus­
führender

1. Tag Sachinhalt feststellen
2.
3.

Text entwerfen

4.
5.

II II
Auftrag  an Gebrauchsgraphiker

6.
7.
8. 
9.

10.

B ildentw urf

11

11. Prüfen des Entwurfs
12. Änderungen
13. II

E n tw u rf der Gesamtanzeige14.
(Layout-A rbeit)

15. E n tw u rf der Gesamtanzeige
(Layout-A rbeit)

16. E n tw u rf der Gesamtanzeige
(Layout-Arbeit)

17. Auftrag an Klischeeanstalt
18. Klischee-Herstellen
19. • l li
20. 11
21. Andruck-Prüfen
22. Änderung
23.
24. A ndruck-P rü fen und Auftrag

zum Matern (Abform en des 
Klischees in  Spezialpappe 
zum Bleiabguß beim Druck)

25. il Matern
26, 11
27. ,, Mater-Prüfen und M ater an

Zeitung
31. M Erscheinen der Zeitung

Zu dem hier zum Teil aufgestellten Werbeplan 
sei abschließend bemerkt, daß ein solcher Plan 
nur bei einem gut dotierten Etat aufgestellt wer­
den kann, auch wenn man berücksichtigt, daß ein 
Teil der Werbehandlungen nicht den Etat be­
lasten, z. B, der M o n a t s b e r i c h t ,  dessen Ko­
sten meistens einen besonderen Etat belasten, 
oder die Werbung im Textteil. Bei einem klei­
neren Etat wird der Werbeplan bescheidener auf- 
gestellt werden müssen.

Die Arbeit am Sachinhalt. Bei der A u s ­
f ü h r u n g  des  W e r b e p l a n s  i s t  a u f  
d i e  A r b e i t  am I n h a l t  e i n e r  W e r b e ­
s a c h e  b e s o n d e r e r  W e r t  zu l egen .  W ir 
wollen als Beispiel die Arbeit an der Werbesache 
Anzeige durchsprechen. A lle  anderen Werbe­
sachen sind mit der gleichen Sorgfalt auszuarbei­
ten, nicht nur diejenigen, die durch das Wort 
wirken sollen, wie der Werbebrief, der Prospekt; 
auch die Werbesachen, die auf B ild Wirkung ein­

gestellt sind, müssen gleich eingehend bearbeitet 
werden. Es genügt z. B. nicht, daß einem Zeichner 
oder Photographen der Auftrag zu einem P l a ­
k a t  gegeben wird ohne irgendwelche Anregung 
seitens der Werbestelle der Bank. Die Werbe­
stelle wird aus ihrer Tagesarbeit Anregungen für 
das Plakatmotiv haben und diese dem schaffen­
den Künstler vorlegen müssen und mit ihm durch­
sprechen, und sie w ird sich auch von ihm Vor­
schläge machen lassen und sie auf ihre werbliche 
Brauchbarkeit prüfen.

Unser Beispiel der A r b e i t  am I n h a l t  d e r  
W e r b e s a c h e  A n z e i g e :  Man braucht erst 
einen G e d a n k e n ,  eine Idee, einen „Verkaufs­
punkt". Die Anregung kann zum Teil die M arkt­
untersuchung geben. Die in ihr vorgenommene 
gründliche Untersuchung der Absatzlage der 
Bank, die zusammengetragenen Kundenwünsche 
und Kundenbeschwerden, die besonderen Lei­
stungen der Bank, sie alle geben reichlich Stoff 
für den Sachinhalt. Weitere Anregungen ergeben 
sich aus der Tagesarbeit der Werbung selbst. Die 
Gedanken des Werbefachmannes beschäftigen 
sich mit der Werbung; es kann bei der Ausarbei­
tung einer Werbesache die Idee für die andere 
entstehen. Und wie für den, der in seiner Arbeit 
auf geht, der „Dienst“ nicht mit dem Verlassen 
des Büros aufhört, so tauchen Werbegedanken 
oft beim Lesen der Zeitung (zumal des w irt­
schaftlichen Teils), beim Betrachten von Werbe­
sachen ganz anderer Geschäftszweige (es können 
ganz selbständige Ideen sein, einem Plagiat wird 
hier natürlich nicht das W ort geredet) oder im 
Gespräch auf. Es ist zweckmäßig, die Ideen gleich 
beim Entstehen zu notieren und später einer 
„ I d e e n - K a r t e i “  einzugliedern. Man wird 
dann nie eine Leere der Gedanken haben.

Hat man sich für einen bestimmten Gedanken 
zu einer Anzeige entschlossen, so beginnt das 
E n t w e r f e n  des T e x t e s ,  Es ist selbstver­
ständlich, daß der Text in einem verständlichen 
und guten Deutsch gehalten wird. Für den Aufbau 
des Inhaltes gilt der Grundsatz, daß der Anfang, 
meistens das Schlagwort und die ersten einfüh­
renden Sätze, zum Weiterlesen des Textes 
anregen. Der Anfang muß zum  L e s e r  v o m  
L e s e r  aus s p r e c h e n ;  er soll an dessen Be­
dürfnisse anknüpfen, die Ware „Geld“ in der 
Bankenwerbung also nicht vom Standpunkt des 
Bankiers, sondern vom Bankkunden aus betrach­
ten. Diese Grundhaltung soll dem ganzen Text 
bleiben. Es wird dann weiter ausgeführt, welche 
V o r t e i l e  sich für den Leser aus der Bank­
benutzung ergeben, um dann zum Schluß zur 
Aufforderung zu kommen — nicht Kunde zu wer­
den (denn das wäre ja vom Bankier aus betrach­
tet), sondern die Vorteile der Bankbenutzung 
wahrzunehmen. Der Text darf nicht langweilig 
sein. Er muß lebendig, spritzig, anregend sein. 
Der gute Werbetexter kann vom guten Journa­
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listen lernen. Man sehe sich einmal die Über­
schriften journalistisch gutgeleiteter B o u l e ­
v a r d b l ä t t e r  an und vergleiche damit die 
Schlagworte eines großen Teils unserer gangbaren 
Anzeigen, es ist ein Unterschied wie zwischen 
der Börsenstimmung „fest“  und „schwach".

Das Texteschreiben ist gar nicht eine so leichte 
Aufgabe, wie es sich Anfänger und Außen­
stehende oft vorstellen. Ein g u t e r  T e x t  w i l l  
i m m e r  u n d  i m m e r  w i e d e r  ü b e r a r b e i t e t  
sein; das Manuskript wird einmal weggelegt, nach 
einem Tage wieder herausgeholt, neu durch­
gearbeitet usf. Auch gute, erfahrene Texter ar­
beiten nicht anders; nur der Stümper meint, in 
einer Viertelstunde einen Text verfassen zu kön­
nen, Der gute Text muß auch ohne B ild wirken 
können, das ist der Prüfstein.

Erst wenn der Text mit seinen letzten Fei­
lungen fertig vorliegt, dann wird der Z e i c h n e r  
(Gebrauchsgraphiker) oder Photograph mit der 
Bildherstellung beauftragt. Er wird I I  l u s t r a ­
t o r  des T e x t e s .  In den Fällen, in denen zu 
einem Bilde der Text geschrieben wurde, sind 
meistens die Texte schlecht ausgefallen. Und im  
Tex t ,  nicht im Bilde, wie in Laienkreisen immer 
gemeint wird, l i e g t  d e r  V e r k a u f s w e r t d e r  
A n z e i g e .  Das B ild ist Blickfang, es alarmiert 
das Auge. W ir nehmen leichter auf durch das 
Bild. Alles drängt zur Bebilderung: die Zeitung, 
die öffentliche Propaganda (Wahlflugblätter) und 
selbstverständlich auch die Werbung. Aber das 
Bild ist nicht Selbstzweck, der Wert der Anzeige 
liegt im Text. Wenn w ir in unserem Arbeitsplan 
drei Tage für den Textentwurf und fünf Tage 
lür den Bildentwurf festgesetzt haben, so liegt 
das daran, daß der Text in den meisten Fällen 
in der Werbeabteilung selbst angefertigt wird und 
bei entsprechender Organisation auch die Zeit 
dafür vorhanden ist, während für den Gebrauchs­
graphiker, der meistens freier Mitarbeiter ist, der 
° ft mehrere Aufträge nebeneinander laufen hat, 
und den man als Betriebsfremden nicht auf eine 
fasche Lieferung festlegen kann, ein Spielraum 
sein muß.

Und was ist nun aus unserer Anzeige gewor­
den? W ir haben den gepflegten Text, dasSchlag- 
'v°rt, das Bild. Aus dem Arbeitsablauf entnehmen 
'vU'i daß durch „Layout“ -Arbeit die G e s a m t -  
a n z e i g e zusammengestellt wird, möglichst noch 
uut Kurzzeichen (Firmenbezeichnung in bestimm- 
,en Typen, oder Abkürzung, wie ADCA., den 
jneisten Banken fehlt noch das immer wieder- 
'ehrende Kurzzeichen). Sieht nun die Bank­
anzeige nicht aus wie die Anzeige aus der Mar­
tenartikelindustrie? Das soll sie. Denn dann 
ekotnmt sie ein Gesicht, das die durchschnitt- 
iche Bankanzeige heute noch nicht hat. Vielleicht 
1 det sie einmal ihren eigenen Stil aus. Solange 

Mas nicht der Fall ist, kann sie sich dem Stil guter
arkenartikelwerbung anpassen. Denn die Bank

verkauft, wie die Markenartikelindustrie, ge­
normte Leistungen. Genormt sind die Wertpapiere, 
die zu festen Sätzen vermittelt werden, genormt 
ist der Reisekreditbrief, genormt sind die Usan­
cen im Wechsel- und Lombardgeschäft.

Die Bankanzeige würde viel gewinnen, wenn 
sie, anstatt in ihrer allzu repräsentativen Form, 
in einer werblich mehr ansprechenden Fassung 
erscheinen würde.

Das Bestellen und Verwalten der Werbe­
sachen. Aus dem bisher Ausgeführten ist zu 
ersehen, daß Werbearbeit zum Teil o r g a n i ­
s a t o r i s c h e  Arbeit ist. Und wenn w ir uns 
in diesem Abschnitt mit dem Bestellen und Ver­
walten von Werbesachen beschäftigen, so befas­
sen wir uns mit einer rein organisatorischen Tätig­
keit, die aber in die Durchführung des Werbeplans 
hineingehört. Da das Bankgeschäft die Bestell- 
und Verwallearbeit hochqualifizierter Druck­
sachen (Scheckhefte) organisiert hat und durch­
führt, so wollen w ir uns hier nur auf einige 
Bemerkungen beschränken. Es ist angebracht, 
wenn die Werbestelle sich eine K a r t e i  d e r  
W e r b e i n d u s t r i e  anlegt, aus der Anschriften, 
Angebote usw. von Druckern, Klischeeanstalten, 
Installateuren von Lichtreklame, Gebrauchsgra­
phikern, Lichtbildnern zu entnehmen sind. Streitig 
ist die Frage, w e l c h e  S t e l l e  i m B e t r i e b  
das  R e c h t  des B e s t e l l e n s  v o n  W e r b e ­
s a c h e n  hat. Wenn die Bestellung von einer an­
deren Stelle als der Werbestelle vorgenommen 
wird, so ist dieser grundsätzlich ein starkes M it­
bestimmungsrecht einzuräumen, das in bestimmten 
Punkten, wie der Wahl des Druckers, der Aus­
wahl des Papiers und anderer allein ausschlag­
gebend sein muß. Da es sich hier um den Einkauf 
von Werbesachen und nicht von allgemeinen Bank­
sachen handelt, übergibt man aber diese Tätigkeit 
zweckmäßigerweise der Werbestelle.

Wichtig ist auch das V e r w a l t e n  der Werbe­
sachen, da es sich auch um Sachen handelt, die 
einen Wert besitzen. Wenn ein Bankgeschäft eine 
Broschüre „Die Dienste unseres Hauses" heraus­
gibt, mit Zeichnungen und Photos, zu denen K li­
schees hergestellt werden mußten, die sorgfältig 
gedruckt werden, so steckt in der Auflage eine 
Menge Arbeit und Kosten. Man wird deshalb für 
eine gute L a g e r u n g  der Drucksachen sorgen 
müssen, man braucht für jede einzelne Werbe­
sache eine Bestandskartei, ferner eine Klischee­
kartei, einen Klischeeschrank, eine Kartei der 
Zeitungen, in denen inseriert wird. Letztere ent­
hält z. B. die Verlagsanschrift, Name und An­
schrift des Vertreters, die Auflage, den Anzeigen­
preis und etwaige vertragliche Sonderabmachun­
gen, Angaben über den Anzeigenschluß, den 
Satzspiegel als feststehende Angaben neben den 
laufenden Eintragungen über die Auftragsertei­
lung, über das Nachprüfen des Erscheinungstages, 
der Rechnung, über die Bezahlung der Rechnung.



168 P L U T U S - B R IE F E  1931 • BRIE F  6

Durchführen und Überwachen des Ausstreuens 
der Werbesachen. In unserem Werbeplan haben 
w ir für Anfang Mai die Sonderwerbung für den 
Reisekreditbrief angesetzt. Die ordnungsgemäße 
Ausführung des Werbeplans verlangt, daß die 
einzelnen Werbesachen so nacheinander ausge­
streut werden, daß sie sich ergänzen und die 
Werbehandlung einheitlich wird. Das kann wie­
der nur durch einen besonderen Plan durchge­
führt werden, den w ir im Werbeplan, um ihn 
nicht unübersichtlich zu gestalten, nicht mit auf­
nehmen können, und den wir, weil er das Aus­
streuen regelt, S t r e u p l a n  nennen. (In diesem 
Sinne ist der Teilplan, der die Sparwerbung im 
Februar ordnet, auch ein Streuplan.) Der Streu­
plan für die Sonderwerbung würde also vorsehen, 
daß in der ersten Maiwoche die erste Anzeige 
erscheint, daß in der zweiten Woche der Werbe­
brief gestreut wird, daß die ganze Zeit über das 
Schaufenster dem R e i s e k r e d i t b r i e f  gewid­
met ist. Er würde weiter vorsehen, daß im Juni 
und Ju li durch Anzeigen oder Briefe weitere 
Anstöße kommen, damit die Sonderwerbung man­
gels Nacharbeit nicht verpufft. Der Tag für das 
Erscheinen des Monatsberichts steht fest; er er­
scheint regelmäßig z. B. am 15. Im Streuplan 
muß er aber doch aufgenommen werden, um nicht 
vergessen zu werden. Welchen Tag man nun für 
den Beginn der Werbehandlung nimmt (erste 
Anzeige, Schaufenster), das hängt davon ab, wel­
chen Wochentag man am geeignetsten hält, an 
welchen Tagen schon eine Werbenachricht der 
laufenden Werbung in den Zeitungen steht usw. 
Für das Ausstreuen der B r i e f e  setzt man zweck­
mäßigerweise je nach der Anzahl der Anschriften, 
die zur Verfügung stehen, mehrere Tage fest, da­
mit die Arbeit in der Zeit w irklich erledigt werden 
kann. Der Plan kann dann dem Teilplan für die 
Spärwerbung in der Lokalpresse nachgebildet 
werden; er w ird nur keine Angaben über die 
Kosten enthalten (das gehört nicht in den Streu­
plan). Es hat sich als zweckmäßig erwiesen, im 
Streuplan Platz für Eintragungen, wann das Aus­
streuen wirklich stattgefunden hat — es kann sich 
leicht etwas verschieben, für den Werbefachmann 
schwierig, dann die Einheitlichkeit zu wahren —, 
vorzusehen, dann ist der Plan zugleich Bericht.

Das Nebeneinander von Werbeplan und Streu­
plan sieht für den Anfänger sehr verwickelt aus. 
Es läßt sich aber — zumal dort, wo mehrere 
Aktionen nebeneinander laufen — nicht gut ent­
behren, und in der Praxis werden sich die Pläne 
schon bald gegenseitig einrichten. Jeder Betrieb 
muß sich seine eigene Arbeitsweise auch hier aus­
bilden. Das Planschema, das sich im Betrieb A 
als zweckmäßig erwiesen hat, ist nicht ohne wei­
teres für den Betrieb B geeignet.

Die Erfolgskontrolle. Nach dem Aufstellendes 
Werbeplans, der Arbeit am Sachinhalt und dem 
Ausstreuen ist die E r f o l g s k o n t r o l l e  das

S c h l u ß g l i e d  d e r  W e r b e h a n d l u n g .  Die 
Werbearbeit muß auch i h r e n  E r f o l g  n a c h -  
w e i se n .  Das ist nicht immer leicht. Bei einer 
Sonderwerbung, wie die für den Reisekredit­
brief, läßt sich der Erfolg durch Vergleich mit 
den Umsätzen des Vorjahres errechnen. Bei der 
laufenden Werbung lassen sich die Umsätze der 
einzelnen Jahre auch miteinander vergleichen. 
Man wird bei den Vergleichen mit anderen Jahren 
immer die K o n j u n k t u r  und den Trend be­
rücksichtigen müssen. Schwieriger ist es schon, 
wenn man feststellen w ill, ob und wie diese An­
zeige oder jener Werbebrief gewirkt hat. Die 
Werbestelle muß nur den W illen haben, sich Un­
terlagen über den Erfolg zu verschaffen, und sie 
wird sie bekommen. Es äußert sich schon einmal 
ein Kunde dem Kassenbeamten gegenüber über 
die Anzeigen in der Zeitung (die Werbestelle muß 
dafür sorgen, daß sie das erfährt); oder auf den 
einen Werbebrief gehen mehr Antworten ein als 
auf den anderen. Das sind noch recht grobe Ver­
fahren; man muß danach streben, sie zu verfei­
nern. Die Methoden, die bisher ausgebildet sind, 
sind für jeden Geschäftszweig verschieden. Für 
die Bankenwerbung wird man die ihr angemes­
senen Methoden ausbilden müssen.

Übersicht über verschiedene Werbesachen. W ir 
haben den Grundriß zu einer Technik der Ban­
kenwerbung gelegt. W ir haben weiter oben eine 
Besprechung der wichtigsten Werbesachen in 
Aussicht gestellt, die w ir jetzt folgen lassen. Vor­
weg sei aber das eine bemerkt: die Werbung jedes 
Geschäftes hat, wenn sie gut ist, ihre eigene I n ­
d i v i d u a l i t ä t .  Werbesachen, die die eine 
Firma mit Erfolg und gern benutzt, werden von 
der anderen unter Umständen nicht angewandt, 
Für Unternehmen, die so ihre Eigenart ausge­
prägt haben und auch wahren, wie das im Bank­
geschäft der Fa ll ist, läßt sich k e i n e  S o l l -  
L i s t e  v o n  W e r b e s a c h e n  aufstellen. Es 
werden im folgenden wichtige, für das Bank­
geschäft mögliche Werbesachen besprochen.

Da ist vor allem die A n z e i g e ,  aufgegeben in 
einer Zeitung, dessen Leserkreis man in seiner 
Zusammensetzung kennt (die meisten Verlage 
geben darüber auch Auskunft). Hat sie den nöti­
gen Werbeanreiz, wird sie beachtet und gelesen 
(was man von den meisten allzu repräsentativen 
Bankanzeigen heute nicht sagen kann), dann wird 
sie in einer Reihe von Anzeigen auch ihre W ir­
kung haben.

Dann gehört der W e r b e b r i e f  und die 
W e r b e d r u c k s a c h e  mit zum „A de l" unter 
den Werbesachen. Auch hier ist eine sorgfältige 
Arbeit am Sachinhalt selbstverständliche Voraus­
setzung. Sehr wichtig ist die A u s w a h l  u n d  
S a m m l u n g  d e r  zu b e s t r e u e n d e n  A n ­
s c h r i f t e n .  Es gibt Büros, die Anschriften be­
sorgen. Selbstbeschaffte und gepflegte Anschriften 
sind grundsätzlich allen anderen vorzuziehen.
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Die erste Methode (durch Anschriftenbüros) ist 
billiger und geht rascher, die andere ist in ihrem 
Erfolg aber ergiebiger.

Gern benutzt man den F i l m  zur Werbung, der 
teils vor einem anonymen Publikum im Licht­
spielhaus, teils vor bestimmten Bedarfsgruppen 
(in Mitgliederversammlungen, Generalversamm­
lungen) vorgeführt werden kann. Die technisch 
und werblich hochstehende Filmindustrie stellt 
Filme in jeder Länge und für jeden Zweck her. 
Neuerdings hat der s p r e c h e n d e  Film  die 
W irkmöglichkeit durch den Film  ganz besonders 
erhöht. Es gibt kaum eine andere Werbesache, 
durch die man schwierige börsen- oder banktech­
nische Abwicklungen so verständlich darstellen 
kann, wie durch den sprechenden Film.

Und das S c h a u f e n s t e r ?  Anzeige, Brief, 
Film  finden in der Bankenwerbung Verwendung; 
das Schaufenster ist eine kaum angewandte 
Werbemöglichkeit. Zwar findet man auf der In ­
ternationalen Hygiene-Ausstellung Dresden 1930 
und 1931 das Fenster eines Bankgeschäftes, das 
der Hygiene des Geldes gewidmet ist. Aber das 
ist ein Einzelfall.

Die großen G e b ä u d e  d e r  B a n k e n  m i t  
i h r e n  b r e i t e n  F e n s t e r n  b i e t e n  e i ne  
g u t e  b i s  h e u t e  k a u m  g e n u t z t e  W e r b e -  
m ö g l i c h k e i t .  Sie liegen oft an verkehrs­
reichen Straßen, und die Fenster könnten zahl­
reichen Menschen eine Werbenachricht übermit­
teln. Es ist unserer Meinung nach eine f a l s c h e  
Z u r ü c k h a l t u n g ,  die Fenster nicht werblich 
zu nutzen, von gelegentlich ausgehängten Pla­
katen abgesehen. Das Bankgeschäft ist kein Bazar 
und wird auch in seinem Schaufenster eine ge­
wisse Würde aufweisen müssen. Gibt cs nicht 
auch andere Geschäfte, für deren Fenster das 
gleiche Gebot gilt? Gibt es nicht in jeder Stadt 
Buch- oder Kunsthandlungen, die mit Zurück­
haltung und Geschmack Werte schöpferischer 
Arbeit auslegen? An diesen Fenstern w ird sich 
der Stil des Bankschaufensters schulen müssen.

In unserem Werbeplan haben w ir die W e r ­
b u n g  d u r c h  den  T e x t t e i l  d e r  Z e i t u n ­
gen vorgesehen. Die Werbung durch den Text­
feil muß mit viel T a k t  u n d  S a c h k e n n t n i s  
v o r g e n o m m e n werden. Wer es nicht versteht, 
läßt es besser bleiben, oder er zieht einen Jour­
nalisten zu Rate. Es gibt für den presseerfahrenen 
Bankfachmann immer Wege zur Zeitung. Die 
Bank hat unzählige Beziehungen zum Wirtschafts­
eben, sachliche wirtschaftliche Mitteilungen wer- 

P611 v°n der Zeitung immer gern angenommen. 
Bs gibt z. B. Bankgeschäfte, die an Zeitungen 
1 egelmäßig die K u r s e  u n n o t i e r t e r  W e r t e  
nutteilen, und in der Zeitung als solche genannt 
werden. Das ist eine schöne Werbung. Oder der 

e i t e r  d e r  l i t e r a r i s c h e n  A b t e i l u n g  
einer Bank ist Mitarbeiter verschiedener Zeitun­

gen. Es können Aufsätze von ihm in die Werbung 
der Bank mit einbezogen werden; es genügt vo ll­
kommen, wenn er seinem Namen zusetzt; Leiter 
der literarischen Abteilung der X-Bank.

Keine Werbesache, aber werblich in starkem 
Maße nutzbar ist der K u n d e n d i e n s t  der 
Bank. Dazu gehören etwaige Beratungsstellen 
der Bank, die Herausgabe von monatlichen oder 
wöchentlichen Börsen- und Wirtschaftsberichten, 
kleine Broschüren, die über verschiedene Börsen­
oder Bankgeschäfte Auskunft geben (werblich 
sehr wichtig, denn es gibt genügend ,,Kaufleute‘‘, 
deren banktechnische Kenntnisse nicht weit über 
die Anforderungen, die an das Ausstellen eines 
Wechsels geknüpft sind, hinausgehen), oder Pro­
spekte, wie etwa eine Schrift; „Die Dienste un­
seres Hauses." Die Werbestelle wird gerade diese 
Einrichtungen in starkem Maße in den Dienst der 
Werbung stellen.

Wer soll die Bankenwerbung übernehmen? 
Aus den bisherigen Ausführungen geht hervor, 
daß W e r b e n  T e c h n i k  u n d  E r f a h r u n g  
v o r a u s s e t z t .  Wer Bankenwerbung durchfüh­
ren soll, bei dem ist in erster Linie darauf und 
erst an zweiter Stelle auf wirtschaftliche und 
banktechnische Kenntnisse Wert zu legen. Der 
W e r b e f a c h m a n n ,  der sich im Wirtschafts­
leben und Bankwesen umgesehen hat, ist für die­
sen Beruf sicher geeignet. Und der B a n k ­
b e a m t e ?  Er ist in banktechnischen Fragen 
firm und braucht nicht erst, wie der Werbefach­
mann, in dieser oder jener Sache Auskunft ein­
zuholen. Er muß sich aber in werbliche Fragen 
einarbeiten und Gelegenheit suchen, in einer 
Bankwerbestelle mitarbeiten zu können. W e l c h e  
M ö g l i c h k e i t e n  b i e t e n  s i c h  dem B a n k ­
b e a m t e n ,  s i ch  i n  W e r b e f r a g e n  e i n z u ­
a r b e i t e n ?  Darauf wollen w ir in einer Zeit­
schrift, die der Fortbildung der Bankbeamten ge­
widmet ist, besonders eingehen.

Für den Anfänger empfehlen wir das Buch 
von D e c k e r  t, F l ö r k e  u n d  B a u m e i s t e r :  
„Werbeorganisation“ , im Verlag für Wirtschaft 
und Verkehr, Stuttgart, RM 2.50; alsdann Werbe- 
wart W e i d e n m ü l l e r :  „Geschäftliche Werbe­
arbeit“ , Muthsche Verlagsbuchhandlung, Stutt­
gart, RM 2.70. Diese beiden Bücher durchgear­
beitet geben eine gute Grundlage für weitere Stu­
dien; der Weidenmüller ist nicht ganz leicht auf­
zunehmen, wer sich aber mit ihm auseinander­
gesetzt hat, der wird bleibenden Gewinn davon 
haben. In verschiedenen Städten werden A b e n d ­
l e h r g ä n g e  ü b e r  W e r b e  we s e n  (in Berlin 
z. B. in der Humbold-Akademie und in der Han­
dels-Hochschule) abgehalten. Vielleicht lassen 
auch einmal die Berufsverbände der Bankbeam­
ten in ihren Mitgliederversammlungen werbliche 
Fragen behandeln. Dann soll der Werbeschüler 
von Anfang an die W e r b u n g  a n d e r e r  G e ­
s c h ä f t s z w e i g e  b e o b a c h t e n ,  das Gute
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vom Minderwertigen zu scheiden versuchen und 
für die eigene Werbearbeit daraus Anregungen 
schöpfen. Wichtig ist auch die Kenntnis der A r ­
b e i t  d e r  W e r b e i n d u s t r i e ,  der Eilmher- 
stellung, der Papierindustrie und vor allem des 
Druckgewerbes. Man kann als Werbefachmann 
nie genug von der Drucktechnik kennen. Man 
wird also Gelegenheiten zu Führungen und Be­
sichtigungen wahrnehmen. Eine Z e i t s c h r i f t ,  
die über Drucktechniken, Papiersorten laufend 
unterrichtet, außerdem auch über neue Organisa­
tionsmittel berichtet, ist die „Papier-Zeitung", die

vom Verlag (Berlin SW 11, Dessauer Straße 2) 
auf Antrag an Angestellte für RM 1.— monatlich 
geliefert wird. Unentbehrlich ist das Verfolgen 
einer guten Fachzeitschrift. W ir empfehlen die 
„Werberundschau", sehr preiswert, RM 12.— 
jährlich (Verlag Berlin-Reinickendorf-Ost, Sied­
lung Schönholzer Weg), oder „Seidels Reklame", 
RM 20,— jährlich (Verlag Berlin W 9). Über 
weitere Literatur berichtet das Buch „Werbeorga­
nisation". Vor allem aber A u g e n  a u f  u n d  
b e o b a c h t e n !

Dr. P. H. C r o d e 1, Dresden-Wachwitz.

Bankenwerbung im Ausland.
Amerikanische Werbungsmethoden.

Die amerikanische Bankenreklame kann nicht 
als selbständige Erscheinungsform gewertet wer­
den, sie bildet nur einen Ausschnitt aus dem 
G e s a m t k o m p l e x  der amerikanischen Re­
klame. Die Geschichte der amerikanischen W irt­
schaft während der letzten Jahrzehnte ist eng 
verknüpft mit der Ausgestaltung des Reklame­
wesens. Wirtschaftliche Expansion ist nach ameri­
kanischen Begriffen nur in engster Verbundenheit 
mit Reklame denkbar und erfolgversprechend. 
„P r o s p e r i t y", selbst zu einem sich in alle Ge­
hirne eingehämmerten Reklamewort geworden, 
war das Zauberwort für den ungeheuren K ra ft­
aufwand der amerikanischen Wirtschaft während 
der letzten Jahrzehnte. Das W ort „Prosperity“ 
muß seit dem Herbst 1929 durch „ D e p r e s s i o n "  
ersetzt werden. Eine Umwertung aller Werte hat 
eingesetzt und ist noch nicht einmal sehr weit 
vorgeschritten, das „keep smiling“ hat die an 
seine Reklamewirkung geknüpften Erwartungen 
nicht erfü llt, auch das „buy now" (kaufe jetzt), 
von dem lediglich einige Großkonzerne nach 
Maßgabe ihrer flüssigen M itte l Gebrauch mach­
ten, hat sich als von sehr kurzer Zugkraft erwie­
sen, Reklame, ursprünglich ein K o s t e n f a k t o r ,  
über dessen Wirtschaftlichkeit und damit auch 
dessen Berechtigung man sich keine besondere 
Rechenschaft ablegen zu müssen glaubte, ist zu 
einem B i l a n z p o s t e n  geworden, an dem man 
ebenfalls zu sparen beginnt. Die Zeitungen und 
Magazine wissen davon ein Lied zu erzählen. Der 
von der Wirtschaft in Anspruch genommene „ad- 
vertisement space” (Anzeigenraum) ist in der 
Krise um 30—40°/o eingeschrumpft, der Papier­
verbrauch entsprechend, mit dem hier nebenbei 
zu erwähnenden Ergebnis, daß die kanadisch- 
amerikanische Zellstoff- und Papierindustrie, in 
den letzten 10 Jahren mit großen M itteln zu über­
steigerter Kapazität ausgestaltet, in einen ganz 
bedenklichen Krisenzustand hineingeraten ist.

Um so bemerkenswerter ist die M itteilung des 
Vorsitzenden der Federal Advertisers Associa­

tion aus dem Gebiet der Finanzanzeigen, daß die 
Reklameprogramme für 1931 weit umfangreicher 
sind als im Jahre 1930. Es wurde ein Fragebogen 
an 850 Mitglieder dieser Vereinigung geschickt. 
38 n/0 der Antworten haben gegenüber 1930 ein er­
weitertes Propagandabudget, ca. 51°l0 ein gleiches 
und nur 12nl0 planen für 1931 geringere Gesamt­
ausgaben. Die größte Insertionssteigerung be­
trägt 100 °/0, der größte Abstrich 66°/0. Als be­
deutendstes Reklamebudget stellte sich im Ver­
lauf der Umfrage ein solches von $ 650 000 her­
aus, das kleinste war 1 3000. Der Gesamtbetrag, 
der durch die Hände der Vereinigung läuft, stellt 
sich auf über $50 000 000. Diese Insertionssta­
tistik scheint zu beweisen, daß die Finanzinstitute 
in den Erfolgen der vorausgegangenen Jahre eine 
Rechtfertigung für die Fortsetzung der Reklame­
tätigkeit auf eher erweiterter Grundlage finden, 
während Handel und Industrie um so stärkere 
Einschränkungen vornehmen.

Noch einmal sah man Ende des vergangenen 
Jahres einen Anlauf zur Wiederherstellung frü­
herer Reklameverhältnisse, als Roger W. Babson 
einen für europäische Verhältnisse phantastischen 
R e k l a m e f e l d z u g  inspirierte, mit dem er die 
amerikanische Konjunktur retten wollte. Eine 
gewisse Mindestreklame sollte allen amerikani­
schen Unternehmen,^ Firmen usw. zur Bedingung 
gemacht werden. Durch bildhafte Aufmachung 
sollte die Kauflust der Bevölkerung und der Kon­
sum der Produktion angepaßt werden. Die Nutz­
losigkeit und deshalb Überflüssigkeit eines der­
artigen Programms wurde indessen bald erkannt. 
Wie weit sich der Gedanke einer volkswirtschaft­
lich wichtigen Aufgabe des Reklamewesens in­
dessen noch erhalten hat, soll an einem Beispiel 
gezeigt werden, das uns auch auf das hier zu 
behandelnde spezielle Gebiet der B a n k e n ­
r e k l a m e  hinüberzuführen geeignet erscheint. 
Jedermann weiß, daß die Banken kein Interesse 
an einer Depositenverminderung haben. Im Ge­
genteil war man bisher der Auffassung, daß ge­
rade die Bankenreklame der Kundenwerbung 
dienen soll. Um so erstaunlicher muß es wirken,
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wenn zu Anfang dieses Jahres in mehreren ame­
rikanischen Städten die Banken in Übereinstim­
mung mit dem weiter oben geschilderten buy now- 
Prinzip ihre Kunden auf forderten, einen Teil ihrer 
Depositen für A n s c h a f f u n g e n  zu benutzen, 
Eine derartige Uneigennützigkeit der amerikani­
schen Banken hatte man nicht erwartet, und man 
kann sich nicht ganz des Gefühls erwehren, daß 
sie sich zu einer solchen Reklameauffassung nur 
deshalb bereitfinden konnten, weil sie sich von 
dem Erfolg dieser Bewegung selbst nicht viel ver­
sprachen.

Dabei muß allerdings auf die Eigenart einer 
Situation hingewiesen werden, wie sie sich wohl 
in der Geschichte des amerikanischen Bankwesens 
noch nicht häufig herausgebildet hat. Infolge des 
Abgleitens der Zinssätze hat auch der Nutzen, 
den die Banken aus ihrem Depositengeschäft zie­
hen konnten, eine rückläufige Bewegung aufzu­
weisen. Gerade in diesen Tagen gab die G u a -  
r a n t y  T r u s t  C o m p a n y  bekannt, daß sie auf 
kleinere Guthaben keinerlei Zinsen mehr gewäh­
ren könne. Die Verwaltung derartiger Depositen 
ist also zu einem großen Teil nicht mehr nutz­
bringend. Im Gegensatz zu der Aufschwungs­
periode 1925— 1929, als die Großbanken sich mit 
ihren Depositenziffern gegenseitig zu überbieten 
versuchten, kann man jetzt von einer gewissen

Abkehr von den Depositen

sprechen, und diese grundlegende Strukturver­
änderung beeinflußt natürlich auch den Umfang 
und die A rt der Reklame. Eine Verallgemeine­
rung dieses Zustandes ist allerdings nicht am 
Platze. Es gibt auch heute noch Banken, die im 
Zuge einer sich vorgenommenen Expansion neue 
Kunden werben. So hat die Central Trust Com­
pany of Illino is in diesem Frühjahr einen Feld­
zugsplan ausgearbeitet, nach dem innerhalb von 
10 Wochen neue Depositen von $ 2 000 000 herein­
geholt werden sollten. Die Besonderheit dieser 
und ähnlicher Werbemethoden liegt darin, daß 
man sich völlig auf die Mitarbeit der B e a m t e n  
stützt, und im vorliegenden Fa ll ist sogar keiner­
lei Vergütung für einen Erfolgsfall in Aussicht 
gestellt worden. Das Personal der Bank wurde 
in drei Gruppen eingeteilt, jede unter der Leitung 
eines älteren Beamten, und jede Gruppe trat in 
W ettbewerb zu den anderen, mit dem Ergebnis, 
daß die Bank in der vorgenommenen Zeit den 
Eingang von $ 2 500 000 verbuchen konnte,

Die obenerwähnte Unergiebigkeit der reinen 
Depositenkonten hat dazu geführt, daß in der 
jüngsten Zeit der Nachdruck bei den verschie­
densten Werbemethoden auf die Zweckmäßigkeit 
einer größeren B e w e g u n g  i n n e r h a l b  d e r  
ß i n z e l n e n K o n t e n  gelegt wird. Es kann sich 
heute nicht nur darum handeln, ein neues Ge­
schäft hereinzubringen, viel wichtiger ist bei der 
2unehmenden Bedeutung der Unkostenfrage bei

den Banken, die ein recht ernstes Problem zu 
werden verspricht, daß die Konteninhaber selbst 
von der Unergiebigkeit ihrer Guthaben überzeugt 
werden, und daß sie für einen gewissen, den 
großen Umstellungen auf dem Geld- und Kapi­
talmarkt Rechnung tragenden W e c h s e l  i n  d e r  
A n l a g e f o r m  interessiert werden können. So 
sieht man heute, um dies vorwegzunehmen, wie­
der in verstärktem Umfange Hinweise auf An­
lagemöglichkeiten oder auf die Notwendigkeit 
einer besonders geschickten Vermögensverwal­
tung in Form von Treuhänderschaften oder 
Trusts, Da die Kapitalanlagegesellschaften mit 
freier Vermögensverwaltung in den Vereinigten 
Staaten im Jahre 1929 und 1930 einen starken 
Stoß erlitten haben, versucht man das Publikum 
auf Umwegen wieder für Investierungen in A k ­
tien oder Bonds zu gewinnen, und dies geschieht 
jetzt vielfach in der Form der sog. U n i f o r m  
T r u s t s ,  die eine Anzahl von Kundenkonten zu 
gemeinsamer Verwaltung zusammenfaßt. Blättert 
man den Inseratenteil der Finanzzeitschriften 
während des Jahres 1930 und der bisher vergan­
genen Monate des Jahres 1931 durch, so tr it t  der 
Gleichlauf von Reklame und Struktur des Kapi­
talmarktes außerordentlich und prägnant in die 
Erscheinung. Der Formenwechsel der Finanz­
reklame bildet so ein S p i e g e l b i l d  d e r  K a ­
p i t a l m a r k t s e n t w i c k l u n g ,  und trotz der 
allgemeinen Reklamedeflation, die zunächst für 
die Finanzreklame nicht in dem für andere Ge­
biete festgestellten Maße gilt, muß darauf hin­
gewiesen werden, daß z. B. die Umstellung der 
in den letzten Jahren dem Management Trust 
entgegengebrachten Gunst auf den Fixed Trust 
nicht denkbar gewesen wäre, wenn nicht einige 
große Finanzgruppen das Interesse der Kapita­
listen für gediegenere Verwaltungsformen durch 
großzügige und ungewöhnlich erfolgreiche W e r ­
b e t ä t i g k e i t  ausgeschlachtet hätten.

Das Wesen, die Struktur und die Organisation 
der amerikanischen Finanzreklame sollen nun­
mehr von einem auf praktische Erfahrung 
fußenden schematischen Reklameplan, wie er vor 
kurzem im Bankers Magazin veröffentlicht wor­
den ist, dargestellt werden. Zunächst verdient 
Beachtung, daß im Gegensatz zu den deutschen 
Verhältnissen, wo A rt und Umfang der Reklame 
traditionsgeheiligt sind und kaum eine andere 
Fortentwicklung erkennen läßt, die amerikani­
schen Banken sich viel eingehender mit den 
W e r t m a ß s t ä b e n  der Reklame befassen und 
stets versuchen, die den Werbeabteilungen zur 
Verfügung stehenden M itte l so zu verwenden, daß 
sie einen höchstmöglichen Erfolg gewährleisten. 
Man betrachtet nicht nur eine richtige Verteilung 
der verschiedenen Reklamearten auf die Jahres­
zeiten als wichtig, sondern trägt weitgehend den 
psychologischen Wandlungen der mit der Re­
klame zu erreichenden Berufsgruppen Rechnung.
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Insertions-Schema.

Insertionen in 
Zeitungen

Insertionen in 
Eisenbahnwagen Plakate Drucksachen

Januar Schrankfächer Spareinlagen 2 Spareinlagen Löschpapier m it H inweis
Allgemeines 2 Depots auf Schrankfächer
Obligationen Sparbücher

Depotbüeher
Broschüren über Schuld-

Verschreibungen
Februar Spareinlagen

Depots
Spareinlagen

März Depots
Spareinlagen

Depots

A p r i l Allgemeines Allgemeines Löschpapier m it H inweis
Obligationen auf Spareinlagen

M ai Spareinlagen
Depots

Spareinlagen

Jun i Allgemeines
Schrankfächer

Schrankfächer

Ju li Spareinlagen Spareinlagen 1 Allgemeines Löschpapier m it H inweis
Depots oder 1 Depots auf Schrankfächer

Schrankfächer 2 Spareinlagen

August Spareinlagen
Obligationen

Spareinlagen

September Depots
Allgemeines

Spareinlagen

O ktober Spareinlagen
Depots

Allgemeines Löschpapier m it H inweis 
auf Allgemeines

November Allgemeines
Depots

Obligationen

Dezember Spareinlagen Spareinlagen Die beiden Plakate über Frisches Löschpapier muß
Depots
Obligationen

Spareinlagen müssen 
auf die Tafeln ge-

jederzeit an den Schal­
tern bereitliegen. Die

bracht werden, die Broschüren werden im
vorher die Depot- Januar gedruckt und
inserate trugen, wenn das ganze Jahr h in-
die Tafeln im  Ju li neu 
gestrichen werden

durch benutzt

Verteilungs-Schema iür Bankinsertionen in Höhe von 5000 $.
Anzeigenteil in  Zeitungen (insgesamt 26 In s e ra te ).................................................................................................  1040 $
Anzeigen außerhalb des Hauses (4 gestrichene Tafeln, die zweimal im  Jahr ausgewechselt werden) . 1500 $
Drucksachen (3 Broschüren, 4 Sätze Löschpapier m it R e k la m e a u fd ru c k )................................................... 1000 $
Reklame im  E ise n b a h n w a g e n ...........................................................................................................................................  500 $
Vorzimmer- und Fensteraushang.......................................................................................................................................  220 $
G eschenke.................................................................................................................................................................................  100 g
Anfertigung von Entwürfen, Herstellung von K lis c h e e s ..................................................................................... 280 $
V e rs c h ie d e n e s ........................................................................................................................................................................ 300  $

5000 $

Diese beiden, nach Zeit und Inhalt geordneten 
Pläne entsprechen dem, was man als reklame­
strategisch wichtig bezeichnen kann. Die Reklame­
aufgabe ist klar und zielsicher Umrissen. Uber 
die Zeitspannen könnte man verschiedener Mei­
nung sein. Bei Banken erscheint es, wie in dem 
obigen Fall, zweckmäßig, das Reklamejahr mit 
dem G e s c h ä f t s j a h r  zu identifizieren. Die 
Reklameprinzipien treten aus der Zeiteinteilung 
deutlich hervor, und schließlich entspricht auch 
der Aufteilungsplan für die einzelnen Reklame­

arten den Erfolgserfahrungen, die sich im Laufe 
der Jahre für Institute, die mit einem ähnlichen 
Reklamebudget rechnen, herausgebildet haben. 
Es ist begreiflich, daß eine derartige eingehende 
K o n t r o l l e  des R e k l a m e a b l a u f s  auch in 
personeller Hinsicht einen gewissen Apparat er­
forderlich macht. Leider findet man für die Be­
urteilung der personellen Kosten recht wenige 
Anhaltspunkte.

Man macht der Finanzreklame oft den Vor­
wurf, daß es nur schwer möglich sei, ihren Erfolg
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z a h l e n m ä ß i g  nachzuweisen. Während man 
aber in Deutschland über diese Fragen mit einer 
gewissen Oberflächlichkeit hinweggeht, haben sich 
in den Vereinigten Staaten zahlreiche Methoden 
herausgebildet, um eine Nachprüfung der Werbe­
ergebnisse zu ermöglichen. Dies geschieht haupt­
sächlich in der Weise, daß zunächst der Leser 
mit einer geschickt formulierten F r a g e  neugie­
rig gemacht wird und man ihn zwingt, sich wegen 
der Beantwortung der Frage an die Bank zu 
wenden. Die großen Emissionsfirmen haben es in 
dieser Hinsicht zu besonders ausgeklügelten Me­
thoden gebracht und führen laufend Kostenrech­
nungen und Aufzeichnungen über den Werbe­
erfolg, die einen tiefen Einblick in die Geschäfts­
führung dieser Häuser gestatten. Hier liegt a ller­
dings der Fa ll insofern verhältnismäßig einfach, 
als es sich, ähnlich wie beim Warenhandel, letzten 
Endes um den Absatz von Sachen (Effekten und 
Bonds) handelt, während Dienstleistungen, wie 
sie die Banken im allgemeinen anzuzeigen ge­
zwungen sind, nicht in Frage kommen. Der 
s a l e s m a n  hat in den Vereinigten Staaten eine 
Bedeutung, wie man sie in Europa nicht für mög­
lich hält. Seine Tätigkeit stützt sich bei den großen 
Firmen in erheblichem Umfange auf die M itte l 
der Werbung. Man muß in Deutschland mehrere 
Jahrzehnte zurückgehen, um auf ähnliche Me­
thoden der Effektenverkäufe zu treffen. Das
Bankhaus Gebr .  A r n h o l d  hat vor einigen 
Jahren als Neujahrsglückwunsch einen alten
Stich versandt, der einen mit Aktien und Obli­
gationen schwer beladenen, durch die Lande rei­
senden Aktienhändler darstellt. Ähnlich, nur
zeitgemäßer aufgezogen, ist die Aufgabe des ame­
rikanischen salesman, der allerdings die gün­
stigste Konjunktur hinter sich haben dürfte. Von 
einer neuen Methode, den Fangwert bildhafter 
Ankündigungen festzustellen, erzählte kürzlich 
das amerikanische Bankers' Magazine. Die Secu­
rity  First National Bank of Los Angeles mit einem 
Netz von 130 Filialen beabsichtigte einen Werbe­
feldzug zu unternehmen. Dieses Institut bedient 
sich sowohl der Zeitungs- als auch der Schau­
fenster- und S ä u l e n r e k l a m e .  Um nun die 
Werbewirkung neuer Plakatentwürfe festzustel­
len, pflegt diese Bank die Plakatentwürfe in ihrem 
Kassenraum aufzuhängen, und es ist nun die A u f­
gabe eines der Beamten, in den Geschäftsstunden 
genau zu kontrollieren, wieviel Leute ihren Blick 
nuf das Plakat richten und wieviel schließlich 
nähertreten, um Einzelheiten abzulesen. Um eine 
weitere Kontrolle zu haben, werden dann die 
Entwürfe an den großen Kassenfenstern befestigt 
nnd die W irkung ähnlich beobachtet. Man sieht, 
daß die amerikanischen Banken auf diese Pro­
bleme viel Zeit und Mühe verwenden, und man 
erkennt daraus auch die grundsätzlich anders­
gearteten Verhältnisse zwischen Finanzwelt und 
Publikum.
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Einen recht bedeutenden Umfang hat in 
Amerika auch bereits die Reklame der Banken 
durch das R a d i o  angenommen. Während in 
Deutschland sich diese Reklameart bis jetzt auf 
vereinzelte Reportagen aus dem Bankbetrieb be­
schränkte, machten sich die großen amerika­
nischen Banken — nur solche können ja für Art- 
und Umfang der zu bietenden Programme in 
Frage kommen — diese Einrichtung frühzeitig 
zunutze. Dabei beschränken sich die Institute 
nicht auf Probleme aus dem eigentlichen Tätig­
keitsgebiet, sondern bewegen sich im Rahmen 
mehr oder weniger w i s s e n s c h a f t l i c h e r  
E r ö r t e r u n g e n ,  in der Regel mit gut zusam­
mengestellten musikalischen Darbietungen. Diese 
Methode ist insofern nicht auffällig, als in den 
Vereinigten Staaten ganz allgemein die Auswer­
tung des Radio durch private Reklamebenutzung 
geregelt ist. Es ist verständlich, daß diese Radio­
reklame eine ganz zwangsläufige V e r b i n d u n g  
m i t  d e r  Z e i t u n g s r e k l a m e  schafft, so daß 
also eine doppelte Wirkung erzielt wird. Wenn 
man den Mitteilungen amerikanischer Banken 
Glauben schenken darf, so hat diese Reklame 
vielfach zu recht bemerkenswerten Erfolgen ge­
führt. So weist eine bedeutende lokale Sparkasse, 
die Providence Institution for Savings of Provi- 
dence darauf hin, daß ein vierjähriger Radio­
feldzug ihr hervorragende Erfolge gebracht hat. 
„Konto über Konto wurde eröffnet in direkter 
Auswirkung der Radio-Reklame“ . Es ist auch 
weiter nicht verpönt, wenn Banken zunächst in 
verkappter Form im Anschluß an irgendeine 
andere Darstellung etwas übermitteln und erst 
am Schluß der Name der Bank erwähnt wird. So 
hat die bereits erwähnte Providence Bank unter 
der Flagge des „ R h o d e  I s l a n d  H i s t o r i a n "  
allabendlich 10-Minuten-Gespräche über histo­
rische Dinge übermittelt. Die Gespräche wurden 
wöchentlich zusammengefaßt und in handlicher 
Form für die Kundschaft publiziert. Aus den auf 
diese Weise eingegangenen Anfragen hat sich 
allmählich eine Liste von 5000 Personen heraus­
gebildet, von denen eine sehr große Anzahl zu 
dauernden Kunden wurden. Eine ähnliche A rt der 
Reklame ist auch die Veranstaltung von öffent­
lichen Vorträgen und Vorlesungen über Geld- 
und Finanzfragen. Man pflegt hier besonders an 
die F r a u e n  zu appellieren, wie man ja auch in 
den letzten Jahren die Bedeutung der amerika­
nischen Frauen innerhalb der Finanzwirtschaft 
der Familie und in weiterem Sinne auch des gan­
zen Staates immer mehr erkannt und ausgewertet 
hat. Es ist für die amerikanische Mentalität be­
zeichnend, daß führende Persönlichkeiten des 
Federal Reserve Systems, wie z. B. Randolph 
Burgess, dessen ausgezeichnetes, auch ins Deut­
sche übertragene Buch über das Federal Reserve 
System bekannt ist, sich nicht scheuen, sich in 
den Dienst einer derartigen Reklame zu stellen.
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Zweifellos tragen die Banken damit in bemerkens­
werter Weise zu der allgemeinen A u f k l ä r u n g  
d e r  Ö f f e n t l i c h k e i t  ü b e r  f i n a n z i e l l e  
D i n g e  bei. Sie erfüllen eine wichtige volkswirt­
schaftliche Aufgabe, mit deren Kosten sonst 
andere Institute belastet werden würden.

Ähnliches g ilt auch für die

Publikationen,
die die meisten großen Banken selbst heraus­
geben. Hier wird zu unterscheiden sein zwischen 
den Darstellungen mit ausgesprochenem Re­
klameinhalt und den Veröffentlichungen, die von 
vornherein auf einen informativen oder wissen­
schaftlichen Ton abgestellt sind. Die B i l a n z -  
u n d  N e u j a h r s k a r t e n  der amerikanischen 
Banken sind bekannt. Sie haben wegen ihrer 
künstlerischen Ausgestaltung und der klaren 
B ild- und Textverteilung auch in Deutschland 
vielfach Nachahmung gefunden. Ihre Versendung 
gehört zu den festumrissenen Reklameaufgaben, 
Die Verbindung mit den mehr auf Information 
bedachten Publikationen stellen die G e l d ­
m a r k t s -  u n d  B ö r s e n b e r i c h t e  dar, die 
der Materie entsprechend in ziemlich schema­
tischer Form abgefaßt werden, aber gewisse Ten­
denzen nicht unbedingt vermeiden. Sehr oft wer­
den diesen allgemeinen Darstellungen von Zeit zu 
Zeit E x p o s e s  über interessante Aktien oder 
Bonds beigefügt mit in der Regel ausgezeichneten 
statistischen Angaben und Ausrechnungen. Die 
großen New Yorker Banken versenden regelmäßig 
Listen über A n l a g e w e r t e  mit zum Teil recht 
gut formulierten Situationsberichten über gewisse 
Rohstoffgebiete. Im allgemeinen ist der Tenor 
dieser Berichte mit der rückläufigen Börsenkon­
junktur erheblich zahmer und objektiver gewor­
den. Selbst die beste Information konnte unlieb­
same Erfahrungen und Beeinflussungen nicht aus­
schalten und gerade in den letzten Monaten 
spricht aus den meisten Börsenberichten ein von 
den Amerikanern ungewohnter Fatalismus. Die 
Rückbildung der amerikanischen Geistesverfas­
sung auf normale Maßstäbe ist auch in der ameri­
kanischen Bankenreklame deutlich erkennbar. 
Überall t r it t  der Grundsatz der „sachgemäßen 
Verwaltung" wieder stark in den Vordergrund, 
die treuhänderischen Funktionen der Banken 
werden angepriesen, die individuelle Behandlung 
der Kunden g ilt als eine besonders wichtige Auf­
gabe. Der Kundendienst wird auch mehr und 
mehr auf das Gebiet der S t e u e r b e r a t u n g  
ausgedehnt. Auch in Amerika ist das Steuer­
system zu erheblicher Kompliziertheit ausge­
artet. Man hält es deshalb für besonders erforder­
lich, sich hier dem Kunden nützlich zu erweisen.

Unter den wissenschaftlich fundierten Bank­
berichten haben sich im Laufe der Jahre einige 
G r o ß b a n k b e r i c h t e  stärkere Geltung zu 
verschaffen gewußt. Die Monatsberichte der Na­

tional City Bank of New York und der Guaranty 
Trust Company sind so bekannt und international 
als ausgezeichnete Informationsquelle geschätzt, 
daß nähere Einzelheiten darüber sich erübrigen 
dürften. Die C h a s e  N a t i o n a l  B a n k  ver­
öffentlicht die Arbeiten ihres zu allen wichtigen 
fragen Stellung nehmenden Nationalökonomen 
Benjamin M. Anderson jr, in zwangloser Reihen­
folge. Hier handelt es sich um ausgezeichnete 
wissenschaftliche Untersuchungen, die außerdem 
den Vorzug einer gediegenen äußeren A u f­
machung genießen. Die gelben Berichte der N ew  
Y o r k  T r u s t  C o m p a n y ,  die unter dem Leit­
wort „The Index" erscheinen, erfreuen sich eben­
falls großer Beliebtheit, Der Werbewert dieser 
Publikationen dürfte recht erheblich sein, denn 
hier bilden sich wertvolle Brücken für die dau­
ernde Fühlungnahme zwischen den Banken und 
der intelligenten Kundschaft, wie auch der volks­
wirtschaftliche Wert daraus hervorgeht, daß ähn­
lich wie in Deutschland Vorabdrucke dieser Be­
richte in den maßgebenden Tageszeitungen zur 
Veröffentlichung gelangen. Für Deutschland be­
sonders wertvoll sind die kurzen telegraphischen 
S i t u a t i o n s b e r i c h t e ,  die in prägnanter F orm 
über wichtige Ereignisse des Wirtschaftslebens 
und der Kapitalmärkte informieren, ebenso die 
statistischen, fortlaufend ergänzten Zusammen­
stellungen, wie sie z. B. die National City Bank 
of New York ihren deutschen Kunden zur Ver­
fügung stellt. Hier spielen auch die wegen ihrer 
individuellen Eigenart vielleicht noch wertvolle­
ren Telegramme einzelner Emissionsfirmen eine 
gewisse Rolle. Wie weit das deutsche Informa­
tionsbedürfnis ausgeglichen wird durch das Stre­
ben deutscher Firmen nach einer regelmäßigen 
Unterrichtung amerikanischer Geschäftsfreunde 
über deutsche Verhältnisse ist nicht leicht nach­
weisbar. Es gibt aber auch verschiedene d e u t ­
sche G r o ß b a n k e n ,  die durch Kabelberichte 
einen laufenden Kontakt mit ihren amerika­
nischen Geschäftsfreunden und Einzelpersönlich­
keiten hersteilen. Dagegen hat sich die Rek l ame  
d e u t s c h e r  B a n k e n  i n  a m e r i k a n i s c h e n  
Z e i t u n g e n  und Zeitschriften bis jetzt noch 
nicht stark entfaltet, teils aus Kostengründen, 
teils aber auch deshalb, weil die Schuldnerstel­
lung von selbst eine unterschiedliche Einstellung 
in der Reklamefrage bedingt. Die Versuche 
amerikanischer Zeitungen, deutsche Firmen zu 
Insertionen in ihren Spalten zu bewegen, scheinen 
jedenfalls bis jetzt noch nicht sehr erfolgreich 
gewesen zu sein.

Eine recht erhebliche Werbewirkung kommt 
auch den regelmäßigen Kursmeldungen amerika­
nischer Firmen über d e u t s c h e D o l l a r b o n d s  
zu, die teils in deutschen Zeitungen veröffentlicht 
werden, teils aber auch direkt auf schnellstem 
Wege den deutschen Geschäftsfreunden zuzu­
gehen pflegen. Für die deutschen Banken und
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Bondsbesitzer bilden diese Kursübersichten ein 
unschätzbares Material für die Bewertung ihrer 
Dollarbonds.

Als die Banken in der Aufschwungsperiode mit 
fast täglich wachsenden Geschäftsziffern aufwar­
ten konnten, lag es nahe, daß die damit ver­
knüpfte Betriebserweiterung auch in der A u s ­
g e s t a l t u n g  d e r  B a n k g e b ä u d e  und der 
Bankräume zum Ausdruck kam. Die architek­
tonische Seite der Bankgebäude ist ein besonderes 
Kapitel, über das manches zu schreiben wäre. 
Nicht immer ließen die Bemühungen, dem Publi­
kum von dieser Seite heraus zu imponieren, eine 
ausgereifte G e s c h m a c k s b i l d u n g  erkennen. 
Abgesehen davon muß aber heute auch der stän­
dige Hinweis auf wachsende Stockwerke als eine 
ziemlich primitive Form der Werbung erscheinen. 
In bildhafter Hinsicht konnten zunächst besonders 
typische Gebäude mit großem Vorteil benutzt 
werden, wie z. B. der Pyramidenturm der Bankers’ 
Trust Company. Der „ T o w e r  o f  s t r e n g t h “ 
ist auch heute noch ein wirkungsvolles Firmen­
schild dieser Bank. M it der Zunahme der Banken- 
Wolkenkratzer scheint sich jedoch der Wirkungs­
grad allmählich abgeschwächt zu haben. Jeden­
falls ist man in der Benutzung dieser Bildstöcke 
in der letzten Zeit etwas zurückhaltender gewor­
den. Man hat den Eindruck, daß nach den trüben 
Erfahrungen der letzten beiden Jahre die Reklame 
mit dem Bankgebäude nicht mehr ganz dem Sinne 
der Zeit entspricht.

Kommt man so zu der Feststellung, daß die 
schwere Wirtschaftskrise eine natürliche Rück­
bildung der Finanzreklame in den Vereinigten 
Staaten mit sich gebracht hat, so wäre es doch 
falsch, die Meinung zu vertreten, daß sich drüben 
die Anschauung einer völligen Nutzlosigkeit ge­
wisser Reklamearten durchzusetzen beginnt. Da­
von ist keine Rede. Die Reklame ist zu einem so 
wesentlichen Bestandteil der Kundenpflege ge­
worden, daß sie wohl immer im Verhältnis zu 
europäischen Begriffen eine erhebliche Bedeutung 
in Anspruch nehmen kann. Das geht auch daraus 
hervor, daß die Rückbildung in den Vereinigten 
Staaten eine dauernde Pflege der künstlerischen 
und werbetechnischen Seite der Finanzreklame 
nicht verhindert hat. Die Anzeigen entbehren auch 
heute nicht der Frische und suggestiven Kraft, die 
uian von einer Reklame erwartet. Sie weichen mit 
erfreulicher Eindringlichkeit von den europä­
ischen Serienanzeigen ab. Ihre Sprache bleibt 
,f, ar’ wenn auch ruhiger und gehaltener. Man 
unn wohl sagen, daß für jeden Menschen, der 
wse Seite des Zeitungsinhaltes als nicht völlig  

u erflüssig betrachtet, das Lesen der amerika­
nischen Finanzanzeigen einen gewissen Genuß 
bedeutet.

Auch die Prospekte bilden mit ihrer weitgehen- 
en Publizität eine unschätzbare Informations­

quelle für den Kapitalisten. Sie sind in der A u f­

machung und Einteilung vorbildlich. Auf sie trifft 
bestimmt nicht zu, was das Commercial and 
Financial Chronicle in einigen ausgezeichneten 
A rtike ln  über die neuen Ziele der amerikanischen 
Reklamewirtschaft als reformbedürftig bezeichnet 
hat, nämlich M a n g e l  an t a t s ä c h l i c h e n  
I n f o r m a t i o n e n  und an statistischem Ma­
terial. Das Chronicle meint bei einer Gelegenheit, 
daß es nicht genügt, Aktien oder Bonds bei der 
Emission anzukündigen. Viel wichtiger sei unter 
den heutigen Verhältnissen, dem vermutlichen 
Käufer sinnfällig zu d e m o n s t r i e r e n ,  welche 
besonderen Vorzüge diese Anlagewerte auf­
weisen, wie die langfristigen Anlagebedingungen 
sind u. a. m. Außerdem hält es das Chronicle für 
erforderlich, die Ankündigungen nicht nach er­
folgter Emission einzustellen, sondern gerade 
dann zwecks dauernder Marktpflege eine gut 
durchdachte Dauerreklame folgen zu lassen. Das 
Chronicle weist darauf hin, daß gerade jetzt 
große Beträge an teilweise recht guten Bonds in 
den Schränken der Emissionsfirmen liegen, für 
die sie ein totes Kapital darstellen, und es glaubt, 
daß mit einer systematischen Propaganda hier 
doch in mancher Hinsicht eine Änderung herbei­
geführt werden könnte. Aus a ll diesen Äußerun­
gen ersieht man, daß die Werbewirtschaft überall 
als ernster Diskussionsgegenstand gilt und daß 
man gerade die jetzige Zeit der Umstellungen und 
der Übergänge dazu benutzen w ill, um die

psychologische Seite der Reklame

noch gründlicher zu studieren und praktisch w irk­
sam zu machen. Wenn Professor So m b a r  t in 
seinem Werk „Das Wirtschaftsleben im Zeitalter 
des Hochkapitalismus" meint, daß „Voraus­
setzung aller erfolgreichen Reklame der Schwach­
sinn der großen Masse ist, die sich suggestiv be­
einflussen läßt“ , so kann diese Auffassung wohl 
kaum auf die amerikanische Finanzreklame An­
wendung finden. Es mag zugegeben werden, daß 
in der Hochkonjunktur manche Entgleisung vor­
gekommen ist und daß man stark auf die Gut­
gläubigkeit der Kapitalisten gepocht hat, indessen 
kann man von allgemeinen Ausschreitungen wohl 
kaum sprechen. Es mag auch sein, daß viele V e r ­
s p r e c h u n g e n ,  die in Werbeschriften oder In ­
seraten in den Jahren des Aufschwunges dem 
Kapitalisten gemacht wurden, heute zu einem 
Lächeln nötigen. Aber trotzdem hat man beim 
Durchblättern älterer Zeitungen und Zeitschriften 
nicht den Eindruck, daß es eine unwürdige Re­
klame gewesen sei, mit der man das Publikum zur 
aktiven Teilnahme an der Prosperitätsentwick­
lung auffordern zu müssen glaubte. Der Vorwurf, 
daß durch die Finanzreklame der breiten Öffent­
lichkeit eine falsche Auffassung von den tatsäch­
lichen Wirtschaftsproblemen eingehämmert wor­
den sei, tr ifft die Banken und die anderen F i­
nanzinstitute nur zu einem Teil. Man darf nicht
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vergessen, daß die vielen I n f o r m a t i o n s ­
d i e n s t e ,  die sich wiederum oft auf die wissen­
schaftlichen Untersuchungen und Deduktionen 
der Universitäten stützten und gewissermaßen 
aus der wissenschaftlichen Theorie die Berech­
tigung zur Stellung von Prognosen schöpften, die 
Finanzwelt dauernd mit Reklamematerial ver­
sorgten, das sie sozusagen gutgläubig der Kund­
schaft Weitergaben. Setzt sich die Meinung durch, 
daß auch in der S p r a c h e  und ihren Ausdrucks­
formen eine Deflation stattfinden muß, daß das 
Publikum maßvoller anzusprechen sei und daß 
man schließlich auf eine konstruktive Weiter­
bildung der Propaganda unter Berücksichtigung 
der neuen Wertmaßstäbe nicht verzichten kann, 
so entstehen auch der Werbewirtschaft und der 
Werbewissenschaft in den Vereinigten Staaten 
neue Aufgaben.

X

Bankenwerbung in England.
Die englische Finanzpropaganda hat bei wei­

tem nicht die Bedeutung, wie sie die amerika­
nische Finanzreklame volkswirtschaftlich und 
privatwirtschaftlich in Anspruch nehmen kann. 
Bei den G r o ß b a n k e n  haben sich im Laufe der 
Zeit ähnliche Werbemethoden herausgebildet, wie 
bei den führenden Finanzinstituten des Konti­
nents, jedoch unterscheiden sie sich von diesen 
durch eine starke Zurückhaltung in Form und 
Aufmachung der Anzeigen und eine weitgehende 
Schematisierung. Die E m p f e h l u n g s a n z e i ­
gen  der Londoner Großbanken weichen wenig 
von den Finanzinseraten der amerikanischen und 
europäischen Banken ab. Sie beschränken sich 
jedoch im allgemeinen nur auf kurze Hinweise 
auf den Geschäftsumfang, während besondere 
F a z i l i t ä t e n  nicht propagiert zu werden pfle­
gen. Auf dem Gebiet der Berichterstattung haben 
die englischen Banken einen hohen Grad der G e ­
d i e g e n h e i t  u n d  Z u v e r l ä s s i g k e i t  er­
reicht. Die Äußerungen der führenden Bankleute 
auf Generalversammlungen und bei anderen Ge­
legenheiten finden stets ihren Niederschlag in den 
M o n a t s b e r i c h t e n  der Banken, die dadurch 
zu einem besonders geschätzten Sprachrohr bank­
politischer Auffassungen werden. M it Broschü­
ren, Pamphlets usw. arbeiten die englischen In­
stitute wenig oder gar nicht. Sehr gute M arkt­
berichte geben die führenden Londoner E m i s ­
s i o n s f i r m e n  heraus; sie werden zur Orien­
tierung über die Börsenverhältnisse sehr ge­
schätzt. Dagegen war bis jetzt die Propaganda 
der unmittelbar mit der Börse verbundenen Or­
gane und Firmen völlig unterbunden. Erst vor 
kurzem ist die Frage einer Beseitigung veralteter 
Einrichtungen und Gepflogenheiten an der Lon­
doner Börse ventiliert worden. Anläßlich der Ge­
neralversammlung der Börse verlangte ein M it­
glied, daß es den Maklern erlaubt sein sollte, in

den Tages- und Fachzeitungen zu i n s e r i e r e n  
und daß darüber hinaus die Börse selbst für ihre 
Geschäftstätigkeit eine größere Propaganda ent­
falten sollte. Diese Anregung entsprang zweifel­
los den Versuchen, das Interesse des Publikums 
in stärkerem Maße auf die Börse zu lenken, kurz, 
einer gewissen Ermüdung an den Effektenmärk­
ten zu begegnen. Die propagandafreundlichen 
Makler stützten sich dabei auf die in der letzten 
Zeit gemachte Erfahrung, daß Außenseiterfirmen 
mit groß angelegten Reklamefeldzügen ganz un­
gewöhnliche Erfolge zu verzeichnen hatten, d. h. 
durch erhöhte p r o p a g a n d i s t i s c h e  R e g ­
s a m k e i t  den zünftigen Maklern einen Teil ihres 
Geschäfts Wegnahmen. Man kann die Forderung 
der Makler verstehen, wenn man berücksichtigt, 
daß gerade sie es sind, die im Gegensatz zu den 
deutschen Verhältnissen das Wertpapiergeschäft 
nicht nur in technischem, sondern auch informa­
torischem Sinne ausgezeichnet kennen und in der 
Lage sind, die Aufgabe des „Investment Adviser“ 
zu übernehmen, die sonst zum größten Teil von 
den Banken bzw. Emissionsfirmen durchgeführt 
wird. Gerade in England hat es sich gezeigt, daß 
eine unzureichende oder unseriöse Publizität das 
Kapitalistenpublikum vielfach in die Hände von 
Großspekulanten getrieben hat. Es braucht nur an 
Namen wie Hatry erinnert zu werden. Obwohl 
dieser Mann eine unrühmliche Rolle im englischen 
Finanzleben spielte, muß man ihm doch den 
Ruhm lassen, daß er durch seine Publizitätsfeld­
züge der Börse viel Geschäft gebracht hat, und 
man glaubt deshalb mit einem gewissen Recht, 
daß es wichtig wäre, die sog. erzieherischen Me­
thoden der Propaganda ( educational advertising) 
systematisch durch die dazu berufenen Stellen 
pflegen zu lassen. Damit wäre eine Möglichkeit 
gegeben, einen unmittelbaren Kontakt zwischen 
dem Publikum und der Börse zu schaffen.

Nach der Auffassung der Makler würde eine 
allgemeinere Kenntnis der das Börsengeschäft 
beherrschenden strengen Regeln das V e r ­
t r a u e n  des P u b l i k u m s  zur Börse und zum 
Effektengeschäft stärken und Erschütterungen, 
wie sie in den letzten Jahren durch betrügerische 
Ausnutzung der Unkenntnis weiter Kreise der 
Kapitalisten zu verzeichnen waren, seltener 
machen. Man darf auf den Erfolg dieser Be­
mühungen gespannt sein. Bei der Langsamkeit, 
mit der sich in England derartige Umstellungen 
zu vollziehen pflegen, dürften größere Fort­
schritte in dieser Richtung zunächst jedenfalls 
noch nicht zu erwarten sein.

Französische Bankenwerbung.
In Frankreich spielt die Reklame im Bankfach 

nur eine relativ g e r i n g e  Rolle. Der Zwang zur 
Kundengewinnung fä llt insofern fort, als der 
S p a r g e d a n k e  in diesem Land seit jeher stark
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verankert war. Die Großbanken und mittleren 
Aktienbanken veröffentlichen Geschäftsberichte 
und Bilanzen zu den Abschlußzeiten in den 
Tageszeitungen, sie inserieren auch in Fach- und 
allgemeinen Nachschlagewerken, wie Telephon- 
und Adreßbüchern. Die gewöhnlichen Angaben: 
Kapital (Reserven), Sitz, Gründung, Filialen, oft 
auch der ganze Aufsichtsrat nebst Direktionsmit­
gliedern. „Toutes opérations de banque, de 
change et de Bourse, Location de coffres-forts'‘, 
manchmal auch „Bulletin  Financier hebdomadaire 
(service gratuit sur demande) “  Lettres de Crédit, 
Renseignements, Salons de correspondance et de 
Lecture, Service Financier pour comptes de so­
ciétés" usw. Hinweise auf angeblich besondere 
E i g n u n g e n :  „La Banque Ottomane possède 
une Organisation spécialement adaptée aux be­
soins du commerce international." Hinweis auf die 
Bons, wenn solche ausgegeben werden: „Bons à 
échéance fixe. Les Bons à intérêts, délivré par le 
Comptoir National, de 6 à 11 mois et de 1 an à 
4 ans, sont à ordre ou au porteur, au choix du 
Déposant, Les intérêts sont représentés par les 
Bons d'intérêts également à ordre ou au porteur, 
payable sémestriellement ou annuellement, sui­
vant les convenances du Déposant. Les Bons de 
capital et d'intérêts peuvent être endossés et sont 
par conséquent négociables." A n s c h l ä g e  glei­

chen Inhalts werden dann auch außen an die Fen­
ster und innen an die Schalter geklebt. Angabe 
von Détails und auch Abbildungen (Comptoir 
National d’Escompte) der Safes. Hinweise auf die 
Reiseverwendbarkeit durch besondere Aufzäh­
lung der „villes d’eaux, stations estivales et 
hivervales" (Comptoir National), wo die Bank 
vertreten ist oder das „Bureau des Etrangers 
(Crédit Lyonnais): Les voyageurs ou touristes, 
porteurs de lettres de crédits, sont reçus dans les 
salons qui leur sont spécialement affectés et où 
ils trouvent toutes facilités utiles à leurs affaires 
et particulièrement à la réception et à la réexpé­
dition de leur correspondance.

Zusammenfassend könnte gesagt werden, daß 
das ganze Reklamesystem in Frankreich ziemlich 
p r i m i t i v  ist. Auch die äußeren Formen kön­
nen nach unseren Begriffen nicht als besonders 
werbewirkend bezeichnet werden. Wichtig ist auch 
für die Beurteilung der französischen Finanz­
propaganda, daß allgemein eine sehr enge Ver­
bindung zwischen Inseratenteil und redaktionel­
lem Teil besteht, so daß dadurch in einer oft ver­
kappten Form der Textteil für Werbezwecke 
benutzt wird. Der Fall Hanau hat Verbindungs­
linien zwischen diesen beiden Gebieten aufge­
zeigt, die die Verwischung der Grenzen deutlich 
erkennen lassen. Dr. R o b e r t  A r z e t .

Die Wettbewerbs Verhältnisse im Bankgewerbe.
Die Geschlossenheit, mit der vor allem die 

G r o ß b a n k e n  schon in der Vorkriegszeit in 
allen Fragen gemeinsamen Interesses in der Öf­
fentlichkeit auftraten, sowie die starke Zurück­
haltung, die sich die meisten von ihnen von jeher 
in Fragen der Reklame usw. auf erlegten, hat viel­
fach — und zwar insbesondere vor Ausbruch des 
Krieges — den Eindruck erweckt, als ob es zwi­
schen ihnen so etwas wie einen Konkurrenzkampf 
überhaupt nicht gäbe. Dies tr ifft jedoch in W irk ­
lichkeit bekanntlich keineswegs zu. Richtig ist 
allerdings, daß sich Gesicht und Richtung des 
zwischenbanklichen Wettbewerbs in den letzten 
Jahren wesentlich v e r s c h o b e n ,  und daß sich 
der Konkurrenzkampf als solcher in dieser Zeit 
aus äußeren und inneren Gründen wesentlich 
V e r s c h ä r f t  hat.

Der Wettbewerb zwischen den aufstrebenden 
Großbanken, den w ir aus der Vorkriegszeit kennen, 
War bekanntlich w e n i g e r  e i n K a m p f  u mdas  
G e s c h ä f t  überhaupt. Der schnelle Fortschritt 
der wirtschaftlichen und insbesondere der indu­
striellen Entwicklung in Deutschland in Ver­
bindung mit einem dauernden Anwachsen des 
Reichtums der Nation bot vielmehr den bestehen­
den Banken, deren Anzahl außerdem erheblich 
uiedriger war als heute, ausreichende Betätigungs­

möglichkeiten nach jeder Richtung. Die Gefahr 
einer gegenseitigen Beeinträchtigung der Ge­
schäftsmöglichkeiten war außerdem um so ge­
ringer, als nicht allein das öffentliche Bankwesen 
damals noch keine nennenswerte Rolle spielte, 
sondern auch erhebliche Gebiete Deutschlands 
bankmäßig überhaupt noch wenig erschlossen 
waren (vor allem der agrarische Osten!). Der 
Wettbewerb ging demgemäß auch mehr in eine 
andere Richtung, nämlich um die Führung in 
dem immer schneller fortschreitenden E x p a n ­
s i o n s -  u n d  K o n z e n t  r a t i ons  p r  o ze ß. 
Seine praktischen Auswirkungen machten sich 
dementsprechend in erster Linie geltend in dem 
Bemühen um Angliederungen und Fusionierun­
gen, in Filialgründungen und der Gründung von 
Tochterbanken im In- und Ausland usw.

Seither haben sich nun bekanntlich die Ver­
hältnisse in Deutschland grundlegend geändert. 
Einerseits hat sich der Bankapparat gegenüber 
der Vorkriegszeit insbesondere durch die stärkere 
Entwicklung der öffentlichen Banken, jedoch 
auch innerhalb des privaten Bankgewerbes e r ­
h e b l i c h v e r g r ö ß e r t .  Auf der anderen Seite 
sind sowohl Kapitaldecke wie Einlagenbestand 
der Banken im Verlaufe der Inflation fast völlig 
vernichtet worden; und es ist auch nach der
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Stabilisierung infolge der allgemeinen Verarmung 
den Banken nur allmählich möglich gewesen, den 
alten Einlagestock wenigstens teilweise zurück­
zubilden (das Vorkriegsvolumen ist bekanntlich 
noch immer nicht erreicht), Um hierfür wenig­
stens einen teilweisen Ersatz zu schaffen, haben 
sich allerdings vor allem die Großbanken be­
kanntlich daran gewöhnt, dauernd in großem 
Umfange A u s l a n d s g e l d e r  zur Streckung 
ihrer knappen Kapitaldecke mitheranzuziehen. 
Der besondere Charakter dieser Gelder und das 
Risiko plötzlicher Abziehungen verhindert jedoch 
ohne weiteres ihre unbeschränkte Hereinnahme, 
so daß jedenfalls im ganzen gesehen das Ver­
hältnis zwischen der zur Verteilung kommenden 
Kreditmenge und dem die Verteilung besorgenden 
Apparat heute in Deutschland wesentlich ungün­
stiger ist als in der Vorkriegszeit.

Es liegt nun auf der Hand, daß durch diese 
äußere Entwicklung auch das Verhältnis der 
Banken untereinander wesentlich beeinflußt wor­
den ist. An die Stelle der früheren Expansions­
konkurrenz ist im allgemeinen mehr ein Kampf 
um die Erhaltung und Bewahrung der a l t e n  
Position getreten. Gleichzeitig haben sich die 
Gegensätze zwischen den einzelnen Bankgruppen 
erheblich verschärft; besonders stark ist dabei 
teilweise der G e g e n s a t z  z w i s c h e n  p r i ­
v a t e n  u n d  ö f f e n t l i c h e n  I n s t i t u t e n  in 
den Vordergrund getreten. Relativ am stärksten 
gegenüber der Vorkriegszeit verloren dürfte a ller­
dings der P r i v a t b a n k i e r s t a n d  haben, der 
am schwersten in der Lage war, die Infiations- 
Verluste an Eigenmitteln zu ersetzen. Der Kon­
zentrationsprozeß hat sich im übrigen bekanntlich 
auch unter den veränderten Verhältnissen und 
beschleunigtem Tempo fortgesetzt. Er entspringt 
jedoch seither weniger einem Bedürfnis nach Ex­
pansion als vielmehr dem nach einer K o n z e n ­
t r a t i o n  d e r  K r ä f t e  und Rationalisierung 
des Apparates.

*  -X-
*

Der verschärfte Konkurrenzkampf, den die ver­
änderten Verhältnisse nach dem Kriege im Bank­
gewerbe nach sich zogen, ist auf die G e s c h ä f t s ­
p o l i t i k  der Banken nicht ohne Einfluß ge­
blieben. Er hat allerdings nicht zu einem hem­
mungslosen Kampfe aller gegen alle geführt 
(eine Entwicklung, die bei der starken Interessen- 
und Geschäftsverknüpfung auch zwischen Ban­
ken, die an sich im schärfsten Konkurrenzkampf 
liegen, fast selbstverständlich ist). Sowohl in der 
F o r m  als auch in s a c h l i c h e r  Hinsicht hat 
sich der Wettbewerb insbesondere zwischen den 
privaten Banken vielmehr durchweg in Grenzen 
gehalten, die sogar geeignet waren, nach außen 
hin eine größere Solidarität vorzutäuschen als 
nach Lage der Dinge überhaupt bestehen konnte.

Entscheidend für diese Gestaltung war dabei in 
erster Linie die

Entwicklung der Konditionenkartelle,
die uns deshalb hier eingehender beschäftigen 
müssen.

Das weitaus wichtigste dieser Kartelle ist be­
kanntlich die „ V e r e i n i g u n g  v o n  B e r l i n e r  
B a n k e n  u n d  B a n k i e r s "  ( S t e m p e l v e r ­
e i n i g u n g ) ,  und zwar vor allem deshalb, weil 
durch ihre Beschlüsse nicht allein der Berliner 
Platz, sondern auch das ganze Reich berührt w ird ; 
insofern nämlich, als auch die außerhalb Berlins 
bestehenden annähernd 100 örtlichen Bankver­
einigungen sich stark nach den Beschlüssen der 
Stempelvereinigung zu richten pflegen bzw. sogar 
vereinbarungsgemäß richten müssen. Als M itglie­
der gehören der Stempelvereinigung zurzeit 
11 führende Berliner Banken an, nämlich außer 
den 3 D-Banken und der Commerz- und Privat­
bank AG. die Berliner Handelsgesellschaft sowie 
6 große Privatbankfirmen (dagegen z. B. n i c h t  
die Reichskreditgesellschaft). In  den örtlichen 
Bankenvereinigungen sind durchweg einmal die 
Filialen der Großbanken und ferner die größeren 
Privatbanken zusammengeschlossen. Kreditgenos­
senschaften und öffentliche Banken (Sparkassen, 
Stadtbanken, Staats- und Landesbanken) gehören 
nach den Feststellungen des Enqueteausschusses 
den Bankenvereinigungen nur in Ausnahmefällen 
an.

Die ä u ß e r e  Organisation der Bankenvereini­
gungen ist meist eine s e h r  l ose.  So hat die 
Stempelvereinigung selbst keinerlei juristische 
Form; ihre Beschlüsse kommen vielmehr nach 
der Tradition einfach durch gemeinsame Be­
ratung und Beschlußfassung über die Angelegen­
heiten gemeinsamen Interesses zustande. Ähnlich 
dürften die Verhältnisse auch großenteils bei den 
örtlichen Bankenvereinigungen liegen. Eine 
Nichtbeachtung von Kartellbeschlüssen soll nach 
den vor dem Enqueteausschuß gemachten Aus­
sagen nur in ganz seltenen Fällen und dann auch 
meist nur versehentlich eintreten, trotzdem an 
sich Strafbestimmungen bei den Kartellen in der 
Regel nicht vorgesehen sind. Ob allerdings nicht 
vielfach Wege gefunden werden, störende Be­
schlüsse zu umgehen oder in ihren Auswirkungen 
abzuschwächen, soll dahingestellt bleiben.

Der I n h a l t  der von Stempelvereinigung und 
Bankenvereinigungen getroffenen Vereinbarungen 
erstreckt sich in der Regel vor allem auf die Fest­
setzung von Zins- und Provisionssätzen. Dabei 
haben die vorgesehenen Sätze für Debetzinsen und 
Provisionen den Charakter von M i n d e s t s ä t ­
zen,  während sie für Guthabenzinsen H ö c h s t ­
s ä t z e  sind. Die Festsetzung der Sätze für 
Debetzinsen, Kreditprovisionen, Effektenprovisio- 
nen und für Einlagezinsen auf gewisse Arten von 
Einlagen erfolgt außerdem unter Führung der
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Stempelvereinigung einheitlich für das ganze 
Reichsgebiet. Dagegen richtet sich der Satz für 
gewisse Arten von Einlagen (vor allem für täg­
lich fällige und nach mehr als 4 Wochen fällige) 
im allgemeinen nach den besonderen Beschlüssen 
der örtlichen Bankenvereinigungen; in manchen 
Orten bestehen ferner Bindungen für l a n g ­
f r i s t i g  gebundene Einlagen überhaupt nicht. 
Soweit für Einlagen die Festsetzung der Zinssätze 
in Händen der örtlichen Vereinigung liegt, sollen 
schließlich für Einlagen aus fremden Bezirken 
nur diejenigen Zinsen vergütet werden, die in den 
betreffenden Bezirken zulässig sind. Ausgeschlos­
sen von den Vereinbarungen sind in der Regel 
Diskontsätze, Reports- und Lombardsätze, die 
Sätze für Devisenkredite und Auslandsgelder. 
Außerdem bestehen durch die A rt der Berechnung 
der Umsatzprovisionen, Spesen usw. auch im 
eigentlichen Kreditgeschäft noch Möglichkeiten, 
die Kreditkosten auch bei Kontokorrentkrediten 
etwas zu variieren.

Um eine möglichst gleichmäßige Einhaltung der 
getroffenen Vereinbarungen zu erreichen, sind 
für die von den Kartellvereinbarungen erfaßten 
Geschäftsbeziehungen B e g r i f f s  - u n d  D u r c h ­
f ü h r u n g s b e s t i m m u n g e n  geschaffen wor­
den, die vor allem auch verhüten sollen, daß die 
Kartellbeschlüsse dadurch umgangen werden 
können, daß im Verkehr mit den Kunden nicht 
diejenigen Konditionen angewandt werden, die 
nach Lage der Dinge in Betracht kommen müßten, 
sondern günstigere Bedingungen gestellt werden. 
Solche Begriffsbestimmungen bestehen vor allem 
hinsichtlich der Konten; w ir geben hierfür nach­
stehend ein praktisches Beispiel:

a) K o n t o k o r r e n t k o n t e n .
Ein Kontokorrentkonto, auf dem bankmäßige 

Geschäfte verbucht werden, kann geführt werden:
1. als p r o v i s i o n s p f l i c h t i g e  Rechnung 

debitorisch und kreditorisch,
2. als p r o v i s i o n s f r e i e  Rechnung nur kre­

ditorisch,
3. als Konto m it  b e s c h r ä n k t e r  A u s z a h ­

l u n g s f r i s t  nur kreditorisch.
Als p r o v i s i o n s p f l i c h t i g e  Rechnungen 

können dabei nur solche betrachtet werden, auf 
denen eine bestimmte Mindestprovision berech­
net wird. Die U m s a t z p r o v i s i o n  ist mög­
lichst von der größeren Seite und möglichst aus­
schließlich des Saldovortrages nach Abzug der 
Frankoposten zu rechnen. A ls Frankoposten kön­
nen nur solche Posten behandelt werden, auf die 
bereits eine Sondervergütung (z. B. Devisen- und 
Wertpapierposten) berechnet worden ist. Als 
Richtlinie soll gelten, daß Geschäftskonten grund­
sätzlich als provisionspflichtige Rechnungen ge­
führt werden.

Als p r o v i s i o n s f r e i e s  Scheckkonto kann 
eine Rechnung geführt werden, wenn fortwährend

ein Mindestguthaben von bestimmter Höhe unter­
halten wird, das in einem angemessenen Ver­
hältnis zur Höhe der Umsätze und der sonstigen 
Inanspruchnahme der Bank steht. A ls Richtlinie 
soll dabei gelten, daß der Zinsertrag für den Kun­
den mindestens einen bestimmten Prozentsatz 
seines Umsatzes beträgt, während bei etwaigem 
Mindererlös des Kontos ihm ein Spesenzuschuß 
belastet wird. Im übrigen sollen Umsätze auf 
Scheckkonten nur insoweit provisionsfrei sein, 
als zur Ausführung der Verfügungen nicht die 
H ilfe fremder Banken in Anspruch genommen 
werden muß. W e c h s e l d i s k o n t g e s c h ä f t e  
sollen dagegen grundsätzlich und Ausstellungen 
von Schecks durch die Bank nach Möglichkeit 
provisionspflichtig behandelt werden. W ird ein 
Scheckkonto debitorisch, so soll es behandelt 
werden wie ein provisionspflichtiges Konto.

b) S o n s t i g e  K o n t e n ,
K ü n d i g u n g s k o n t e n  sollen nur kredito­

risch geführt werden. Die Kündigungsfrist für die 
eingelegten Beträge soll mindestens . . ,  Tage be­
tragen. Konten für G e l d e r  a u f  f e s t e  T e r ­
m i n e  können sowohl debitorisch wie kredito­
risch geführt werden; jedoch soll die Errichtung 
von debitorischen Konten dieser A rt auf Bankier­
kundschaft und auf bestimmte gemeinsam fest­
gesetzte große Firmen beschränkt sein. T ä g ­
l i c h  e s G e 1 d soll grundsätzlich nur im Verkehr 
von Banken untereinander gehandelt werden; 
andernfalls sollen bestimmte Mindestsätze Platz 
greifen.

Ähnlich genaue Vereinbarungen werden auch 
für die Errichtung von S p a r k o n t e n  getroffen. 
Sie sollen vor allem ermöglichen, daß sich das 
Spareinlagengeschäft nach einheitlichen Grund­
sätzen abwickelt. In materieller Hinsicht er­
strecken sie sich vor allem auf die A rt der Zin­
senberechnung, die Kündigung und die Fest­
setzung von Höchstgrenzen für die Einzeleinlage:

„D ie  G utschrift der Zinsen e rfo lg t am Ende des 
Kalenderjahres (Halbjahres). Die Verzinsung beginnt 
m it dem auf den Tag der E inzahlung folgenden W erk­
tage und endigt bei gekündigten Beträgen am F ä llig ­
keitstage, im  übrigen am Rückzahlungstage."

„D ie Sparguthaben der gleichen Person dürfen ins­
gesamt . . . .  R M  oder deren Gesamtwert in  einer an­
deren W ährung n icht übersteigen."

„D ie Rückzahlung erfo lg t fü r  Beträge unter 500 RM  
im E inze lfa ll ohne vorherige Kündigung. Beträge von 
500— 2000 RM  müssen mindestens eine Woche vor der 
Abhebung gekündigt werden. Beträge über 2000 RM  
im E inze lfa ll müssen mindestens zwei Wochen vor der 
Abhebung gekündigt werden."

Schließlich können sich die Vereinbarungen 
auch auf die Durchführung der A v a l k r e d i t ­
g e s c h ä f t e  erstrecken. Es w ird also etwa be­
stimmt: „Unter Avalen sind alle Aval Verpflich­
tungen, Bürgschaften, Garantieverpflichtungen, 
Kautionen und sonstige Sicherstellungen und
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Haftungserklärungen zu verstehen. Unbefristete 
Bürgschaften sollen nach Möglichkeit überhaupt 
nicht eingegangen werden. Ist die Übernahme von 
unbefristeten Bürgschaften jedoch unvermeidlich, 
so soll wenigstens ein Kündigungstermin verein­
bart werden. Ausgenommen sind von der letz­
teren Bestimmung jedoch Bürgschaften gegenüber 
öffentlichen Stellen, die befristete Bürgschaften 
nicht annehmen dürfen."

A lle  vorstehend besprochenen Vereinbarungen 
regeln allerdings, wie schon aus den weiter oben ge­
machten Ausführungen hervorging, im allgemeinen 
nur die Konditionen i n n e r h a l b  des p r i v a t e n  
B a n k g e w e r b e s .  Unberührt davon bleiben die 
K r e d i t g e n o s s e n s c h a f t e n ,  S p a r k a s s e n  
und die meisten übrigen ganz oder halböffent­
lichen Banken. Diese haben an sich im Rahmen 
der allgemeinen Marktlage die Möglichkeit, selb­
ständige Konditionen festzusetzen, die je nach 
den örtlichen Konkurrenzverhältnissen mehr oder 
weniger unter denen der privaten Banken oder 
auch darüber liegen können. Unter sich kon­
kurrieren allerdings Sparkassen, Kreditgenossen­
schaften usw. im allgemeinen nicht unbeschränkt, 
da hier die Verbände wenigstens innerhalb ihres 
Machtbereiches eine gewisse regelnde Tätigkeit 
ausüben. Trotzdem ist gerade z w i s c h e n  d i e ­
sen G r u p p e n  v o n  G e l d i n s t i t u t e n  in 
manchen Gegenden der Konkurrenzkampf zum 
Teil fast schärfer als zwischen öffentlichen und 
privaten Banken; was sich ohne weiteres aus ihrer 
stärkeren Gebundenheit an die lokalen Verhält­
nisse und Betätigungsmöglichkeiten erklärt.

*  *
*

Nachdem vorstehend kurz auf die in Deutsch­
land heute vorhandenen Kartelle und die A rt 
ihrer Betätigung eingegangen, gleichzeitig a ller­
dings auch gezeigt wurde, welche L ü c k e n  das 
Netz der zwischenbanklichen Vereinbarungen 
noch aufweist, ist nunmehr die mehr grundsätz­
liche Frage zu untersuchen, inwieweit sich durch 
Vereinbarungen der besprochenen A rt der W ett­
bewerb zwischen den Banken überhaupt ausschal­
ten läßt; mit anderen Worten, inwieweit die von 
den Banken dem Kunden angebotene Leistung 
gewissermaßen v e r t r e t b a r  gemacht werden 
kann, so daß es für den Kunden letzten Endes 
gleichgültig ist, welcher Bank er sich zur Durch­
führung seiner Geldtransaktionen, zur Verwal­
tung seines Vermögens oder zur Befriedigung 
seines Kreditbedarfs bedient.

Um das Positive vorwegzunehmen, so haben 
unsere Ausführungen gezeigt, daß man minde­
stens zweierlei in der Tat weitgehend gleichmäßig 
gestalten kann, nämlich einmal die P r e i s e  für 
die Leistungen (also vor allem Zinssätze, Provi­
sionssätze, Gebühren usw.) und zum zweiten die 
rechtlichen und äußeren G r u n d l a g e n  des

V e r k e h r s  zwischen Bank und Kunden (Art der 
Kontenführung, der Valutierung, Abrechnung, 
Geschäftsbedingungen usw.). Allerdings findet 
hiervon die einheitliche Festsetzung der P r e i s e  
innerhalb unserer heutigen kapitalistischen W irt­
schaft und der Leistungsfähigkeit und Struktur 
der einzelnen Banken selbst bereits eine gewisse 
natürliche Grenze. Denn wenn sich auch beispiels­
weise für gewisse Gruppen von Einlegern und 
gewisse Arten von Konten gemeinsame, fü r alle 
kartellierten Banken gleiche Zinssätze festlegen 
lassen, so hat dies doch keineswegs zur Folge, 
daß nun auch die durchschnittlichen Kosten für 
fremde Gelder bei allen Banken die gleichen sind.

Unter den fremden Geldern der Banken figu­
rieren nämlich zu einem (bei den einzelnen Insti­
tuten allerdings ganz verschiedenen) Teile Be­
träge, für die sich gemeinsame Zinssätze gar 
nicht festsetzen lassen (z. B. Auslandsgelder, am 
Geldmarkt aufgenommene Gelder usw.). Auf der 
andern Seite ist auch der Anteil der verschiede­
nen möglichen Anlagen am gesamten A k tiv ­
geschäft ein durchaus unterschiedlicher, so daß 
auch die zur Deckung von Unkosten, Ausfällen 
und Liquidationskosten zur Verfügung stehende 
Spanne in ihrer Höhe starke Unterschiede bei den 
verschiedenen Banken auf weisen muß, Da nun 
aber naturgemäß die Zinsvereinbarungen nicht 
auf der Kalkulation der am ungünstigsten da­
stehenden Banken aufgebaut werden können, son­
dern nur auf den für die Mehrzahl zutreffenden 
Verhältnissen, müssen sie so gehalten sein, daß 
den Beteiligten von vornherein wenigstens ein ge­
wisser Spielraum bleibt. Für erhebliche Teile des 
aktiven und passiven Kreditgeschäftes lassen sich 
außerdem, wie schon erwähnt wurde, überhaupt 
keine bindenden Konditionen aufstellen.

Man hat nun vielfach die Frage aufgeworfen, ob 
nicht durch die bestehenden Zinskonditionen den 
Banken überhaupt eine zu große

Zinsspanne

quasi garantiert werde, und so eine unnötige Ver­
teuerung des Kredites eintrete, Demgegenüber 
kann jedoch einmal die Tatsache geltend gemacht 
werden, daß, wie schon vorstehend dargelegt, 
durch die bestehenden Vereinbarungen ja keine 
absolut starren Preisbindungen eingeführt sind, 
vielmehr noch immer ein erheblicher Spielraum 
zur Berücksichtigung der individuellen Verhält­
nisse verblieben ist. Außerdem hat gerade die 
neuere Entwicklung in Deutschland gezeigt, daß 
eine allzu knappe Auffüllung der Delkredere­
reserven in Zeiten einer starken allgemeinen De­
pression letzten Endes auf Kosten der Krisen­
festigkeit der Banken gehen müßte. Eine Ver­
nachlässigung der Ansammlung ausreichender 
R ü c k s t e l l u n g e n  kann jedoch leicht eintre- 
ten, wenn ein allzu starker Druck auf den Kon­
ditionen der Banken liegt. Andererseits liegt
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allerdings auch wenigstens ein g e w i s s e r  
Z w a n g  zu knapper Kalkulation, wie er zum Teil 
durch eine gewisse Konkurrenz ausgelöst wird, 
und dementsprechend sparsamer Ausgabewirt­
schaft natürlich durchaus im Interesse einer ratio­
nellen Kreditwirtschaft, und zwar insbesondere in 
einem Lande wie Deutschland, in dem die Banken 
zeitweise auch der berechtigten Kreditnachfrage 
nicht nachkommen konnten.

Ein solcher Zwang ergibt sich aber — auch ab­
gesehen davon, daß in Deutschland ja nur ein 
Teil der Geldinstitute kartelliert ist — auch noch 
aus einer besonderen Ursache. Wenn nämlich die 
Konditionen der Banken allzu straff angespannt 
werden, w ird dadurch die Aufrechterhaltung des 
G e s c h ä f t s u m f a n g e s ,  die bei dem fixen 
Charakter der meisten Verwaltungskosten bei den 
Banken bekanntlich von besonderer Bedeutung 
ist, gefährdet. Insbesondere im P a s s i v g e ­
s c h ä f t  setzt bei zu niedriger Festsetzung der 
Einlagezinssätze leicht eine stärkere Abwande­
rung zu andern Kapitalanlagen (Hypotheken, 
Pfandbriefe usw.) ein. Aber auch auf das A ktiv ­
geschäft w ird die Höhe der Kreditkosten nicht 
ohne Einfluß bleiben, da mit steigenden Kosten 
ein gewisser Teil der Kreditnehmer, für die die 
Beanspruchung von Krediten zu teuer wird, aus- 
zufallen beginnt. Die Folge davon ist denn auch, 
daß sich die Kartellsätze der Bankenvereinigun­
gen n i c h t  i m m e r  automatisch mit dem M arkt­
zinssatz verändern, vielmehr je nach Lage der 
Dinge unter Umständen auch Veränderungen in 
der Z i n s s p a n n e  eintreten (dabei naturgemäß 
manchmal auch zugunsten der Banken).

Kehren w ir nunmehr wieder zu der oben auf­
geworfenen Frage zurück, inwieweit durch Kar­
tellbindungen der in Deutschland üblichen A rt 
überhaupt der gegenseitige Wettbewerb unter den 
Banken ausgeschaltet werden kann, und versetzen 
uns einmal hierzu in die Lage des K u n d e n ,  der 
eine Einlage bei einer Bank machen und eventuell 
sein laufendes Konto dort führen w ill. Es ergibt 
sich dann ohne weiteres, daß auch bei gleichen 
Konditionen die Wahl der Bank für ihn keines­
wegs gleichgültig ist. Zunächst ist sie nämlich 
eine Frage des V e r t r a u e n s .  Wer Geld bei 
einer Bank anlegt, tut dies nur, wenn er sicher sein 
zu können glaubt, daß die Bonität des Instituts 
über jeden Zweifel erhaben ist. Insoweit sind also 
bei gleichen Konditionen Großbanken und ange­
sehene Provinzbanken oder Privatbankhäuser 
etwa vor kleineren Firmen im Vorteil; und zwar 
Insbesondere in einer Zeit, wie der heutigen, in der 
im Privatbankgewerbe die Zusammenbrüche auch 
angesehener alter Häuser sich gehäuft haben. Eine 
besonders günstige Position haben hier außerdem 
solche Institute, deren Einlagen „ M ü n d e l  - 
S i c h e r h e i t "  besitzen, da dieser Ausdruck ge­
rade für den kleinen und kleinsten Sparer eine 
beträchtliche Anziehungskraft besitzt.

Kleine Banken versuchen nun bekanntlich viel­
fach, die in ihrem geringeren Ruf liegende 
Schlechterstellung gegenüber den großen Insti­
tuten, den Sparkassen usw., dadurch auszuglei­
chen, daß sie a u ß e r h a l b  d e r  K o n d i t i o ­
n e n k a r t e l l e  bleiben und den Einlegern we­
sentlich höhere Zinsen bieten als jene. Hierin liegt 
jedoch eine erhebliche Gefahr für die Sicherheit 
der Einlagen insofern, als diese Banken, um die 
Zinsen auf ihre teueren Einlagen zu verdienen, 
auch genötigt sind, hohe Zinsen im Aktivgeschäft 
zu nehmen. Sie werden infolgedessen aber in der 
Regel nicht die besten und liquidesten Kredite 
bekommen, sondern vor allem solche, die den 
andern Instituten nicht liquide genug sind bzw. 
zu riskant erscheinen; oder aber sie werden, um 
ihre Zinskosten zu verdienen, sogar in unmittel­
bar spekulative Engagements getrieben. Immerhin 
ist nicht etwa j e d e s  Mehrgebot für Einlage­
zinsen gegenüber den großen Banken so zu be­
urteilen wie im vorstehend angedeuteten Falle, 
da bei kleineren Instituten vielfach auch die Ge­
neralunkosten relativ geringer sind als bei größe­
ren Banken und daher eine gewisse, allerdings 
b e s c h r ä n k t e  Mehrverzinsung auch durchaus 
wirtschaftlich vertretbar sein kann.

Fragen w ir nun weiter, was außer der Ver­
trauenswürdigkeit bei der Wahl einer Bank als 
Einlagestelle eine Rolle spielt, so stoßen w ir v o r^ \  
allem auf zweierlei, nämlich einmal ihre L a g e  
und zum zweiten ihre ä u ß e r e  u n d  i n n e r e  
E i n s t e l l u n g  z u m  K u n d e n .  Hiervon ist die 
Lage schon deshalb wichtig, weil die Einleger in 
der Regel weite Wege scheuen und deshalb meist 
solche Banken vorziehen, die für sie bequem lie­
gen. Dies Bedürfnis wird nun bekanntlich von den 
Banken vor allem durch die Gründung von D e ­
p o s i t e n k a s s e n  und A g e n t u r e n  befriedigt, 
die sich bei vielen Banken wie ein Netz über die 
großen Städte und über das ganze Land er­
strecken und in erster Linie die Aufgabe haben, 
die Gelder nahe an der Quelle zu erfassen. Daß 
derartige Stellen, deren Hauptfunktion meist in 
der Hereinnahme von Einlagen besteht, auch ihre 
G e s c h ä f t s z e i t  so einrichten müssen, daß sie 
von den hauptsächlich in Betracht kommenden 
Kunden (Beamten, Arbeitern usw.) auch bequem 
aufgesucht werden können, braucht kaum beson­
ders hervorgehoben zu werden. Ihre Errichtung 
hat natürlich doch eine Grenze, wo sich mit der 
Zeit herausstellt, daß die hereingeholten Einlagen 
unter Zuschlag der Verwaltungskosten zu teuer 
werden, um noch lukrativ angelegt werden zu 
können.

Im ganzen gesehen ist es also jedenfalls keines­
wegs so, daß auch bei gleicher Vertrauenswürdig­
keit die Einlagen sich quasi zufällig auf die ver­
schiedenen in Betracht kommenden Banken ver­
teilen. Die Richtung des Einlagestroms wird viel­
mehr wesentlich von der Ausdehnung und rieh-
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tigen örtlichen Verteilung des F ilia l- und Depo­
sitenkassennetzes der Banken beeinflußt. Diese 
ist aber wiederum gebunden an die Gesetze der 
Wirtschaftlichkeit; mit anderen Worten, die Ex­
pansion muß da auf hören, wo entweder überhaupt 
nicht genügend Einlagen zu erwarten sind oder 
andere Banken bereits einen so großen Teil von 
dem Einlagestrom abgefangen haben, daß ein 
ökonomisches Arbeiten einer neuen Depositen­
kasse nicht mehr möglich ist.

Bleibt noch auf den zweiten, obengenannten 
Punkt einzugehen, nämlich die äußere und innere 
E i n s t e l l u n g  z u m  K u n d e n ,  Dabei spielt 
naturgemäß in erster Linie seine B e h a n d l u n g  
eine Rolle. Denn gerade der kleine Einleger und 
Sparer ist bekanntlich in der Regel in diesen Din­
gen sehr empfindlich. Er w ill nicht lange am 
Schalter warten, bis er abgefertigt wird oder seine 
Quittung erhält, er w ill nicht allzu schematisch 
behandelt werden usw.; kurz, er möchte gerade 
mit der Stelle, bei der er sein vielleicht unter 
großer Mühe erspartes Kapital anlegt, auch einen 
irgendwie gearteten Kontakt haben. Hierher ge­
hört beispielsweise auch, daß die R ä u m e  der 
Bank den Empfindungen des hauptsächlich in 
Betracht kommenden Kundenkreises angepaßt 
sind. Sie dürfen selbstverständlich in keinem 
Falle direkt ärmlich sein, weil auch die kleinste 
Depositenkasse einer Großbank deren Ruf mitzu­
vertreten hat. Sie dürfen aber auch wiederum in 
vielen Gegenden nicht zu prunkvoll sein, weil 
dies gewisse Einlegerschichten direkt abhalten 
könnte, zu kommen usw.

Man kann demnach abschließend ohne weiteres 
feststellen, daß schon im P a s s i v g e s c h ä f t  
der Banken auch bei gleichen Zinssätzen eine 
ganze Anzahl von Momenten in Betracht kommen 
können, die zu einer differenzierten Beurteilung 
der einzelnen Institute durch den Kunden führen 
und damit die Voraussetzungen für das Bestehen­
bleiben eines gewissen Wettbewerbes bieten. Das 
gleiche gilt aber, wie nunmehr zu zeigen sein 
vyfrd, in verstärktem Maße für das A k t i v -  

/¿ e s  c h ä f t. Und zwar tr itt hier vor allem ein 
Moment in den Vordergrund, nämlich A rt und 
Höhe der S i c h e r u n g e n ,  die von den ver­
schiedenen Banken verlangt werden.

In fast jedem Falle wird naturgemäß ein Kunde 
geneigt sein, bei gleichen oder sogar etwas ungün­
stigeren Bedingungen seinen Kredit bei der­
jenigen Bank aufzunehmen, die ihm das g r ö ß t e  
V e r t r a u e n  entgegenbringt, sich also am we­
nigsten um die Interna seines Betriebes kümmert 
und von ihm auch keine bzw., wenn dies nicht in 
Betracht kommt, so doch keine drückende oder 
kostenverursachende Sicherstellung seines Kre­
dites verlangt. Eine Ausnahme ist hier in der 
Regel nur dann gegeben, wenn der Kreditsuchende 
befürchten muß, daß eine solche Bank entweder 
seinen Kreditwünschen mangels genügender Ka­

pita lkraft nicht in a u s r e i c h e n d e m  Maße 
Rechnung tragen kann; oder wenn er Grund zu 
der Annahme hat, daß ihm der Kredit einmal in 
einem für ihn unangenehmen Zeitpunkt plötzlich 
entzogen werden kann. Man denke in letzterer 
Hinsicht nur an kleinere, finanziell nicht sehr gut 
fundierte Institute, die gerade in Krisenzeiten 
leicht in die Notwendigkeit versetzt werden kön­
nen, zur Aufrechterhaltung ihrer Zahlungsfähig­
keit ihre Kredite radikal abzubauen; eine Maß­
nahme, die außerdem gerade die besten Kunden 
in der Regel am stärksten treffen wird, weil diese 
überhaupt nur in der Lage sein werden, schnell 
abzudecken. Daß allerdings auch sie zu diesem 
Zwecke vielfach zu anderen Banken gehen müs­
sen, die ihnen nun nicht die günstigsten Bedin­
gungen stellen werden, liegt auf der Hand.

Sehen w ir jedoch von dem vorstehend erörter­
ten Falle einmal ab, so kann irn übrigen kein 
Zweifel bestehen, daß die A rt der

Sicherheitspolitik

ein außerordentlich wichtiger, ja wohl der wich­
tigste Faktor beim Wettbewerb im Aktivgeschäft 
der Banken ist. Und zwar spielt dieser Faktor 
vor allem auch eine überaus bedeutsame Rolle 
im kleineren und mittleren Kreditgeschäft, weil 
hier auf Grund p e r s ö n l i c h e n  Vertrauens und 
persönlicher Beziehungen zwischen Bank und 
Kunden besonders starke Differenzierungen mög­
lich sind. So ist es z. B. im Provinzgeschäft viel­
fach durchaus üblich, selbst kleinen Kunden 
(Handwerkern, Detaillisten usw.) mit geringem 
Eigenvermögen laufende Betriebskredite ohne 
jede Sicherstellung einzuräumen; und es kann 
keineswegs gesagt werden, daß dies Geschäft im 
allgemeinen schlechter ist als eine Geschäfts­
politik, bei der der Blankokredit grundsätzlich 
auf Firmen mit erstem Ruf beschränkt wird.

W ir haben die Frage der Kreditsicherung erst 
im letzten Plutus-Heft vom Standpunkt der Bank 
als Schutz gegen Kreditgefährdung und Zahlungs­
einstellung behandelt und wollen jetzt diese Pro­
bleme nur noch kurz vom Kunden aus betrachten. 
Für ihn ergeben sich naturgemäß aus einer ent­
gegenkommenden Haltung seiner Bank in der 
Sicherheitsfrage in jedem Falle eine Reihe von 
Vorteilen, die diese Frage für ihn auch dann, 
wenn er an sich durchaus in der Lage ist, jede 
gewünschte Sicherheit zu stellen, stark in den 
Vordergrund des Interesses rücken.

Zunächst verursacht die Stellung von Sicherheiten, 
wenn etwa die E intragung von Hypotheken oder G rund­
schulden oder bei Warensicherheiten die E inschal­
tung eines Treuhänders notwendig w ird , K o s t e n ,  die 
in jedem Falle zu Lasten des Kreditsuchenden gehen 
und die den K red it, besonders wenn es sich nur um 
eine kurzfris tige  Inanspruchnahme handelt, unter Um ­
ständen em pfindlich verteuern. Zum zweiten kann die 
Stellung von Sicherheiten, wenn sie bekannt w ird , 
le icht auch g e s c h ä f t s -  u n d  k r e d i t s c h ä d i -
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g e n  de  Folgen fü r den betreffenden Geschäftsmann 
zur Folge haben. A ls  besonders unangenehm w ird  
h ier in  der Regel die Vornahme offener Zessionen 
empfunden, weshalb sich die Banken bekanntlich in  
vielen Fällen m it s tillen  Zessionen begnügen; wobei 
allerd ings meist verlangt w ird , daß der Kunde der 
Bank ein Schreiben an seinen Schuldner aushändigt, 
in  dem von der Tatsache der Zession M itte ilung  ge­
macht w ird . Die Bank ihrerseits soll aber nach interner 
Vereinbarung das Schreiben nur dann zum Versand 
bringen, wenn sie es im  Interesse der Sicherheit ih rer 
Forderung fü r zwingend notwendig hält. Solange die 
Absendung unterbleibt, ist sie allerd ings weder davor 
geschützt, daß die betreffende Forderung von ihrem 
Schuldner mehrfach verpfändet w ird , noch davor, daß 
er sie selbst kassiert, ohne den Erlös abzuliefern.

W eniger unangenehm als eine o f f e n e  Z e s s i o n  
der Außenstände w irk t  sich in der Regel die Notwen­
digkeit, der kreditgebenden Bank h y p o t h e k a ­
r i s c h e  Sicherheiten zu stellen, aus. Im m erhin kann 
auch diese A r t  der Sicherstellung störend w irken, und 
zwar vor allem dann, wenn m it mehreren Banken gear­
beitet w ird  oder wenn laufend große Lieferantenkredite 
in Anspruch genommen werden, da ein Kreditgeber es 
immer unangenehm empfindet, wenn ein anderer Spe­
zialsicherheiten erhält, die dadurch bei der Beurteilung 
der K red itw ü rd igke it einer F irm a von vornherein aus 
der Vermögensmasse ausscheiden.

Besonders bei der Sicherstellung von W aren- und 
Effektensicherheiten endlich spielt auch die Höhe der 
von der Bank verlangten Ü b e r d e c k u n g  fü r den 
kreditsuchenden Kunden eine erhebliche Rolle. Je 
größer näm lich der Einschuß ist, den die Bank ver­
langt, desto schmaler muß das Kreditgebäude sein, das 
hier auf dem E igenkapita l einer F irm a überhaupt 
aufgebaut werden kann. V or allem Großhandelsfirmen 
in W elthandelswaren (Getreide, Baumwolle, Kaffee 
usw.) haben aber vie lfach einen Kreditbedarf, der ihre 
E igenm ittel um ein Mehrfaches übersteigt und fü r sie 
die Frage des Einschusses von großer Bedeutung 
macht, da hohe Einschüsse ihre Handlungsfreiheit und 
L iq u id itä t beeinträchtigen. Die Festsetzung der Höhe 
der Überdeckung selbst rich te t sich dabei bekanntlich 
vor allem nach zwei Gesichtspunkten, nämlich einmal 
danach, wie hoch die Bank das R isiko einschätzt, das 
in der Preisentw icklung der zu beleihenden Waren 
liegt, und zweitens nach der Beurteilung der Bonität 
des Kunden. Bei beiden Punkten hängt die letzte Be­
urteilung naturgemäß entscheidend von der subjektiven 
Einschätzung des Bankle iters ab, so daß also gerade 
hier starke Unterschiede in  der Beleihungspolitik ver­
schiedener Banken durchaus an der Tagesordnung 
sind. Ähnliches g ilt auch fü r die Beleihung von E f - 
f e k t e n.

Bei der Hereinnahme von H y p o t h e k e n  und 
G r u n d s c h u l d e n  spielt im  Gegensatz zu den vor­
stehend besprochenen Sicherheiten auch noch die E in­
schätzung und Bewertung der als Sicherheit angebo­
renen Objekte selbst eine w ichtige Rolle. Zunächst 
hommt es hier darauf an, welche Objekte eine Bank 
überhaupt zur Sicherstellung fü r geeignet ansieht. 
Ganz allgemein w ird  näm lich zwar j e d e  Bank darauf 
sehen, nach M ög lichke it nur solche Realsicherheiten 
hereinzunehmen, die im  N o tfa ll dann, wenn der Schuld­
ner notleidend w ird , zu einem Preise veräußert werden 
können, bei dem ihre Forderung gedeckt ist. Im  ein­

zelnen können jedoch die Ansichten darüber, ob ein 
Objekt diese Voraussetzungen e rfü llt, stark ausein­
ander gehen. Auch w ird  hier v ie l auf die besonderen 
örtlichen Kenntnisse der in Frage kommenden Bank­
le ite r ankommen. Diese Kenntnisse müssen auch ent­
scheidend dafür sein, w ie  h o c h  angebotene Sicher­
heiten zu b e w e r t e n  sind, und bis zu welcher B e ­
l e i h u n g s g r e n z e  man äußerstenfalls gehen darf, 
ohne ein besonderes R isiko zu laufen.

Bei der Beurteilung von Realsicherheiten w ird  
schließlich in  der Regel auch noch unterschieden sein 
zwischen Fällen, in  denen die gestellte Realsicherheit 
als a lle in maßgebliche Unterlage fü r den K re d it anzu­
sehen ist, und solchen Fällen, in  denen sie mehr den 
Charakter einer z u s ä t z l i c h e n  Sicherheit hat, die 
—  unter Umständen nur aus Satzungsrücksichten oder 
zur Befriedigung in terner Betriebsvorschriften notwen­
dig —  erst in  zweiter L in ie  h in ter der persönlichen 
B on itä t des Ki-editnehmers in Betracht kommt. Im 
letzteren Falle w ird  von seiten der kreditgebenden 
Bank unter Umständen eine besonders entgegenkom­
mende Bewertung bzw. hohe Beleihung P latz greifen 
können, die ein drittes G eld institu t, das m it den Ver­
hältnissen der in  Frage kommenden F irm a weniger 
vertrau t ist, beieits n icht mehr verantworten könnte.

In  allen Fällen, in denen ein beantragter K red it 
n icht im  O b j e k t ,  das zur Sicherstellung dient, selbst 
seine unbedingte Deckung findet, oder in denen eine 
Sicherstellung gar n icht verlangt w ird , hängt die E n t­
scheidung darüber, ob der K red it gewährt werden 
kann oder nicht, letzten Endes überhaupt nur von der 
Beurteilung der p e r s ö n l i c h e n  K r e d i t w ü r ­
d i g k e i t  des Kunden bzw. der B o n i t ä t  d e r  i n  
B e t r a c h t  k o m m e n d e n  U n t e r n e h m u n g  ab. 
Diese können nun in  manchen Fällen so unzweifelhaft 
sein, daß jede Bank ohne weiteres bereit ist, ohne 
Deckungen und Vorbehalte K red it zu geben. H ier w ird  
also auch ein Versuch, den Kunden zu gewinnen, sich 
auf einer anderen Ebene abspielen müssen als durch 
Entgegenkommen in der Frage der Sicherstellung. In  
der Mehrzahl der Fälle w ird  jedoch eine Bank Kredite, 
ohne einwandfreie und l i q u i d e  Deckungen zu e r­
halten, nur geben, wenn sie sich auf irgendeine Weise 
nähere Kenntnis von der w irtschaftlichen Situation, 
Rentab ilitä t, L iq u id itä t und Vermögenslage der als 
Schuldnerin in Betracht kommenden Firm a verschafft 
hat. Eine solche Kenntnis kann sie dabei auf mehr­
fache Weise, m it allerdings unterschiedlicher Zuver­
lässigkeit und Genauigkeit, erlangen, nämlich:

1. durch Einholung von A u s k ü n f t e n  b e i  D r i t ­
t e n ,  P r ü f u n g  v e r ö f f e n t l i c h t e r  B i l a n ­
zen ,  Geschäftsberichte usw.;

2. durch E i n f o r d e r u n g  v o n  B i l a n z e n  und 
anderen Unterlagen bei der F irm a selbst, die nicht 
allgemein bekannt sind;

3. durch Vornahme einer R e v i s i o n  durch eigene 
Angestellte, Bücherrevisoren oder eine Treuhand­
gesellschaft.

H iervon ist die bloße Einholung von. Auskünften 
bzw. die Prüfung der Verhältnisse des Kunden an 
Hand offen zugänglichen M ateria ls naturgemäß am ein­
fachsten, w e il von diesen Maßnahmen der Kunde selbst 
überhaupt nichts zu erfahren braucht. Die Schatten­
seite dieses Inform ationsverfahrens besteht allerdings 
darin, daß es in der Regel n u r  s e h r  b e d i n g t e  
E i n b l i c k e  in die Verhältnisse des Kunden gestattet.
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Besonders Auskünfte werden im  allgemeinen so vo r­
sichtig abgefaßt, daß sie nu r sehr bedingt zur Beurtei­
lung herangezogen werden können. Besser sind schon 
Geschäftsberichte, veröffentlichte Bilanzen usw.; je­
doch sind sie bekanntlich meist nur zu erhalten, wenn 
es sich um Aktiengesellschaften handelt. Diese In fo r­
mationsquelle scheidet daher also gerade bei der 
K le in - und M itte lkundschaft, die vielfach einer ge­
nauen Prüfung ih re r Verhältnisse durch die Banken 
die stärksten W iderstände entgegenstellt, so ziem lich 
aus. A n  ihre Stelle t r i t t  bei dieser Kategorie von U n­
ternehmungen jedoch weitgehend die p e r s ö n l i c h e  
K e n n t n i s  der Bankle iter von den Verhältnissen 
ih re r Kunden, die unau ffä llig  aus dem laufenden Ver­
kehr, aus der Geschäftsgebarung der Kunden, ihrem 
Ruf und persönlichen Aufwand genommen w ird , und 
die —  soweit es sich um kleinere und m ittle re  Betriebe 
handelt —  besonders an nicht a llzu  großen Plätzen 
oft fast ebensoviel wert is t wie eine genaue Prüfung 
der Verhältnisse der einzelnen Kunden durch E in fo r­
derung von Bilanzen, Vornahme von Bucheinsich­
ten usw.

Immerhin wird in sehr vielen Fällen bei einer 
Kreditgewährung auch auf M itte l der zuletzt ge­
nannten A rt nicht verzichtet werden können, 
wenn nicht ein besonderes Risiko für die Geld­
geber entstehen soll. A n  d i e s e m  P u n k t e  
s e t z t  n u n  a b e r  d i e  K o n k u r r e n z  z w i ­
s c h e n  d e n  B a n k e n  e in , Sie ist im wesent­
lichen bedingt durch den Umstand, daß die mei­
sten Geschäftsleute Dritte — also auch ihre Bank 
— nur sehr ungern in ihre Verhältnisse hinein­
sehen lassen, und zwar auch dann, wenn durch 
eine solche Einsicht voraussichtlich ein durchaus 
befriedigendes B ild vermittelt wird. Es ist also 
für eine Bank oft eine etwa heikle Sache, allzu 
eingehende Auskünfte, insbesondere aber eine 
Bilanzvorlage zu verlangen. Denn es besteht ge­
rade bei den besten Kunden vielfach die Gefahr, 
daß sie sich hierdurch unangenehm berührt füh­
len und es vorziehen, zu einer anderen Bank zu 
gehen, von der sie erwarten, daß ähnliche An­
sprüche nicht gestellt werden. Ob sie mit dieser 
Annahme auf die Dauer recht behalten, ist dabei 
allerdings meist keineswegs gesagt. Immerhin 
kann eine Bank, wenn sie im Vertrauen auf die 
Richtigkeit ihrer sonstigen Informationen solchen 
Kunden in der Frage der Bilanzvorlage usw. zu­
nächst entgegen kommt, diese oft ohne Schwie­
rigkeiten an sich ziehen. Kommt sie dann nach 
einiger Zeit mit der gleichen Forderung nach 
Bilanzvorlage heraus, wegen der der Kunde zuvor 
seine Bankverbindung gewechselt hat, so wird 
dieser meist weniger leicht abspringen als das 
erstemal, weil er nunmehr die Überzeugung ge­
winnt, daß auf die Dauer j e d e  neue Bankver­
bindung nähere Auskünfte über seine Verhält­
nisse verlangen wird.

Noch wesentlich w iderwilliger als zur Ausliefe­
rung von Bilanzen usw, w ird sich eine Unterneh­
mung zur Genehmigung einer R e v i s i o n  durch 
ihre Bank oder deren Beauftragte entschließen,

zumal eine solche Prüfung meist auch nicht uner­
hebliche Kosten verursacht, die üblicherweise von 
dem Kreditnehmer getragen werden müssen. 
Immerhin spielt diese Frage im Rahmen des zwi- 
schenbanklichen Wettbewerbes gegenüber der im 
letzten Absatz erörterten deshalb meist eine 
relativ geringere Rolle, weil Revisionen in der 
Regel ohnehin nur Kunden zugemutet werden, die 
anders wohl bei keiner Bank Kredite in dem ge­
wünschten Ausmaße bekommen würden oder die 
bereits durch Kredit- und andere Beziehungen mit 
der betreffenden Bank so eng verknüpft sind, daß 
ein Wechsel der Bankverbindung schon mit Rück­
sicht darauf nicht in Frage kommt.

Dagegen bildet wiederum, wie abschließend 
noch darzulegen ist, die A r t  d e r  B e h a n d ­
l u n g  des K u n d e n  und die G e s t a l t u n g  
des p e r s ö n l i c h e n  V e r h ä l t n i s s e s  z w i ­
s c h e n  B a n k  u n d  K u n d e n  im Aktivgeschäft 
ebenso wie im Passivgeschäft (vgl. die hierzu 
weiter oben gemachten Ausführungen) einen wich­
tigen Konkurrenzfaktor. In dieser Hinsicht ist 
aber die Privatbankfirma oder die lokale Provinz­
bank grundsätzlich der F ilia le  einer Großbank 
meist von vornherein ü b e r l e g e n .  Der F ilia l- 
direktor ist nämlich in seinem Kreditgeschäft be­
kanntlich fast bei allen Banken nicht allein an 
genaue Geschäftsanweisungen gebunden, sondern 
er hat vor allem in der Regel überhaupt nur ein 
sehr begrenztes selbständiges Bewilligungsrecht 
für Kredite. Dieses liegt bei den einzelnen Ban­
ken je nach Größe und Organisation verschieden 
hoch; es bewegt sich jedoch meist zwischen 1000 
und 20 000 RM als Höchstgrenze für selbstän­
dige Einzelbewilligungen durch die F ilia lle iter. 
Bei allen Krediten, die diese Höchstgrenze über­
schreiten, muß der F ilia lle ite r zunächst einen 
K r e d i t a n t r a g  mit den nötigen Unterlagen 
und Erläuterungen bei der Zentrale einreichen 
und es w ird dann von d o r t  aus — also durch 
eine Stelle, mit der der Kunde eine persönliche 
Fühlung überhaupt nicht hat — entschieden, ob 
der Kredit gegeben werden darf oder nicht.

Daß ein solches Verfahren von vielen Ge­
schäftsleuten nicht angenehm empfunden wird, 
liegt auf der Hand, Hinzu kommt, daß die Kredit­
anträge unter Umständen auch noch ö r t l i c h e n  
K r e d i t a u s s c h ü s s e n  vorgelegt werden, in 
denen auch Außenstehende sitzen, die auf diese 
Weise von den Verhältnissen der Kreditsuchen­
den mehr erfahren, als diesen aus Konkurrenz- 
cSründen oder anderen Ursachen häufig lieb ist.

A lle  diese für den Kunden unangenehmen Be­
gleiterscheinungen seines Kreditantrages fallen 
nun aber weg, wenn er sich an eine Provinzbank 
oder Privatbank wendet, die an seinem Wohnort 
ihren alleinigen oder doch ihren Hauptsitz hat. 
Hier kann er meist unmittelbar mit einer für die 
Kreditgewährung verantwortlichen Persönlichkeit 
in Fühlung treten und Konditionen, A rt der



P L U T U S -B R IE F E  1931 • BRIEF 6 185

Sicherstellung usw, mündlich aushandeln. Er wird 
dann zwar auch nicht immer sofort eine endgül­
tige Zusage erhalten; jedoch wird die A rt der 
Verhandlung ihn meist schon deutlich erkennen 
lassen, ob man geneigt und in der Lage ist, seinen 
Wünschen nachzukommen.

Hieraus könnte man nun schließen, daß die 
heute bei den meisten größeren Instituten herr­
schende Zentralisation im Kreditgeschäft deren 
Konkurrenzfähigkeit auch in der Praxis stark be­
einträchtigt. Man muß hier jedoch einmal berück­
sichtigen, daß fast a l l e  größeren Banken in 
dieser Weise arbeiten, und zum zweiten, daß die 
Kapita lkraft der kleineren selbständigen Banken 
in der Provinz fast überall ziemlich beschränkt 
ist. Immerhin sind im lokalen Geschäft die Aus­
wirkungen, die sich aus dem engeren Kontakt 
zwischen Privatbank bzw. Provinzbank und Kun­
den ergeben, für die Großbanken zum Teil durch­
aus fühlbar.

Etwas anders liegen die Verhältnisse im allge­
meinen im ausgesprochenen G r o ß k r e d i t g e ­
s c h ä f t .  Hier spielt sich der Konkurrenzkampf 
meist ohnehin nur zwischen den großen Instituten 
ab; und die Behandlung dieser Geschäfte liegt 
ebenso wie der Verkehr mit dem Kunden auch 
sehr oft von Anfang an unmittelbar bei den zen­
tralen Stellen. Im übrigen bemühen sieh die Ban­
ken hier in der Regel allerdings vielfach auch in 
ein enges persönliches Verhältnis zum Kunden zu 
kommen und auf diese Weise eine Abwanderung 
zu anderen Instituten zu verhindern, indem sie 
ihn laufend beraten usw. Sehr große und als be­
sonders wichtig angesehene Kunden werden wohl 
auch in den Aufsichtsrat der Bank gezogen, wie 
wiederum umgekehrt die starke Vertretung der 
Banken in fast allen A u f s i c h t s r ä t e n  der 
namhafteren Industrieunternehmungen keines­
wegs immer nur von Kontrollgesichtspunkten, 
sondern vielfach ebensosehr von dem Wunsche 
nach einer engeren dauernden Verknüpfung mit 
dem Kunden bestimmt ist.

*  *
*

Es bleibt nunmehr noch übrig, abschließend 
kurz auf das

Verhältnis der verschiedenen Bankengruppen 
untereinander,

wie es sich seither in Deutschland herausgebildet 
kat, einzugehen. W ir haben in dieser Richtung 
bereits einleitend ausgeführt, daß hier im Vorder­
grund des Interesses im letzten Jahrzehnt durch- 
aus der mit der rapide wachsenden Bedeutung 
des öffentlichen Bankwesens ebenfalls schnell an 
Ausdehnung gewinnende Gegensatz zwischen pri­
vaten und öffentlichen Banken stand. Jedoch 
wäre es falsch, wollte man über diesem Gegen- 
satz, durch den das private Bankgewerbe nach

außen hin oft wie ein geschlossener Block er­
schien, die bestehende Konkurrenz zwischen den 
privaten Banken selbst übersehen. Wesentlich ab­
geschwächt hat sich, wie schon im Verlaufe der 
bisherigen Ausführungen wiederholt erwähnt 
wurde, hier eigentlich nur der früher ziemlich 
starke K o n k u r r e n z k a m p f  z w i s c h e n  
G r o ß b a n k e n  e i n e r s e i t s  u n d  P r o v i n z -  
u n d  P r i v a t b a n k e n  a n d e r e r s e i t s ,  und 
zwar in der Hauptsache deshalb, weil die Kapital­
kraft der letzteren Institute auch da, wo sie ihre 
Selbständigkeit noch bewahren konnten, fast 
überall wesentlich zurückgegangen ist; im übrigen 
aber auch diese Gruppe von Instituten durch Zu­
sammenbrüche, Übernahmen, Fusionen usw. seit­
her überhaupt stark dezimiert worden ist.

Demgegenüber ist der Arbeits- und Macht­
bereich der einzelnen Großbanken durch die fo rt­
schreitende Konzentrationsbewegung seit Aus­
bruch des Krieges auf dem Wege über die An­
gliederung und Übernahme von kleineren und 
mittleren Banken und durch wiederholte Zusam­
menschlüsse selbständiger großer Institute enorm 
gewachsen.

Unter den öffentlichen B a n k g r u p p e n ,  die 
als Konkurrenten für die privaten Banken heute 
eine ins Gewicht fallende Rolle spielen, sind in 
erster Linie die S p a r k a s s e n  zu nennen. Diese 
haben sich bekanntlich bereits vor dem Kriege, 
insbesondere seit ihnen 1908 inPreußen diepassive 
Scheckfähigkeit verliehen worden war, immer 
stärker in rein bankmäßiger Richtung entwickelt; 
und sie haben nach dieser Seite hin im Laufe der 
Kriegs- und Nachkriegsjahre weiter starke Fort­
schritte gemacht, auf die im einzelnen einzugehen, 
sich hier wohl erübrigt. Von besonderem Vorteil 
für sie war nach der Stabilisierung schließlich die 
Tatsache, daß bei den Sparkassen im Gegensatz 
zu den Banken eine A u f w e r t u n g  vorgenom­
men wurde, sowie die geringe Mühe, die sich die 
meisten großen Banken in der ersten Zeit der 
Stabilisierung zur Erlangung kleiner Sparein­
lagen gaben. Heute spielt sich der Konkurrenz­
kampf zwischen Banken und Sparkassen, nach­
dem die ersteren längst die Notwendigkeit einer 
intensiven Sparwerbung wieder erkannt haben, 
in erster Linie im P as s i vges  ch ä f  t ab; jedoch 
findet auch im A k t i v g e s c h ä f t  trotz der ein­
engenden Anlagevorschriften für die Sparkassen 
und ihrer starken Beanspruchung durch die Kom­
munen noch immer ein zum Teil recht erbitterter 
Wettbewerb statt.

Der Konkurrenzkampf zwischen dem privaten, 
genossenschaftlichen und öffentlichen Bank­
gewerbe hat infolge von Mißständen, die sich 
insbesondere bei der K u n d e n w e r b u n g  er­
geben haben, schon seit längerer Zeit das Bedürf­
nis nach einer gewissen V e r s t ä n d i g u n g  auf 
beiden Seiten aufkommen lassen. Im  Verfolg die­
ser Bestrebungen haben die Spitzenverbände der
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privaten Banken, der gewerblichen Kreditgenos­
senschaften und der Sparkassen und Girozentra­
len im Mai 1928 ein

W ettbewerbsabkommen
geschlossen, durch das vor allem Auswüchse in 
der Kundenwerbung vermieden werden sollten. 
Um eine freundschaftliche Erledigung von W ett­
bewerbsstreitigkeiten zwischen Mitgliedern der 
beteiligten Verbände zu erreichen, wurden außer­
dem seit M itte 1928 regionale Schlichtungsstellen 
errichtet, deren Aufgabe es vor allem ist, Verein­
barungen zwischen den örtlichen Vertretungen 
von Banken, Sparkassen und Genossenschaften 
vorzubereiten.

Neben den Sparkassen kommen als Konkur­
renz für die privaten Banken vor allem noch die 
G i r o z e n t r a l e n  sowie die S t a a t s -  u n d  
L a n d e s b a n k e n  und die eigenen Banken des 
Reiches in Frage. A lle  diese Stellen verwalten 
heute sehr erhebliche Verwaltungskapitalien, die 
dadurch für die privaten Banken ausfallen und 
ihren Aktionsradius schmälern. Dagegen bilden 
die im vorigen Absatz ebenfalls erwähnten K r e ­
d i t g e n o s s e n s c h a f t e n  für die privaten 
Banken nur an einzelnen Plätzen eine nennens­
werte Konkurrenz; in Betracht kommen hier vor 
allem die größeren städtischen Kreditgenossen­
schaften, während die kleineren Kreditgenossen­
schaften sich in erster Linie mit Krediten an 
Kreise befassen, die sich für Banken in der Regel 
nicht sehr eignen (Handwerkerkredite).

Verbleibt noch übrig, abschließend einige Be­
merkungen über die K o n k u r r e n z  d e r  ö f ­
f e n t l i c h e n  B a n k e n  u n t e r e i n a n d e r  zu 
machen. Von Interesse ist hier vor allem der 
Wettbewerb zwischen Sparkassen und Kredit­
genossenschaften, deren Geschäft besonders an 
kleineren und mittleren Plätzen in mehrfacher 
Beziehung ziemlich ähnlich ist. Beide sind aus­

gesprochene Mittelstandsinstitute und beide be­
mühen sich daher in ihrer Werbung, vor allem 
kleine und mittlere Sparer als Einleger zu ge­
winnen; beide betätigen sich schließlich im A k tiv ­
geschäft vor allem in der Kreditgewährung an 
Handwerker, Kaufleute usw., deren Betrieb nicht 
über die Größe eines Mittelbetriebes hinausgeht. 
Daneben haben die Sparkassen allerdings noch an­
dere Aufgaben, insbesondere auf dem Gebiete der 
Kommunalkreditgewährung, zu erfüllen und einen 
Teil ihrer Einlagen schließlich außerhalb des 
Personalkreditgeschäftes, und zwar vor allem in 
Wertpapieren und Hypotheken anzulegen. Im 
Passivgeschäft haben sie im übrigen vor den Ge­
nossenschaften stets einen doppelten Vorteil vor­
aus. Einmal haftet für ihre Verpflichtungen die 
Stadt bzw. Kreis, und zum zweiten besitzen sie 
„M ü n  d e 1 s i c h e r h e i t “ , beides Momente, die 
auf die Richtung des Einlagestroms von nicht zu 
unterschätzender Bedeutung sind. Auf der an­
deren Seite besitzen allerdings die Genossen­
schaften eine größere geschäftliche Bewegungs­
freiheit und sie sind auch mit ihrem Kundenkreis 
durch den Genossenschaftsgedanken stets irgend­
wie persönlich verbunden.

Im Gegensatz zu den vorstehend besprochenen 
Sparkassen und Genossenschaftsbanken kommt 
bei den großen z e n t r a l e n B a n k i n s t i t u t e n  
der öffentlichen Hand (Reichskreditgesellschaft, 
Preußische Staatsbank, Deutsche Bau- und Boden­
bank, Deutsche Rentenbankkreditanstalt, Deutsche 
Golddiskontbank, Deutsche Girozentrale, Deut­
sche Kommunalbank, Deutsche Siedelungsbank 
usw.) eine Konkurrenz im allgemeinen entweder 
gar nicht oder nur in sehr engem Rahmen in 
Frage, da alle diese Institute festumrissene A r­
beitsgebiete haben, die entweder gar keine Be­
rührungspunkte haben oder sich doch höchstens 
an einzelnen Stellen berühren bzw. überschneiden.

r.

D IE  BIBLIOTHEK DES BANKBEAMTEN.
Die laufende Besprechung von Neuerscheinun­

gen der Bankliteratur, die — der Ankündigung 
im letzten Brief entsprechend — in diesem Heft 
aufgenommen wird, soll in ihrem Charakter mehr 
sein als eine Z u g a b e  zum eigentlichen Inhalt 
unserer Zeitschrift. Wie w ir schon kurz andeute­
ten, bringt es die Bestimmung der Plutus-Briefe 
von selbst mit sich, daß jedes Heft über die mög­
lichst klare und gründliche Unterrichtung über ein 
geschlossenes Thema hinaus A n r e g u n g e n  zu 
w e i t e r e m  S t u d i u m ,  also zur Vertiefung und 
Ergänzung ergeben soll. Insofern ist also eine 
kritische Betrachtung der Bankliteratur, die für 
ein derartiges Selbststudium in Frage kommt, ein 
wichtiger T e i l  u n s e r e s  L e h r z w e c k s .  Um

unserem Ziel einer laufenden Orientierung über 
die Bücher zu dienen, die sich zur Aufnahme in 
die B i b 1 i o t h e k des zielbewußten und streb­
samen B a n k b e a m t e n  eignen, konnte aber 
nicht einfach eine planlose Besprechung von 
Büchern nach der zeitlichen oder alphabetischen 
Reihenfolge in Frage kommen. Unsere Literatur­
besprechung ist vielmehr, dem gesamten Aufbau 
der Plutus-Briefe folgend, systematisch in Grup­
pen, je nach den einzelnen Zweigen des Bank­
geschäfts eingeteilt.

W ir haben bei unserer diesmaligen Übersicht 
einen verhältnismäßig größeren Kreis von Wer­
ken berücksichtigt, nämlich die Bücher von Be­
deutung, die s e i t  N o v e m b e r  1928, dem Ter-
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min des geschlossenen Plutus-Briefes über „Bank­
literatur", erschienen sind. In Zukunft werden 
w ir dann in etwa h a l b j ä h r i g e m  W e c h s e l  
nur die jeweils in den letzten Monaten veröffent­
lichten Werke heranzuziehen haben.

Allgemeine Bankliteratur.
A u f dem Gebiete der allgemeinen B anklite ra tur 

haben die letzten Jahre nicht mehr viele Neuerschei­
nungen gebracht; ein Umstand, der seine natürliche 
Ursache darin hat, daß die nach den Umwälzungen der 
In fia tions- und Deflationszeit veröffentlichten Werke 
im wesentlichen nunmehr ausreichen dürften, den vo r­
handenen Bedarf zu decken, zumal sie bereits nach 
Umfang, A r t  der Bearbeitung usw. erhebliche V aria tio ­
nen zeigen. Dagegen erg ib t sich aus der gleichen 
Ursache ein gewisser latenter Bedarf nach N e u a u f ­
l a g e  n, in  denen die Veränderungen rechtlicher, w ir t ­
schaftlicher und technischer N a tu r berücksichtigt sind, 
die sich im Geschäft der Banken laufend ergeben. T a t­
sächlich sind denn auch im Verlaufe der letzten Jahre 
eine ganze Anzahl von zum Te il bereits seit Jahrzehn­
ten eingeführten Werken neuaufgelegt worden.

O b s t  brachte sowohl sein so weit verbreitetes 
Buch: „ G e l d - ,  B a n k -  u n d  B ö r s e n w e s e n " 1), 
in dem das gesamte Gebiet des Geld- und Bank­
wesens in kurzer gemeinverständlicher Form  ab­
gehandelt w ird , 1930 neu heraus wie auch sein um­
fassenderes W erk über das gleiche Gebiet „D  a s 
B a n k g e s c h ä f t " 1). In  dem letzteren W erk, von 
dem w ir  schon bei Besprechung einer früheren Auflage 
sagten, daß es in vie lfacher H insicht den Charakter 
eines umfassenden Handbuches des gesamten Bank­
wesens bat, w ird  auch in der neuen Auflage die alte 
Zweiteilung beibehalten. Band 1 behandelt wiederum 
die „Bankgeschäfte", Band 2 die „B a n kp o litik  '. Das 
Gerippe des Werkes ist also geblieben, bei Darstellung 
der Einzelheiten sind jedoch die seit der letzten A u f­
lage eingetretenen Ereignisse und Neuerungen w e it­
gehend berücksichtigt.

Ebenfalls vö llig  umgearbeitet ist das bekannte Buch 
von B r u n o  B u c h w a l d ,  „ T e c h n i k  d e s  B a n k ­
b e t r i e b e s " 2), zu Anfang des laufenden Jahres 
wiederum erschienen. Die überaus zahlreichen Ereig­
nisse und Neuerungen, die auf allen Gebieten gegen­
über der letzten Auflage (von 1923) berücksichtigt 
worden sind, haben es m it sich gebracht, daß das Buch 
schon rein äußerlich n icht unerheblich w eiter gewachsen 
ist. Ganz neu gefaßt ist u. a. die Schilderung der Innen­
organisation, und zwar sowohl der mechanisierten Groß­
betriebe wie auch der kleineren Firmen, deren Aufbau 
infolge des Fehlens maschineller E inrichtungen je tzt 
starke Abweichungen aufweist. Auch sonst ist überall 
der gegenwärtige Stand der Bank- und Börsentechnik 
sowie der Gesetzgebung als Grundlage genommen. Das 
Buch is t als Lehr- und Handbuch fü r den Bankange­
stellten sowie weiter als E in führung fü r Volksw irte, 
'Juristen usw. gedacht.

Ein W erk, das 1930 erstmals nach 15 Jahren, und 
zwar nach eingehender Neubearbeitung wieder auf­
gelegt wurde, is t F e l i x  S o m a r  y, „ B  a n k p o 1 i -

I ) C. E. Poeschel Verlag, S tuttgart 1930.
J) Verlag Ju lius Springer, B erlin  1931.

t i k " 3). Die erste Auflage dieses Buches, die seiner­
zeit auch in ternationa l starke Beachtung gefunden hat, 
erschien bei Ausbruch des W eltkrieges. Inha ltlich  
handelt es sich bei dem Buch nicht um eine technische 
Darstellung des Bankbetriebes oder der Bankgeschäfte, 
wie in  den vorher besprochenen Fällen, sondern um 
eine Behandlung der Kreditproblem e des Bankwesens 
unter volksw irtschaftlichen Gesichtspunkten. So w ird  
vor allem eingehend gesprochen über die Bestimmung 
der Zinssätze, die Grenzen der D iskon tpo litik , die W ir ­
kung der Banken auf die K on ju nk tu r und die W irkung 
der K on ju nk tu r auf die Banken, die Grenzen der G eld­
beschaffung der Kreditbanken, das Problem der Preis­
stabilisierungsbestrebungen und ih rer Zusammenhänge 
m it der P o lit ik  der Banken, die S truk tu r der K a p ita l­
märkte und die volksw irtschaftliche Bedeutung der 
Banken, wobei u. a. auch die in vollsczia lis ierten 
Staaten gewonnenen Erkenntnisse und Erfahrungen 
herangezogen werden. Eine eingehendere Darstellung 
erfahren schließlich die Stellung der Notenbanken in 
den verschiedenen Ländern, die Inflationsm öglichkeiten 
und die Neugestaltung des internationalen Geld­
marktes. Das Buch muß von jedem, der sich m it allge­
meinen Fragen der B ankpo litik  und m it den grund­
legenden Problemen des Geld- und Kapitalm arktes 
befaßt, berücksichtigt werden.

Schließlich erwähnen w ir  in diesem Zusammenhänge 
noch zwei uns zugegangene Neuerscheinungen W i l l y  
S e e g a r d e  1, „ D i e  B i l a n z e n  d e r  d e u t s c h e n  
K r e d i t b a n k e n " 4) und E u g e n  B l u m ,  „ D i e  
d e u t s c h e n  K r e d i t m ä r k t e  n a c h  d e r  S t a ­
b i l i s i e r u n g “ 5). Die erstere S chrift enthält in  der 
Hauptsache eine statistische Verarbeitung der Zwei­
monats- bzw. Monatsbilanzen der Deutschen K re d it­
banken nebst Erläuterungen des Verfassers zu der E nt­
w icklung der einzelnen Positionen. Das zweite Buch 
gibt nach einer ziemlich ausführlich gehaltenen E in­
führung in die theoretischen Probleme des Geld- und 
Kapitalm arktes eine eingehende Darste llung und A na­
lyse der M arktgestaltung an den deutschen K re d it­
märkten in den Jahren 1924— 1927. Es schließt ab m it 
einer Betrachtung der Ursachen, die zu dem bekannten 
Kurszusammenbruch im S pätfrüh jahr 1927 geführt 
haben. Das Buch verarbeitet recht gründlich das 
M aterial, das über die Probleme der M arktgestaltung 
in den fraglichen Jahren vorhanden ist und kann daher 
zu einem rückschauenden Studium dieser Epoche her­
angezogen werden; fü r  eine kritische Gesamtbeurtei­
lung der ganzen Entwicklungsphase stand der Ver­
fasser den Dingen noch kaum m it genügendem zeit­
lichen Abstand gegenüber.

Spezialliteratur über einzelne Gebiete-
a) K r e d i t g e s c h ä f t .

A u f diesem Gebiete sind seit unserer letzten Bespre­
chung größere Neuerscheinungen unseres Wissens nur 
in geringem Umfange zu verzeichnen. Es ging uns 
hier u. a. eine kleinere S chrift zu, F e r d i n a n d  v o n  
H ü l s t ,  „ K r e d i t g e w ä h r u n g  u n d  K r e d i t ­
s i c h e r u n g “ 6), in  der die gebräuchlichsten Formen

3) Verlag J. C. B. M ohr, Tübingen 1930.
4) W ilhelm  Christians Verlag, B erlin  1930.
B) Industrieverlag Spaeth &  Linde, B erlin  1929.
6) H. Meyers Buchdruckerei, Halberstadt.
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der Kreditsicherung dargestellt werden. Das Buch hat 
wohl in der Hauptsache die Aufgabe, zur Inform ation 
und Belehrung des privaten K apita listen zu dienen, der 
sein K ap ita l unm itte lbar in Hypotheken usw. anlegen 
w ill.  Eine Broschüre von Justiz ra t Dr. F u c h s ,  „ D i e  
S i c h e r u n g  d e s  B a n k k r e d i t e s " 7), die im Rah­
men einer Schriftenreihe fü r Genossenschaftsfragen er­
schienen ist, s te llt hauptsächlich die rein juristischen 
und formalen Gesichtspunkte in übersichtlicher Form 
zusammen, ohne näher auf spezielle Probleme des 
Themas einzugehen.

b) Z a h l u n g s v e r k e h r .

A u f dem Gebiete des Zahlungsverkehrs liegen uns 
zwei Neuerscheinungen vor, die an dieser Stelle kurz 
zu besprechen sind. Die erste S chrift H. G r o ß  m a n n ,  
„ G r u n d z ü g e  d e s  Z a h l u n g s v e r k e h r s " 8 *), be­
schäftigt sich in zusammengedrängter Form in  der 
Hauptsache m it den Methoden und der Technik des 
Zahlungsverkehrs. Es w ird  dabei unterschieden zw i­
schen Barverkehr, bargeldersparendem Zahlungsver­
kehr und bargeldlosem Zahlungsverkehr. In  einem 
besonderen K ap ite l werden ferner kurz die Träger des 
innerdeutschen Zahlungsverkehrs und ihre Funktionen 
im Rahmen des Zahlungsverkehrs behandelt. Das Buch 
ist als E inführung in  das behandelte Gebiet zu werten. 
Erschöpfendes, insbesondere über die grundsätzlichen 
Fragen, enthält es im allgemeinen n icht (und soll es 
wohl auch seiner D isposition nach nicht enthalten). 
Die zweite Schrift, die hier erwähnt werden muß, ist 
W. P r i o n ,  „ D e r  Z a h l u n g s -  u n d  K r e d i t v e r ­
k e h r " 0). Das Buch enthält im  wesentlichen eine 
Sammlung von Formularen, Verordnungen, Gesetzen, 
Bilanzschemata usw., die als Anschauungsstoff beim 
Studium der Bankbetriebslehre Bedeutung haben. Es 
is t vor allem als H ilfsm itte l fü r den Universitä ts­
unterrich t gedacht; zum eigenen Studium kommt es 
kaum in Betracht.

c) F i n a n z i e r u n g s f r a g e n ,

A u f diesem Gebiet ist aus der letzten Zeit u. a. eine 
bemerkenswerte Neuerscheinung zu registrieren, F e 1 i x 
B o n d i und E r n s t  W i n k l e r ,  „ D i e  P r a x i s  d e r  
F i n a n z i e r u n g " 10). Es handelt sich bei diesem 
W erke um die völlige Neubearbeitung eines alten, vie l 
benutzten Buches von E. W o lff und F. B irkenb ih l. Der 
W ert der Neuauflage, die als eine A r t  Handbuch fü r die 
rechtlichen und technischen Fragen der Finanzierung 
angesprochen werden kann, liegt vor allem  in der A r t  
ihres Aufbaues und der Behandlung des Stoffes, die 
eine Benutzung fü r den P rak tike r besonders le icht 
machen. Das W erk b ilde t eine wünschenswerte Ergän­
zung zu dem von uns schon früher besprochenen Buche 
von E. S c h m a l e n b a c h ,  „ F i n a n z i e r u n g e n " ,  
das mehr die betriebsw irtschaftliche Seite der kauf­
männischen Finanzierung behandelt. W ährend außer­
dem das Schmalenbachsche Buch mehr den Charakter 
eines L e h r b u c h e s  hat, ist das Buch von Bondi- 
W ink le r in  erster L in ie  ein N a c h s c h l a g e w e r k ;  
als solches sind ihm auch die zahlreichen, von den

7) Muthsche Verlagsbuchhandlung, S tuttgart 1929.
8) Industrieverlag Spaeth &  Linde, B erlin  1931.
®) G. A . Gloeckner, Verlagsbuchhandlung, Le ip­

zig 1930.
10) Verlag von O tto Liebemann, B erlin  1929.

Verfassern herangezogenen Beispiele und Muster, sowie 
die weitgehende Berücksichtigung steuerlicher Ge­
sichtspunkte besonders nützlich.

Von sonstigen Neuerscheinungen erwähnen w ir 
zunächst eine S chrift von W a l t e r  S c h u s t e r ,  
„ F i n a n z i e r u n g s p r o b l e m e  i m  A u ß e n h a n ­
d e l " 11). Der Verfasser beschäftigt sich in seiner A r ­
beit in  erster L in ie  m it den verschiedenen, im  Außen­
handel in Betracht kommenden Finanzierungsformen. 
W eiter w ird  ziem lich ausführlich auf die Risiken der 
Außenhandelsfinanzierung und schließlich auch auf die 
Kostenfragen eingegangen. Das Buch bilde t gegenüber 
der bisherigen F inanzierungsliteratur eine Ergänzung 
insofern, als hier die Probleme der Außenhandelsfinan­
zierung unseres Wissens erstmals fü r  sich a lle in  in 
eine geschlossene Darstellung gebracht werden. Eine 
weitere S chrift aus dem gleichen Verlage, C u r t  
S a n d i g ,  „ F i n a n z i e r u n g  m i t  F r e m d  k a p i ­
t a l " 12), befaßt sich fast ausschließlich m it einer sehr 
w ichtigen Spezialfrage, wie nämlich das V erhä lt­
nis zwischen Eigen- und F rem dkapita l in  einer U n­
ternehmung sein darf, wenn ihre Lebensfähigkeit und 
Bewegungsfreiheit nicht gefährdet werden soll. Das 
Buch bilde t also gewissermaßen eine theoretische V o r­
betrachtung fü r die Praxis der Finanzierung; es enthält 
gleichzeitig recht interessante Hinweise fü r die p ra k ­
tische B ilan zk ritik .

Ebenfalls in den Kreis der F inanzierungsliteratur 
gehört eine weitere Veröffentlichung des letzten Jahres, 
K u r t  F l u c h ,  „ D e r  S t a t u s  d e r  U n t e r n e h ­
m u n g " 1'1). Der Verfasser befaßt sich ausführlich m it 
dem Problem der Statusaufstellung, und zwar sowohl 
m it den theoretischen Grundlagen wie m it der p rak­
tischen Durchführung. E r unterscheidet dabei Aus­
einandersetzungsstatus, K reditstatus, Sanierungsstatus, 
Vergleichsstatus, L iquidationsstatus und Konkurssta­
tus. Die S chrift ist, wie die vorigen, als Sonderpubli­
kation über ein bestimmtes Spezialgebiet zu werten, 
das sonst in der L ite ra tu r nur unter allgemeinen Ge­
sichtspunkten gewertet w ird . Das gleiche g ilt noch 
stärker fü r eine letzte Schrift, die in diesem Zusam­
menhänge erwähnt werden kann, F r i t z  F l e e g e -  
A l t h o f f ,  „ D i e  n o t l e i d e n d e  U n t e r n e h ­
m u n g " ,  Band 1; „ K r a n k h e i t s e r s c h e i n u n g e n  
un d  K r a n k h e i t s u r s a c h e n "  [der zweite Band soll im 
W in te r 1931/32 erscheinen]l l). Das Buch ist als Ergebnis 
einer grundsätzlichen Untersuchung über Ursachen und 
Äußerungen von Erkrankungsprozessen in der W ir t ­
schaft anzusehen. Es w ird  wohl vor allem denjenigen 
interessieren, der sich m it Fragen dieser A r t  speziell 
beschäftigt.

d) E m i s s i o n s -  u n d  B ö r s e n w e s e n .

Es ist fü r die A r t  der L ite ra tu r über das Börsen­
wesen bezeichnend, daß schon seit längerer Zeit weniger 
Probleme der eigentlichen Börsentechnik behandelt 
worden sind, als die Frage, welche Faktoren allge­
meiner A r t  auf die K u r s b i l d u n g  von Einfluß sind. 
Zu den Schriften, die sich in grundsätzlicher Weise 
m it diesen Problemen beschäftigen, gehört u. a. Prof. 
P r i o n s  Buch; „ D i e  P r e i s b i l d u n g  d e r  W e r t -

11) C. E. Poeschel Verlag, S tuttgart 1931.
1L’) C. E. Poeschel Verlag, S tu ttgart 1930.
ln) C. E. Poeschel Verlag, S tuttgart 1930.
u ) C. E. Poeschel Verlag, S tu ttgart 1930.
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p a p i e r b ö r s e ,  i n s b e s o n d e r e  a u f  d e m  A k ­
t i e n m a r k t  d e r  B e r l i n e r  B ö r s e " ,  das je tz t in
2. Auflage v o rlie g t15). Neuerdings ist die L ite ra tu r 
über diese Fragen wesentlich durch ein Buch von 
Dr. Ernst W  o 1 f g a n g über „ D i e  K u r s b i l d u n g  
a m R e n t e n m a r k t “ 1' ) erweitert worden, weil bis­
her in der Hauptsache —  wie schon der U n te rtite l des 
Prionschen Buches zeigt —  die Probleme der A k tie n ­
märkte im Vordergrund gestanden hatten. Wolfgang, 
der auch in der Z e itschriften lite ra tur mehrfach m it 
Behandlung von S p e z i a l p r o b l e m e n  des Renten­
marktes hervorgetreten ist, behandelt in  seinem Buch 
die einzelnen Faktoren der Preisbildung in einer Form, 
die tro tz  wissenschaftlicher G ründ lichke it stets knapp 
und k la r bleibt. Der Zweck einer U nterrichtung gerade 
auch des Bankpraktikers über tiefere Z u s a m m e n ­
h ä n g e  der Rentenkursbewegungen w ird  damit vo ll 
erreicht, wenn man auch vie lle ich t in  einigen Fragen 
der reinen Emissionstechnik dem A u to r nicht ganz zu 
folgen vermag.

Die eigentliche Technik der Anleiheausgestaltung 
schildert ein Büchlein von Staatsfinanzrat D i e b e n  
über A n l e i h e t e c h n i k ,  das in  der Schriftenreihe 
des W ilhe lm  Christians Verlages über finanzrechtlichc 
Zeitfragen erschienen ist. Im  wesentlichen wendet sich 
diese umfassende Z u s a m m e n s t e l l u n g  a l l e r  
E m i s s i o n s m o d a l i t ä t e n  wohl an den Bankier, 
der durch „E rfindung" neuer Typen oder richtiger 
durch Kom bination und Varia tion früher angewandter 
Formen der jeweiligen M arktlage Rechnung zu tragen 
sucht.

Von den weiteren Büchern dieser Schriftenreihe des 
W ilhe lm  Christians Verlages seien noch einige genannt, 
die sich m it E inzelfragen des Staatsschuldenwesens 
beschäftigen, wie auch der Herausgeber der gesamten 
Reihe —  Staatsfinanzrat S c h u l t z e n s t e i n  —  der 
Reichsschuldenverwaltung angehört. H ierher gehören 
die einleitende Broschüre von Schultzenstein selbst 
über die Reichsschuldenverwaltung und ihre Aufgaben 
und eine S chrift von E r b e s :  Das Schuldbuch der 
Entschädigungsforderungen, das —  schon unter Be­
rücksichtigung der neuen „Polenschäden" —  die w ich­
tigsten Bestimmungen und Gesichtspunkte fü r die im 
Börsenverkehr so w ichtig  gewordenen Reichsschuld­
buchforderungen zusammenstellt. Andere Schriften der 
Reihe, wie M  o o k, Vom Kreditwesen des Reiches, 
K ü h n e m a n n ,  Haushaltsrecht und Reichsetat und 
S ä m i s c h ,  Der Reichssparkommissar und seine A u f­
gaben, behandeln weitere Einzelfragen des Etatwesens 
oder —  wie „Deutschland und der Youngplan“  von 
Staatssekretär B e r g m a n n ,  sowie „K a p ita lflu ch t", 
eine etwas umfangreichere S chrift über Ursachen, W ir ­
kungen, besonders steuerlicher A r t,  und Bekämp­
fung dieser Erscheinung von dem 1. Syndikus der Ber­
liner Handelsgesellschaft Dr. K  o e p p e 1 —  auch P ro­
bleme allgemein vo lksw irtscha ftlicher A r t .  Ähnliche 
Fragen behandelt auch das Buch von Dr. Hedwig 
R e i n h a r d t  über „G  r u n d f r a g e n  d e r  d e u t ­
s c h e n  ö f f e n t l i c h e n  V e r s c h u l d u n g " 17), das 
sich aus staatsrechtlichen wie w irtschaftlichen Rück­
sichten fü r eine scharfe K on tro lle  des öffentlichen F i­
nanzwesens einsetzt. Diese S chrift zeichnet sich durch

15) Duncker und Hum blot Verlag, München. 
10) C. E. Poeschel Verlag, S tuttgart 1931.
17) Erich Reiß, B erlin  1929.

eine gründliche und systematische Behandlung nicht 
nur der Etatfragen selbst, sondern auch der weiteren 
Zusammenhänge, z. B. m it K on ju nk tu r- oder W äh­
rungsschwankungen, aus.

Die L ite ra tu r über Fragen der E m i s s i o n s t e c h -  
n i k  fü h rt zu den Büchern, die sich m it den Methoden 
der Berechnung von R e n t a b i l i t ä t  bzw. Kosten 
einer Anleihe beschäftigen. W ir  nennen in diesem 
Zusammenhang noch einmal den P l u t u s - B r i e f  vom 
A p r i l 1930: „Rentenhandel und Rentenrechnung", der 
den Versuch gemacht hat, möglichst ohne jede Formel, 
die N ichtm athem atiker erfahrungsgemäß stets ab­
schreckt, die Faktoren zur Feststellung der Rendite 
auch in kom plizierten Fällen zusammenzustellen. In ­
s truk tiv  und exakt, aber wieder wegen der weitgehen­
den Verwendung von Formeln nur bei recht intensiver 
Durcharbeitung verständlich, ist ferner die kleine 
S chrift von Hans B e t  he : „ W i e  e r r e c h n e  i c h  
d e n  E r t r a g  m e i n e r  f e s t v e r z i n s l i c h e n  P a ­
p i e r e ? “ 18) N icht vergessen darf man ferner die zu 
diesen Berechnungen notwendigen Tabellen, von denen 
neben den älteren W erken —  darunter vor allem dem 
geradezu unentbehrlichen „ S p i t z e r "  —  die eben­
fa lls  schon in  dem erwähnten P lutus-Brie fe vom A p r i l 
1930 beschriebenen „K u rs - und Rentabilitä tstabellen" 
von Dr. Hermann M i c h a e l 19) genannt seien. Wenn 
auch diese Tabellen n icht die mathematische Exaktheit 
mancher Handbücher, insbesondere amerikanischen 
Ursprungs erreichen, so erscheinen sie doch durchaus 
w ertvo ll, weil sie auch Berechnungen fü r amortisable 
Anleihen, nicht nur fü r  Bonds m it festem Rückzah­
lungsterm in, bieten und damit fü r  die praktische 
Handhabung recht nützlich werden. Ebenso sind die 
kleinen „Tabellen fü r  die Effektivverzinsung von T il­
gungsanleihen und Tilgungsdarlehen" von K. L a d e ­
g a s t ,  die von der Vordruckstelle des Deutschen Spar­
kassen- und Giroverbandes herausgegeben worden 
s in d 19»), fü r  den Regelfall der Zinsberechnung bei 
langfristigen Anleihen handlich und praktisch; bei un­
regelmäßigem Tilgungsplan, Vereinbarung eines A u f­
geldes bei der T ilgung usw. sind sie aber nicht mehr 
anwendbar.

Regem Interesse begegnen weiterh in die Schriften, 
die sich m it den Schlußfolgerungen aus der Feststel­
lung der W ertpap ie rrentab ilitä t und aus der Beurtei­
lung a lle r anderen Preisbildungsfaktoren ergeben, näm­
lich Bücher über systematische Kap ita lan lagepolitik . 
Von neueren Werkern dieser A r t  sei „ I n v e s t m e n t ,  
Moderne Prinzipien der Vermögensanlage" von Dr. 
Paul Q u i t t n e r 20 *) genannt, ein Buch, das die na tio­
nalen wie internationalen Anlagemöglichkeiten und die 
Aufste llung eines förm lichen Anlageplans behandelt. 
M ehr noch als dieses Buch wendet sich eine S chrift 
über „W ertpapiere und Börse" von Rudolf H e i n e ­
m a n n '- ’1) an den privaten Börseninteressenten. Für 
den Bankier kommt die E rklärung der verschiedenen 
A rten von W ertpapieren wohl weniger in Frage, im m er-

18) Erschienen im Verlage der F rank fu rte r Zeitung, 
der F rank fu rte r Societäts-Druckerei.

19) Verlag Gengenbach und Hahn, Mannheim 1929. 
19a) Kommissionsverlag: Verlag fü r bargeldlosen

Zahlungsverkehr Robert Gürgens.
20) Ju lius Springer, Berlin.
31) Haude &  Spenersche Buchhandlung M ax Paschke, 

Berlin  und Leipzig 1931.
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hin enthalten die tatsächlichen Angaben des Büchleins 
auch fü r ihn manches Interessante.

Eine Übersicht über die typischen Kapitalanlage­
organisationen der angelsächsischen M ärkte, die sei­
nerzeit in einem eigenen P lu tus-B rie f genauer darge­
ste llt wurden —  vgl. H eft vom Januar 1930 — , gibt 
das Buch „Kapitalanlage-Gesellschaften. Investment 
T rusts" von Dr. Egon K i l g u s  (W ilhelm  Christians 
Verlag), das vor allem v ie l Tatsachenmaterial bis zum 
F rüh jah r 1929 enthält, so z. B. Portefeuille-Zergliede­
rungen fü r zahlreiche Trusts.

Auch sonst finden w ir  verhältnismäßig zahlreiche 
Schriften, die sich m it ausländischen Börsenwerten und 
Börsenusancen beschäftigen. W ir  nennen hier Dr. Ger­
hard S c h a c h e r s  „Handbuch der W e ltbö rsen"3a), 
das die Organisation und die Usancen sämtlicher W e lt­
effektenmärkte au fführt; u. a. werden die Courtagen-, 
Stempel- und anderen Spesensätze genannt.

A ls  Monographie über eine Emissionsart, die zeit­
weise auch bei uns recht große Bedeutung erlangte, ist 
ferner etwa das Heft über „Convertib le Bonds als 
Aktienwandelobligationen und andere M ischform en“  
von Dr. Hubert H u p p e  r t z 22 23) zu nennen. Huppertz 
untersucht an Hand reichen M aterials, vor allem aus 
der amerikanischen Praxis, die rechtliche und w ir t ­
schaftliche Stellung dieser M ischform , die er im ganzen 
als durchaus brauchbares M itte l der Kapitalbeschaf­
fung ansieht.

Uber das Termingeschäft ist die L ite ra tu r, nachdem 
sich die nach der In fla tion  in Deutschland neugeschaf­
fene Organisation eingespielt hat, ziemlich spärlich 
geworden. U. a. liegt uns eine Broschüre über die 
„Systeme der Sicherung und Abw icklung der Term in­
geschäfte an den Effektenbörsen" von Dr. Justin 
W i n t e r 24) vor, die weniger die grundsätzliche Seite 
des Problems, als die verschiedene Ausgestaltung der 
Abwicklungsorganisationen an den einzelnen Börsen 
des Reichs und des Auslands behandelt. E inzelfragen 
behandelt Prof. S o m m e r f e l d  in  einem Büchlein über 
die „Techn ik des börsenmäßigen Term ingeschäfts"25 26), 
das besonders auch Prämiengeschäfte berücksichtigt. 
Sommerfeld versucht, diese Geschäfte durch graphische 
Darstellungen und Formeln verständlich zu machen, 
setzt dabei aber doch wohl zum Teil mathematisches 
Verständnis voraus (vgl, auch das P lu tus-H eft „P rä ­
miengeschäfte”  vom J u li 1928).

e) G e l d m a r k t  u n d  W ä h r u n g s w e s e n .

Die deutsche L ite ra tu r über die großen Fragen der 
in ternationalen K ap ita lm ark t- und Währungszusam­
menhänge ist in  der letzten Zeit merkwürdigerweise 
nicht besonders groß gewesen. Obwohl die deutsche 
W irtscha ft infolge ihres Kapita le in fuhrbedarfs an die­
sen Problemen in erster L in ie  interessiert ist, ist die 
Führung bei der wissenschaftlichen Durchdringung der 
aktuellen Fragen dieser A r t  mehr und mehr an ame­
rikanische und besonders englische S chrifts te lle r über­
gegangen. Zum Te il liegen diese Bücher, die w ir  noch 
bei der zusammenhängenden Besprechung der A us­
lands lite ra tu r kennenlernen werden, allerd ings auch in

22) Verlag Ferdinand Enke, S tuttgart.
23) Industrieverlag Spaeth &  Linde, Berlin.
-’4) A . Deichertsche Verlagsbuchhandlung Dr. W er­

ner Scholl, Leipzig.
26) Industrieverlag Spaeth &  Linde, 2. Auflage 1929.

deutscher Übersetzung vor; außer W erken über Spe­
zialprobleme des Auslands, die w ir  h ier außer acht 
lassen können —  so z. B. Burgess' Buch über die 
Reserve-Banken — , kommen auch Schriften allgemei­
ner A r t  in  Frage. Erwähnt sei etwa das Buch über 
„D ie  Illu s ion  des Geldes" aus der Feder von Prof. 
Irv ing  F i s h e r ,  das auch in deutscher Übersetzung 
von Dr. Scheibler und m it einer E in führung von Prof. 
Hahn vorlieg t-’“). F isher untersucht in diesem in te r­
essanten und bei a lle r W issenschaftlichkeit durch seine 
klaren Gedankengänge stets verständlichem Buche die 
Beziehungen zwischen W ährung und den G oldwert- 
bzw. Kaufkraftschwankungen. Auch wenn man das 
Z iel des Buches, Ersetzung oder Ergänzung des G old­
standards durch einen K aufkraftstandard, nicht ohne 
weiteres fü r durchführbar hält, w ird  man aus dieser 
Darstellung der schwierigen Fragen w ertvo lle A n ­
regungen schöpfen können.

Von deutschen Büchern sei eine uns zugegangene 
S chrift von Dr. Curt H e n n i g, „D ie  S tru k tu r der 
deutschen Reichsbank und ihre Geld- und K re d itp o lit ik  
unter der Herrschaft des Dawesplans 1924— 192827) 
genannt, die ein recht interessantes Zahlenmaterial zu­
sammenstellt, die Änderungen der Reichsbankstruktur 
aus Anlaß  des nicht erwähnten Youngplans aber noch 
nicht berücksichtigt.

A ls  w ertvo lle Zusammenstellung von M ateria l über 
Stabilisierung und Organisation des Währungswesens 
in den verschiedenen Staaten M itteleuropas sei noch 
die S chrift von Dr. K e r s c h  a g l  über „D ie  m itte l­
europäischen Währungen und Notenbanken" genannt. 
Ebenso wie z. B. ein Büchlein über das m itte leuro­
päische Bankwesen, in dem Dr. P u x b a u m eingehend 
die größten Bankinstitu te dieser Länder bespricht —  
ein Anhang Von Dr. Z a g 1 i t s behandelt noch den 
H ypothekarkred it in  M itte leuropa —  is t die S chrift 
vom M itte leu ropa -Ins titu t des M itteleuropäischen W ir t ­
schaftstages herausgegeben -’““ ).

A u f dem Gebiete des Währungswesens finden w ir 
mehrere Kompendien, die der schnellen Orientierung 
über die in  Geltung befindlichen Vorschriften dienen. 
H ierher gehört z. B. das Buch über „ B a n k -  u n d  
M ü n z g e s e t z g e b u n g "  in der Sammlung von T ext­
ausgaben zur Reichsgesetzgebung des Sieben-Stäbe- 
Verlags, Berlin, das tro tz  seines Namens nicht alle 
Bankgesetze, sondern nur die über Reichsbank, P riva t­
notenbanken usw. und Münzwesen enthält. Eine kurze 
Übersicht über geschichtliche Entw icklung und gegen­
wärtige S truk tu r dieser Institu te , die Prof. Prion ge­
schrieben hat, le itet das Büchlein ein. Eine Übersicht 
über Währungssysteme der einzelnen Länder gibt eine 
vom Deutschen Bankbeamtenverein herausgegebene 
S chrift „ A u f b a u  u n d  T ä t i g k e i t  d e r  e u r o ­
p ä i s c h e n  N o t e n b a n k e  n", die u. a. R ichtlin ien 
fü r die Beurteilung von Ausweisen der Reichsbank 
oder zum Te il auch anderer Ins titu te  aufste llt, ohne 
fre ilich  näher ins einzelne zu gehen.

Von Büchern, die sich m it reinen Währungsfragen be­
schäftigen, versucht eine kleinere S chrift von Dr. Ju lius 
D o m ä n y  („D ie  Golddevisen-W ährung") die theore­
tischen Unterschiede zwischen der „re inen" G old­
währung und dem heute üblich gewordenen System 
herauszuarbeiten. E in  ebenso wie diese S chrift in  Carl

-’“ ) Reimar Hobbing, Berlin.
26a) Industrieverlag Spaeth & Linde.
-’7) Verlag Em il Ebering, Berlin.
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Heymanns Verlag (Berlin ) erschienenes Buch von 
Dr. Hans S c h ö n e  („Währungssicherung und W äh­
rungskosten") versucht es, die Zwecklosigkeit, ja 
Schädlichkeit des Prinzips der festen Golddeckung 
überhaupt nachzuweisen und propagiert die „A u f­
hebung einer mechanisch begrenzten Deckungspflicht" 
und ihre Ersetzung durch eine W ährungspolitik  je 
nach Stand der Kreditgewährung; so soll auch die 
G oldankaufspflicht oder die Festlegung eines G old­
ankaufspreises beseitigt werden. Insofern setzt sich 
Schöne also in bewußten Gegensatz zu den herrschen­
den W ährungs- und Notenbanksystemen, ohne fre ilich  
in allen Punkten überzeugen zu können.

f) B u c h f ü h r u n g  u n d  B e t r i e b s v e r w a l t u n g .

A u f diesem Gebiete sind seit unserer letzten Be­
sprechung nennenswerte Neuerscheinungen nicht mehr 
zu verzeichnen, soweit die eigentliche Bankbetriebs­
lehre in Frage kommt. Es hängt dies im wesentlichen 
auch damit zusammen, daß die L ite ra tu r über Bank­
buchführung und Bankorganisation bereits recht um­
fangreich ist und insbesondere auch mehrere zusam­
menfassende Darstellung vorhanden sind (so vor allem 
O b s t ,  Bankbuchhaltung, H a a s e - B u t z e ,  Bank­
buchhaltung, K a l v e r a m ,  Bankbuchhaltung, D i e d -  
r i c h s ,  Mechanisierung und Rationalisierung des 
Bankbetriebes u. a.), die den Bedarf zurzeit wohl aus­
reichend decken. Im  übrigen zeigt sich auch, daß 
Neuerungen und Verbesserungen auf diesen Gebieten 
meist nur bestimmte Einzelpunkte betreffen, fü r deren 
Behandlung vor allem die F a c h z e i t s c h r i f t e n  in 
Frage kommen. Diese müssen daher von demjenigen, 
der sich m it Buchführung und Organisation im Bank­
betriebe eingehender befassen w ill oder muß, stets 
l a u f e n d  v e r f o l g t  werden. In  Betracht kommen 
dabei —  außer den Plutus-Briefen, die sich ja stets 
besonders eingehend m it innenbetrieblichen Fragen be­
faßt haben —  in erster L in ie  die beiden Zeitschriften 
„ Z a h l u n g s v e r k e h r  u n d  B a n k b e t r i e b "  und 
„ B a n k w i s s e n s c h a f  t" .

Wenn auch nicht auf dem eigentlichen Gebiete der 
Bankbetriebslehre, so sind doch naturgemäß in der 
a l l g e m e i n e n  B u c h h a l t u n g s  - u n d  O r g a n i ­
s a t i o n s l i t e r a t u r  auch in den beiden letzten 
Jahren wiederum eine große Zahl von Neuerscheinun­
gen zu verzeichnen, die w ir  im Rahmen dieser Be­
sprechung allerd ings nicht lückenlos aufführen können. 
Immerhin befinden sich darunter auch einige Bücher, 
die gerade fü r einen Te il unserer Leser nicht ohne 
Interesse sein dürften. Zunächst liegt uns hier ein 
ziemlich umfangreiches Buch vor, W o l f g a n g  F r e ­
i i n g  e r, „ A r b e i t s g e s t a l t u n g  i m  B ü r o " 28). 
Die S chrift ist gewissermaßen ein G r u n d r i ß  d e r  
B ü r o o r g a n i s a t i o n .  Was der Verfasser dabei 
unter „Büroorganisation" versteht, sagt er gleich auf 
der ersten Seite seines Buches: „D ie  A ufste llung und 
Inbetriebnahme derjenigen Methoden, Anordnungen, 
Systeme und H ilfsm itte l, die geeignet erscheinen, die 
technische Seite der speziellen kaufmännischen oder 
verwaltungsmäßigen Aufgaben m it dem geringsten A u f­
wand an K ra ft und M ateria l, in  der kleinstmöglichen 
_eit, auf dem kürzesten Wege und m it der höchstmög­

lichen Genauigkeit zur A bw ick lung zu bringen." Das 
“ uch ist besonders fü r  Organisatoren von Interesse; 
'nsofern handelt es sich h ier um eine wichtige

“ ) C. E, Poeschel Verlag, S tu ttgart 1931,

Spezialuntersuchung. In  diesem Zusammenhang sei 
noch eine Schrift: „T  a y l o r i s i e r t e  B a n k - B u c h ­
h a l t u n g “  von Dr. Cari L i n d e r 29 30) erwähnt, die 
M ateria l fü r  eine „tay lo ris ie rte " Buchhaltungsorgani­
sation, d. h. Rationalisierung ohne Anwendung beson­
derer Buchhaltungsmaschinen zusammenstellt.

Eine wichtige Neuerscheinung, die die Grundlage 
fü r die A ufste llung von E i n h e i t s b u c h f ü h r u n ­
g e n  fü r zahlreiche Branchen bildet, wie sie in  letzter 
Zeit durch Zusammenarbeit von Theorie und Praxis 
entstanden sind, ist E. S c h m a 1 e n b a c h, „ D e r  
K o n t e n r a h m e n " * ) ,  Das Buch soll die Voraus­
setzungen fü r die E inführung einheitlicher Konten­
pläne schaffen, wie sie insbesondere dann notwendig 
sind, wenn der Gedanke des Betriebs- und U nte r­
nehmungsvergleiches, der heute noch in  den K inde r­
schuhen steckt, praktisch in  exakter Weise ve rw irk ­
lich t werden soll. Daß bis zur Erreichung dieses Zieles 
allerd ings noch erhebliche Zeit vergehen w ird , kann 
bei den außerordentlichen Schwierigkeiten, denen der­
artige Pläne aus naheliegenden Gründen begegnen 
müssen, füg lich angenommen werden.

Drei bemerkenswerte Neuerscheinungen auf dem 
Gebiet der S e l b s t k o s t e n r e c h n u n g  und der 
k u r z f r i s t i g e n  E r f o l g s r e c h n u n g  seien fü r 
diejenigen unserer Leser, die sich m it diesen Fragen 
besonders zu beschäftigen haben, kurz angeführt. Zwei 
davon entfa llen auf das letztere Gebiet: B e s t e ,  „ D i e  
k u r z f r i s t i g e  E r f o l g s r e c h n u n g “  31) und 
G u i d o  F i s c h e r ,  „ D i e  k u r z f r i s t i g e  A b ­
r e c h n u n g " 32). Beide Bücher behandeln das gesamte 
Gebiet der kurzfristigen Erfolgsrechnung und enthal­
ten vor allem eingehende Untersuchungen über die 
Methoden dieser Rechnung. M it der Frage der ku rz ­
fristigen Erfo lgserm ittlung bei B a n k e n  befaßt sich 
a llerd ings die A rbe it von Fischer, soweit w ir  sehen 
können, nicht. Auch diejenige von Beste geht nicht d i­
rekt auf Bankfragen ein. Interessanterweise lehnt Beste 
die Durchführbarke it kurzfris tiger, und zwar insbe­
sondere m onatlicher Erfolgsrechnungen fü r den Bank­
betrieb im  Grunde ab ; eine Auffassung, der w ir  uns, 
wie unsere Leser aus früheren A rtik e ln  wissen, nicht 
anschließen. Die dritte , obenerwähnte S chrift ist eine 
in erweiterter und ergänzter Form  herausgebrachte 
Neuauflage der bekannten A rbe it von E, S c h m a - 
l e n b a c h ,  „ G r u n d l a g e n  d e r  S e l b s t k o s t e n ­
r e c h n u n g  u n d  P r e i s p o l i t i k “ 33). Die A rbe it 
ist fü r jeden, der sich m it Kalkulationsfragen zu be­
schäftigen hat, schlechthin unentbehrlich, da die hier 
von Schmalenbach entw ickelte Kostengliederung in der 
Kalkulationslehre maßgebenden Eingang gefunden hat 
(Unterscheidung der Kosten in  fixe, proportionale, 
degressive und progressive).

Schließlich erwähnen w ir  an dieser Stelle eine bei 
uns eingegangene Neuerscheinung auf dem Gebiete der 
S tatistik, K, B a n s e ,  „ O r g a n i s a t i o n  u n d  M e ­
t h o d e n  d e r  b e t r i e b s w i r t s c h a f t l i c h e n  
S t a t i s t i k " 34). Der Verfasser hat sich die Aufgabe

20) T a y lo r ix  Organisation, S tuttgart.
30) G. A . Gloeckner, Verlagsbuchhandlung, 2. A u f­

lage, Leipzig 1930.
31) G. A . Gloeckner, Verlagsbuchhandlung, Leipzig.
32) C. E. Poeschel Verlag, S tuttgart 1930.
“ ) G. A , Gloeckner, Verlagsbuchhandlung, Le ip­

zig 1930,
34) Industrieverlag Spaeth & Linde, B erlin  1929.
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gestellt, die allgemeinen statistischen Methoden auf 
ihre Anw endbarkeit in  der Unternehmung und ihre 
Brauchbarkeit fü r  betrieblich-statistische Zwecke zu 
prüfen. E r hat dabei insbesondere auch eingehend die 
Verfahrensarten geschildert, die den statistischen 
Kenntnissen der Produzenten und Konsumenten der 
S ta tis tik  in den Unternehmungen entsprechen. Das 
Buch ist bei der Unvollständ igkeit der bisher vorhan­
denen L ite ra tu r über Betriebsstatistik fü r Betriebs­
sta tis tike r usw. von zweifellosem Interesse.

g) R e v i s i o n s w e s e n .

Auch auf diesem Gebiet sind in neuerer Zeit Spe­
zialveröffentlichungen, die sich nur m it dem Bank­
betrieb befassen, nicht zu verzeichnen. Dagegen sind 
einige Neuerscheinungen zu erwähnen, in denen das 
Revisionswesen im allgemeinen behandelt w ird , und 
die bei der wachsenden Bedeutung, die dieser Zweig 
der W irtschaft heute gerade fü r die Banken gewinnt 
(K reditwürd igkeitsprüfungen, Sanierungsprüfungen!), 
auch in Bankkreisen besondere Beachtung verdienen. 
Es handelt sich hier einmal um ein als Sammelband 
herausgenommenes W erk unter dem T ite l „ R e v i -  
s i o n s  - u n d  T r e u h a n d w e s e n " ' ® ) ,  an dem eine 
ganze Anzahl von Fachleuten dieses Gebietes m it­
gearbeitet haben. Das Buch enthält folgende Aufsätze:
O. S illen, In ternationaler Überblick über das Treu­

hand- und Bücherrevisionswesen:
P. Gerstner, Die Organisation der Treuhandunterneh­

mungen;
F. Werner, Die Bestimmung des Umfanges der Revi­

sionsaufgaben;
F. Büngen, Das Revisionswesen in der Rechtsentw ick­

lung;
H. Bork, 1. Die allgemeine Bilanzrevision, 2. Die lau­

fende Revision;
A. Isaac, R entabilitä ts- und Erfolgsrevision;
K. H ilderbrand, Die Revision eingetragener Genossen­

schaften;
W. Eich, Der Revisionsbericht;
Großmann, D ie  B a n k r e v i s i o n ;
B. Penndorf, Die Revision von Bestandwerten;
W. A d le r, D ie  P r ü f u n g  d e r K r e d i t w ü r d i g k e i t ;  
Auffermann, Der Buch- und Betriebsführungsdienst der 

Reichsfinanzverwaltung.
Das Buch gibt im ganzen eine gute Übersicht über 

die verschiedenen Gebiete des Revisionswesens 3n). 
Etwas anderes in der Anlage und mehr fü r die A n ­
gehörigen des Berufs selbst bestimmt ist die zweite 
hier zu erwähnende Neuerscheinung W i l h e l m  V o ß, 
„ H a n d b u c h  f ü r  d a s  R e v i s i o n s  - u n d  T r e u ­
h a n d  w e s e n " 35 * 37). Der Verfasser gliedert sein Buch 
in zwei Abschnitte: „ D e r  B e r u f "  und „ D i e  P r a -  
x i s“ . In  dem ersten Abschnitt werden sowohl die 
Berufsverhältnisse im In land (insbesondere auch die 
Frage: Einzelrevisor oder Treuhandgesellschaft?) wie 
im Ausland sachlich und eingehend geschildert. Dieser 
T e il des Werkes gibt eine Gesamtübersicht über alle 
Fragen des Berufes, wie sie an einer anderen Stelle 
der L ite ra tu r in gleicher A usführlichke it unseres W is­

35) G. A . Gloeckner, Verlagsbuchhandlung, Le ip­
zig 1930.

3fl) F ü r Bankfachleute sind von besonderem In te r­
esse die Aufsätze von A d le r und Großmann.

37) C. E. Poeschel Verlag, S tu ttgart 1930.

sens nicht mehr zu finden ist. Der zweite T e il befaßt 
sich m it dem sachlichen Inha lt der Berufstätigkeit. In 
einem ausführlichen Anhang sind schließlich eine 
große Anzahl von gesetzlichen Bestimmungen allge­
meiner Prüfungsrichtlin ien usw. zusammengestellt, die 
besonders fü r Revisionssachverständige von Interesse 
sind.

Eine Spezialdarstellung des Treuhand r e c h t s ,  
nicht des eigentlichen Treuhand w e s e n s, ist das Buch 
von Dr. Johannes H e i n ,  „ G r u n d r i ß  d e s  T r e u ­
h a n d  r  e c h t s“  3a), das z. B. auch ausführlicher auf 
die damals —  im  M ärz 1929, also längere Zeit vor Ver­
öffentlichung des Aktienrechtsentwurfs — fü r not­
wendig gehaltenen Änderungen gesetzgeberischer A r t  
eingeht. F ü r die Praxis des Treuhänders ist besonders 
die Verarbeitung zahlreicher Gerichtsentscheidungen 
sowie des gesamten Schrifttum s wichtig.

h) G e n o s s e n s c h a f t s w e s e n .

H ier liegt uns zunächst eine 1930 erschienene A b ­
handlung über die Entw icklung der deutschen gewerb­
lichen Kreditgenossenschaften in der Nachkriegszeit 
vor, A d o l f  W a g n e r ,  „ D i e  d e u t s c h e n  g e ­
w e r b l i c h e n  K r e d i t g e n o s s e n s c h a f t e n  s e i t  
d e m  W e l t k r i e  g", Der H auptte il der A rbe it be­
schäftigt sich m it dem W iederaufbau des Genossen­
schaftsgeschäfts seit 1924. Das Buch dürfte  fü r den­
jenigen, der sich über die behandelten Fragen in 
großen Zügen inform ieren w ill,  von Interesse sein. Eine 
andere Neuerscheinung der Genossenschaftsliteratur, 
„ Z e i t b i l d e r  a u s  d e r  G e s c h i c h t e  d e s  d e u t ­
s c h e n  G e n o s s e n s c h a f t s w e s e n s " ,  zusam­
mengestellt von K a rl Korthaus, ist nach den ein le iten­
den W orten des Verfassers in erster L in ie  dazu be­
stimmt, das historische Interesse breiterer Kreise 
innerhalb der genossenschaftlichen Organisation zu 
wecken bzw. zu befriedigen. Inh a ltlich  ste llt das Buch 
eine A r t  Geschichte des Genossenschaftswesens in 
Mosaiken dar.

Zwei weitere Neuerscheinungen auf dem gleichen 
Gebiet behandeln im  Gegensatz zu den vorstehend er­
wähnten Büchern technische Fragen der genossen­
schaftlichen Geschäftsführung. A n  erster Stelle er­
wähnen w ir  hier L a n g - B ü n t e ,  „ D i e  P r a x i s  d e r  
V o 1 k s b a n k e n " 3S) (dargestellt an Hand der im 
Bankverkehr gebräuchlichen Form ulare m it ju r is t i­
schen und banktechnischen Erläuterungen). Das W erk 
ist eine A r t  bankgeschäftliches Formularhandbuch und 
als solches von nicht unbeträchtlichem W ert. Es um­
faßt im einzelnen u. a. Geschäftsbedingungen, K re d it­
geschäft, Einlagengeschäft, Depotgeschäft, Wechselver­
kehr, allgemeine Form ulare fü r  den laufenden Verkehr, 
Buchhaltung, sowie endlich Form ulare fü r die G rün­
dung von Genossenschaften und den Verkehr m it dem 
Registergericht. Eine weitere kleine Schrift ähnlichen 
Charakters befaßt sich nur m it der Abrechnung und 
Verbuchung von Wechseln im  Durchschreibeverfahren 
[ B ü n d e ,  „D ie  Abrechnung und Verbuchung der Wech­
sel im  Durchschreibeverfahren"] 30).

i)  B a n k r e c h t l i c h e  F r a g e n .

Aus Raumgründen wollen w ir  nur die juristische 
L ite ra tu r besprechen, die sich speziell auf banktech-

38) Georg Stilke, Berlin.
39) Deutscher Genossenschaftsverlag e. G. m. b. H., 

Berlin.
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nische Fragen bezieht, obwohl na türlich auch Werke 
allgem ein-rechtlicher, insbesonders handelsrechtlicher 
Natur fü r  den Bankier in vie ler H insicht unentbehrlich
sind.

A ls  ein derartiges Buch von allgemeinerer Bedeutung 
sei „ B a n k e n  u n d  B a n k g e s c h ä f t e  unter beson­
derer Berücksichtigung der Rechtsverhältnisse" von 
Dr. A rw ed K o c h  40) genannt. Koch, der u. a, m it 
Schütz zusammen das bekannte Form ularbuch des 
Centralverbandes herausgibt, behandelt zwar auch die 
historische und betriebliche Entw icklung des deut­
schen Bankgewerbes, legt aber den Hauptwert auf die 
Herausarbeitung der Fragen, die sich aus der Siche­
rung von Krediten ergeben. Sowohl fü r den Bank­
wissenschaftler, der exakte Begriffsdefinitionen findet, 
wie fü r den P raktike r des Kreditgeschäfts ist diese 
Darstellung von erheblichem Interesse.

Bankrechtliche Fragen a lle r A r t  behandelt die 
Schrift, die von der Rechtsabteilung der Disconto- 
Gesellschaft im  Jahre 1929 als Festgabe zum 70. Ge­
burtstage des damaligen Senior-Geschäftsinhabers des 
Institu ts , Dr. A rth u r Salomonsohn, herausgegeben 
wurde [ „ Z e i t g e m ä ß e  B a n k r e c h t s f r a g e n “ ] 41), 
Auch hier werden, aus der Praxis des Bankjuristen 
heraus, Fragen des Kreditgeschäfts behandelt, so von 
R.A. Schütz und Dr. Schirdewahn. Sonderprobleme 
werden von Dr. W im m er („Schutz des Geschäftsver­
kehrs gegen unbekannte Verfügungsbeschränkungen", 
u. a. im Eherecht), R.A. Paechter („Das A vis  als Ver­
pflichtungsgrund") und R.A. Kraetke („D o ta tionskon­
ten", d. h. die Konten, die durch Überweisung der 
Kuponeinlösungsbeträge entstehen), berührt. Schließ­
lich  berichtet Dr. Hartm ann über aktien- und Dr. 
Paschke über steuerrechtliche Fragen.

Die Neugestaltung des Aktienrechtes hat im  übrigen 
zu zahlreichen Schriften bankrechtlicher A r t  Anlaß ge­
geben. In  erster L in ie  ist na türlich der richtunggebende 
„E n tw u rf eines Gesetzes über Aktiengesellschaften 
und Kommanditgesellschaften auf A k tie n " 42) selbst zu 
erwähnen, der vom Reichsjustizm inisterium  veröffent­
lich t und zur Debatte gestellt worden ist. Von 
Schriften, die sich kritisch  m it dem E ntw urf ausein­
andersetzen, liegt uns z. B. ein Büchlein des aus 
aktienrechtlichen Debatten bekannten Karlsruher 
Rechtsanwalts Dr. M ax H o m b u r g e r ,  „Neugestal­
tung des Aktienrech ts“ 43) vor, das auch die V o r­
geschichte des Entwurfs behandelt und eine gute 
Erwähnung der Z e itschriften lite ra tur bringt. Ein E in ­
zelproblem dieses Gebietes ste llt Franz K a e r n b a c h  
in dem Buch „D ie w irtschaftliche Bedeutung der Legi­
timationsübertragung unter besonderer Berücksichti­
gung des Depotstimmrechts der Banken“ 44) dar; er 
versucht, dieses meist nur rechtlich behandelte Pro­
blem von der w irtschaftlichen Seite zu beleuchten und 
kommt hier zu interessanten Ergebnissen, die a lle r­
dings nicht m it dem Wunsche mancher A ktienreform er 
flach glattem Verbot des Bankenstimmrechts überein- 
stimmen. Interessant is t noch der Anhang, der beacht­
liches M ateria l über die Behandlung dieser Frage im 
Ausland enthält. Eine Spezialstudie s te llt weiterhin 
e’fle Abhandlung von Geheimrat G ö p p e r t  über

4") Gustav Fischer, Jena 1931.
4I) W a lte r de G ruyter & Co., Berlin  1929.
4J) W alter de G ruyter &  Co,, B erlin  1930.
4S) Carl Heymanns Verlag, Berlin  1931.
*4) C, E, Poeschel Verlag, S tuttgart 1930.

„D ie rechtliche Natur der Zulassung zum Börsen- 
blouche" 45) dar, die wichtige Feststellungen über das 
Bestehen eines öffentlich-rechtlichen, d. h. also den 
Verwaltungs- nicht Gerichtsinstanzen unterworfenen 
Rechtsverhältnisses macht.

Von Textausgaben über bankrechtliche Themen liegt 
uns u. a. die 3. Auflage des Handkommentars zum 
Hypothekenbankgesetz von den Geheimräten Göppert 
und Seydel, neu bearbeitet von Dr. M a rtin  F r i e d -  
1 a e n d e r  —  bekannt durch Aufsätze über den Real­
k red itm ark t in  Tageszeitungen — , v o r411). Das Büch­
lein berücksichtigt u. a. die durch die Gesetzgebung 
der letzten Jahre, insbesondere auch die Aufwertungs­
vorschriften, entstandenen Änderungen und berichtet 
im übrigen in knapper, aber fü r die Praxis meist durch­
aus ausreichender Form über die Auslegung der ein­
zelnen Bestimmungen. Das „A  n 1 e i h e r  e c h t "  —  alle 
Gesetze, die sich auf das Reichsschuldenwesen, 
Reichsschuldbuch, Anleihenaufwertung und Schutz­
gebietsanleihen, ferner aber auch auf Anleihen auf 
Grund der Dawes-Regelung usw. beziehen —  ste llt eine 
S chrift aus der von uns schon genannten Sammlung 
von Textausgaben über die Deutsche Reichsgesetz­
gebung 47) zusammen. Die von Staatsfinanzrat Schult­
zenstein geschriebene E in le itung, die eine Übersicht 
über das behandelte Gebiet gibt, vervo llständigt die 
nützliche Zusammenstellung.

k) V e r s c h i e d e n e s .

Unter den Neuerscheinungen a lle r A r t,  die uns noch 
über die verschiedensten Fragen w irtschaftlicher N atur 
vorliegen, erwähnen w ir  die folgenden, weil sie von 
allgemeinerer Bedeutung sind und vie lle ich t auch einen 
Te il unserer Leser interessieren:

1. D ie  B e t r i e b s w i r t s c h a f t  von II.  N i c k -  
l i s c h 48). Es handelt sich um eine vö llig  veränderte 
und wesentlich erweiterte Neuauflage des bekannten 
Buches, das die Aufgabe einer Grundlegung hat 
und das gesamte Gebiet der theoretischen Betriebs­
w irtschaftslehre umfaßt. Das W erk w ird  in 3 L ie­
ferungen herausgebracht. Da bisher erst zwei davon 
vorliegen, w ird  eine ausführliche Besprechung dieser 
interessanten Neubearbeitung zweckmäßig bis zum 
Vorliegen des Gesamtwerkes zurückgestellt.

2. F i n a n z w i s s e n s c h a f t  von W.  L o t z 4u). 
Auch von diesem Buch, das eine der wenigen umfas­
senden Darstellungen der gesamten Finanzw irtschaft 
enthält, ist bisher in zweiter, wesentlich erweiterter 
Auflage erst ein T e il des Gesamtwerkes in 5 Liefe­
rungen erschienen. Nach vollständigem Erscheinen w ird  
auch auf dieses Buch noch zurückzukommen sein, das 
über den engeren Kreis der eigentlichen Finanzwissen­
schafter und F inanzpo litike r Bedeutung hat.

3. N icht in erster L in ie  banktechnisch, sondern a l l­
gem ein-volksw irtschaftlich von Interesse ist das uns 
zugegangene Buch von Prof. W a g e m a n n ,  dem Prä­
sidenten des Statistischen Reichsamts und des K on­
junkturforschungsinstitu ts „K  on j u n k t  u r ie h r e "  60), 
Dieses Buch, das eine „G rundlegung zur Lehre vom

45) O tto Liebmann, Berlin 1931.
4e) W alter de G ruyter, Berlin  1929.
47) Sieben-Stäbe-Verlags- und Druckereigesellschaft, 

Berlin  1929.
4S) C. E. Poeschel Verlag, S tu ttgart 1930/31.
49) J, C. B. Mohr, Tübingen.
50) Reimar Hobbing, Berlin.
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Rhythmus der W irtscha ft“  sein soll, is t fre ilich  wissen­
schaftlich umkäm pft, wie ja die A rbe it des K on ju nk ­
turforschungsinstitu ts vie lfach m it starker K r it ik  be­
u rte ilt worden ist. In  jedem Fa lle  aber ist das W erk, 
gerade auch zur Fortb ildung, von Interesse, weil hier 
in systematischer Weise der Versuch gemacht w ird , die 
K on junkturlehre  zu einem selbständigen Zweige der 
Volksw irtscha ft auszubauen.

4. M it einem Problem der internationalen W ir t ­
schaftsverflechtung, das auch fü r  den Bankier von so 
großer Bedeutung geworden ist, beschäftigt sich Dr. 
E rich  E r  t e 151 52) in einem Buche über „ I n t e r n a t i o ­
n a l e  K a r t e l l e  u n d  K o n z e r n e  d e r  In  d us t r  ie “ . 
Der Verfasser geht hier eingehend auf die Gründe und 
Folgen der letzten Entw icklung auf diesem Gebiete ein 
und nimmt insbesondere auch zu dem wichtigen Pro­
blem der Überfremdung Stellung.

5. E in Spezialgebiet des Bankwesens behandelt 
Dr. Hans C o m p r i x 55), „ D i e  A r b e i t n e h m e r -  
b a n k e n " .  Dieses Buch versucht das Problem der 
B ildung eigener Banken der Arbeitnehmerorganisation 
historisch und soziologisch zu behandeln. Besonders 
w ertvo ll ist die eingehende Beschäftigung m it auslän­
dischen Arbeitnehmerbanken,

Den Schluß unserer Besprechung sollen noch ein 
paar Bücher machen, die ganz allgemeiner N atur sind. 
H ierher gehören die zahlreichen Kalender, Taschen­
bücher usw., von denen uns das „ T a s c h e n b u c h  f ü r  
B a n k b e a m t e “  des Deutschen Bankbeamten-Vereins 
vorliegt, das u, a, sehr viele arbeitsrechtliche Angaben, 
alphabetisch nach Stichworten geordnet, enthält und 
außerdem auch eine kurze Systematik w ichtiger Bank­
geschäftssparten bringt.

Den Übergang von der eigentlichen B ank lite ra tu r zur 
biographischen und belletristischen Darstellungsweise 
bilde t schließlich das Buch des Nestors unter den deut­
schen Bankiers, C a r l  F ü r s t e n b e r g ,  „D ie Lebens­
geschichte eines deutschen Bankiers 1870 1914 , das
von seinem Sohne Hans Fürstenberg herausgegeben 
worden is t 53). Dieses Memoirenbuch, das bei a lle r Be­
schaulichkeit nicht weitschweifig w ird , gibt einen Über­
b lick  über die Zeit, in  der das deutsche Bankiergewerbe, 
zum großen T e il unter führender M itw irkung  Carl 
Fürstenbergs, seinen A ufstieg erlebte. Dagegen hat 
Fürstenberg, wie er sagt, es nicht über sich bringen 
können, auch den Abstieg der Kriegs-, In fia tions- und 
Deflationsjahre zu schildern; insofern liegt in  dem 
Buch des witzigsten Bankiers Deutschlands eine innere 
Tragik, r " *■

Ausländische Bankliteratur.
Die ausländische Bank- und F inanz lite ra tu r der le tz­

ten Jahre b ilde t ein Spiegelbild der ungewöhnlichen 
Veränderungen, die sich auf den internationalen G e l d -  
u n d  K a p i t a l m ä r k t e n  vollzogen haben. Für die 
wissenschaftliche Forschung und Betrachtung ergab 
sich eine weitgehende Umstellung und zum Te il eine 
Neuorientierung. Auch die Praxis wurde durch diese 
Vorgänge vor zum Te il vö llig  neue Probleme gestellt. 
Zu den w ichtigsten Entw icklungen zählt die wachsende 
Zusammenarbeit der internationalen N o t e n b a n k e n ,  
durch gegenseitige Aussprachen und Vereinbarungen

51) C. E. Poeschel Verlag, S tuttgart 1930.
52) H, Meyers Buchdruckerei, Halberstadt,
53) Verlag U llste in ,

über eine gemeinsame D iskon tpo litik  wesentlich ge­
fö rde rt und erweitert. So konnte es nicht ausbleiben, 
daß die L ite ra tu r der verschiedenen Länder sich ganz 
besonders m it den in ternationalen Bankzusaminen- 
hängen beschäftigte. Auch die Aufgaben und bisherigen 
Erfolge der B. I .Z .  haben einen starken W ide rha ll in 
der F ach lite ra tu r gefunden.

U nter den wissenschaftlichen Werken, die einen 
dauernden Platz in der fachwissenschaftlichen B i­
b lio thek einzunehmen geeignet sind, ist in erster L in ie  
die zweibändige P ub lika tion  von Prof. K  e y n e s zu 
nennen: A  T r e a t i s e  o n  M o n e y ;  M a c m i l l a n  
a n d  Co., L i m i t e d ,  L o n d o n .  Dieses W erk dürfte 
dem Theoretiker wie dem P raktike r gleich v ie l bieten. 
Der erste Band befaßt sich m it der reinen Theorie des 
Geldes, der zweite m it der angewandten Theorie des 
Geldes. Die Gedankengänge, die K . in  seinen früheren 
Werken, insbesondere in dem „T ra c t on M onetary Re­
fo rm " geäußert hat, treten in  der theoretischen A b ­
handlung in ausgereifterer Form in  die Erscheinung. 
Die Frage des Geldwertes und der K au fkra ftparitä ten, 
fü r  die er damals als einer der besten Kenner galt, hat 
erneut einen reichen Niederschlag gefunden. Der Z u­
sammenhang zwischen dem Geld- und K ap ita lm arkt 
und den P r  e i s b e w e g u n g e n hat einen erweiterten 
wissenschaftlichen Unterbau gefunden, der fü r  die Be­
urte ilung der heutigen Zustände außerordentlich auf­
schlußreich ist.

Was Keynes in seiner angewandten Geldtheorie 
bringt, ist eine systematische Darstellung der bestehen­
den Geldsysteme, und m it der K r it ik  dieser E in rich ­
tungen entw icke lt K. auch die M öglichkeiten einer 
besseren Handhabung der internationalen Geld- und 
Kapitalm arktproblem e. Die internationalen K om p lika ­
tionen, die aus der W irtschaftsdepression heraus ent­
standen sind, lie fern ihm Diskussionsstoff in  H ü lle  und 
Fülle. F ü r K . spitzt sich die Frage der K a p ita l­
m a rk tp o litik  auf das Problem des Zinsfußes zu. Von 
besonderer A k tu a litä t sind nun die Vorschläge, die 
K. hinsich tlich einer zentralen internationalen G o l d -  
p o l i t i k  macht. U n te r „supernational management“  
w ill er einem System das W ort reden, das in a l l­
mählicher E ntfa ltung eine geschlossene G old- und 
D evisenpolitik  ermöglichen soll. In  einer Skala der 
„M indesterfordernisse" dieser P o litik  zeigt er die be­
reits bestehenden Ansätze eines derartigen in te rna tio ­
nalen Zusammengehens. Gekrönt müßte dieses W erk 
schließlich werden durch eine maximale Zielsetzung 
auf der Grundlage einer übernationalen Bank, deren 
K onstruktion  er im  einzelnen darzustellen versucht. E r 
p läd iert fü r  die S c h a f f u n g  e i n e s  ü b e r n a t i o ­
n a l e n  B a n k g e l d e s  m it genau festgelegtem Ver­
hältnis zu den Einzelwährungen. Die B. I. Z. sieht 
K. als einen Nukleus an, aus dem sich die w irk liche  
W eltbank unter Umständen herausarbeiten könnte. 
Ob sie diese Bedeutung jemals gewinnen w ird , hängt 
nach K. wesentlich von der E inste llung der Vereinigten 
Staaten ab.

M it einer Geschichte des Geldes ist Norman A n  g e 11 
herausgekommen. ( T h e  S t o r y  o f  M o n e y ,  Lon­
don, Cassell and Company L td .) Es handelt sich 
hierbei weniger um eine wissenschaftliche Darste l­
lung dieser M aterie —  die nur in den dre i letzten K a­
p ite ln  näher ausgeführt w ird  und m it gewissen mone­
tären Vorschlägen abschließt — , als um eine aus­
gezeichnet ausgestattete und illu s tr ie rte  Aufzeichnung
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der verschiedenen A rten  und Stadien der Währungen. 
Die S chrift zeichnet sich auch durch eine kluge und 
nicht a llzu  schwere Form ulierung aus.

Sehr zeitgemäß sind auch die Bücher über das F e ­
d e r a l  R e s e r v e  S y s t e m ,  Eine Rechtfertigung der 
D iskon tpo litik  des Federal Reserve Board enthält das 
preisgekrönte Buch von Professor W a lte r E a rl S p a h r 
(The Federal Reserve System and the Contro l of Cre­
d it, Verlag: M acm illan Company, New Y ork, Preis 
$ 1.75). Professor Spahr ist der Auffassung, daß eine 
Beeinflussung des Preisniveaus durch diskontpolitische 
Maßnahmen durchaus möglich und wünschenswert ist, 
meint allerdings, daß das Federal Reserve Board seine 
D iskon tp o litik  bis je tz t nicht unter diesem Gesichts­
punkt gehandhabt habe. Es mag darauf hingewiesen 
werden, daß im übrigen diese P o lit ik  zurzeit starken 
A ngriffen ausgesetzt ist. M ehr und mehr dring t die 
Meinung durch, daß die Z i n s v e r b i l l i g u n g  a llzu ­
früh eingesetzt hat und daß damit dem L iqu ida tions­
prozeß in Handel und Industrie  nicht gedient sei. Man 
empfindet die Senkung der o ffiz ie llen D iskontrate unter 
ein bisher n icht dagewesenes Niveau als eine Geste 
gegenüber den europäischen Geldmarktzentren bzw. 
Notenbanken, die W irkung auf den Geldm arkt, die 
dabei ebenfalls beabsichtigt w ird , hat allerdings in der 
letzten Zeit erst eingesetzt. Die Spahrschen Gedanken­
gänge sind fü r die Erkenntnis dieser Zusammenhänge 
nützlich, wenn man auch über seine wissenschaftliche 
E inste llung verschiedener Meinung sein kann. Harold 
L. R e a d  behandelt in  seinem W erk Federal Reserve 
Policy 1921— 1930 (Verlag M cG raw -H ill, New' York, 
Preis $ 2.65) die letzten 10 Jahre mehr historisch.

E in Standardwerk über das amerikanische Bank­
system seit 1913 b ilde t die zweibändige Pub likation 
von Paul M. W a r b u r g  (The Federal Reserve System, 
Verlag M acm illan and Company, Preis 50 s.). Die bei­
den Teile sind in  ih re r Fassung nicht e inheitlich zu 
beurteilen. Die Wiedergaben der Reden und Aufsätze 
des bekannten deutsch-amerikanischen Bankmannes ist 
etwas systemlos und nur fü r Kenner m it V orte il lesbar, 
der systematische Te il bring t eine K r it ik  des Systems 
und Anregungen, die allgemein w ertvo ll sind.

Für das deutsche Leserpublikum beschreibt die Über­
setzung des Buches von Dr, W . Randolph B u r  g e s s 
(Die Reserve Banken und der G eldm arkt in den V er­
einigten Staaten, Verlag Reimar Hobbing) den Kom ­
plex des New Y orker Geld- und K apita lm arktes in  
sehr k la re r und anschaulicher Weise. Das G ele itwort 
ist von Dr. Schacht.

Dem amerikanischen Wechselgeschäft w idmet Dr. A l ­
w in P a r c h m a n n  (Die E ntw icklung des Wechsel- 
Verkehrs in den Vereinigten Staaten von Am erika, 
unter besonderer Berücksichtigung des W echseldis­
kontgeschäfts der Federal Reserve Banken. Verlag Dr. 
Em il Ebering, B erlin  1929. Preis RM  6.— ) eine D ar­
stellung, die sowohl die Zeit vor der E in führung des 
Eederal Reserve Systems als auch die neuere Gestal­
tung berücksichtigt. Das K ap ite l über das amerika- 
uische Bankakzept ist im  H inb lick  auf die jüngste E n t­
w icklung des Akzeptgeschäfts am New Y orker Platz 
besonders zeitgemäß. Die Wiedergabe der Verordnun­
gen des Federal Reserve Board sowie die Abbildungen 
verschiedener A kzeptform ulare sind fü r den P rak­
tike r w ertvo ll.

M it dem Kam pf um die Vorherrschaft auf dem Geld- 
u®d K ap ita lm arkt befaßt sich der bekannte F inanz­

schrifts te lle r Paul E i n z i g  (The F ight for F inancial 
Supremacy, Verlag M acm illan and Company Ltd., 
London, 7 s. 6d .). Die Frage der Arbe itste ilung auf den 
Geld- und Kap ita lm ärkten spitzt sich immer mehr zu. 
Die Verschiebung geht allem Anschein nach dahin, daß 
der ganzen S truk tu r der K ap ita lm ärkte entsprechend 
das Schwergewicht der langfristigen Finanzierung w ie­
der von New Y ork  nach Paris hinüberwechseln dürfte, 
während London dank seiner alten T rad ition  und seiner 
großen Beweglichkeit einen gewissen Anspruch und die 
A nw artschaft darauf hat, auf dem Gebiet der ku rz ­
fristigen Geldbewegung das seit dem Kriege verloren 
gegangene Terra in  w ieder zurückzuerobern. Dr. Einzig 
glaubt, daß auf lange Sicht das Pfund Sterling seine 
Bedeutung auf den W eltm ärkten wieder stärken kann. 
Aus der Feder des gleichen Verfassers stammt das 
W erk: The Bank fo r International Settlements (M ac­
m illan  and Company, London, 10 s. 6 d.), eine der 
gründlichsten Darstellungen der um die B. I. Z. sich 
gruppierenden Probleme.

Die Frage der Bedeutung des Londoner Geldmarktes 
behandelt auch H. W . G r e e n g r a s s  (The Discount 
M arket in London, Verlag S ir Isaac Pitman and Sons, 
London).

An dieser Stelle is t noch die 3. Auflage des äußerst 
nützlichen Werkes von C. H. K i s c h  und W. A . E 1 - 
k  i n (Central Banks, Verlag M acm illan and Company, 
London, 18 s.) zu erwähnen. Das Buch enthält eine 
grundlegende Übersicht über die Währungsgesetze in 
den wichtigsten Ländern und die Darstellung der Ver­
hältnisse von 32 Zentralbanken. Die Veränderungen 
während der letzten Jahre haben eine weitgehende Be­
rücksichtigung gefunden.

Die katastrophale Entw icklung auf den Effekten­
märkten, ausgehend von New Y ork, hat naturgemäß 
eine große Anzahl von Sachverständigen auf den Plan 
gerufen, die sich bemühen, die Ursachen und die W ir ­
kungen der nie fü r möglich gehaltenen Einbrüche auf 
den Effektenmärkten zu ergründen. In  dem Buch: The 
Stock M arket Crash —  and A fte r (Verlag M acm illan 
and Company, London, Preis 10 s. 6 d.) versucht der 
bekannte Professor Irv ing  F i s h e r ,  der fü r die D ar­
stellung der Effektenm ärkte besonders qua lifiz ie rt ist, 
in  die Börsenentwicklung der letzten Jahre e inzudrin­
gen. E r kann sich aber tro tz  a lle r interessanten Exkurse 
nicht ganz fre ihalten von gewissen Vorurte ilen und 
schiefen Einstellungen, wie sie in den Vereinigten 
Staaten während der Aufschwungszeit sich breitmachen 
konnten. In  diese Lin ie  fä ll t  auch das Buch von G. 
M  u n n (Meeting the Bear M arket, Verlag Harper 
& Brothers, New Y ork, Preis $ 2.65).

Im H inb lick  darauf, daß die Investment Trust-Idee 
in  den Vereinigten Staaten ebenfalls eine starke W and­
lung und Rückbildung zu solideren Formen erfahren 
hat, kann auf eine Nennung der recht umfangreichen 
W erke aus diesem Gebiet verzichtet werden. Es war 
aber nicht unwichtig, daß gerade in  diesem Augenblick 
eine umfassende Beschreibung der e n g l i s c h e n  In ­
vestment Trust-Gesellschaften erschien. (The English 
Investment Trust Companies von George G l a s g o w ,  
Verlag Spottiswoode L td . London, Preis 50 s.) Diese 
Pub lika tion  entspricht einem lang gehegten Bedürfnis. 
Der erste Te il ist den Prinzip ien der F inanzierung 
der Investment Trust-Idee gewidmet, der zweite Te il 
besteht aus Tabellen und Zusammenstellungen über 
eine sehr große Anzahl englischer Investment Trusts.
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Das Verhältn is zwischen Bank- und Industrie  hat 
neuerdings in  England eine starke Diskussion dadurch 
ausgelöst, daß sich ein unter den Auspizien der Bank 
von England errichtetes In s titu t m it der Reorganisa­
tion  der Lancashire-Textilindustrie  befaßt. Die U n te r­
suchung von S. Evelyn T h o m a s ,  B ritish  Banks and 
the Finance of Indus try  (Verlag P. S. K ing &  Sons, 
L td ., London, Preis 12 s. 6d .) verdient volles In te r­
esse, zumal neben den eigentlichen britischen Pro­
blemen auch S tre iflich te r auf entsprechende kontinen­
ta le Verhältnisse geworfen werden.

A lte  und neue Weisheiten über die Grundsätze der 
langfristigen Investierung werden in  folgenden zwei 
Publikationen geäußert: „The Root Principles of In ­
vestment" (von H, Cope West, Verlag S ir Isaac Pitman 
and Sons, London, Preis 15 s.}, „Investm ents" (von 
L. L. B. A n  gas ,  Verlag M acm illan, London, Preis 
20 s.). Was das Buch von Angas anbelangt, so ver­
sucht der Verfasser die Erfahrungen der letzten Jahre 
fü r  ein System der risikolosen Anlage auszuwerten. 
Dies ist recht verständlich und auch fü r den P raktike r 
interessant geschrieben.

Das Bedürfnis, sich über die Zukunft der in te r­
nationalen K ap ita lm ärkte  ein zuverlässiges B ild  zu 
machen, w ird  immer dringender. Die Erkenntnis be­
ginnt sich durchzusetzen, daß nach dem Versiegen des 
amerikanischen Kapitalstrom es —  ein nach jahrelangen 
Ausleihungen an das Ausland durchaus verständlicher 
Prozeß —  als einziges in ta k t gebliebenes K a p ita l­
reservoir nur der f r a n z ö s i s c h e  M a rk t übrigbleibt. 
Der Kam pf um die M obilis ierung der französischen 
Kapitalreserven w ird  zweifellos im M itte lp un k t der 
Bestrebungen stehen, die W e ltw irtscha ft aus ih rer E r­
starrung zu lösen. Selbst die rad ika le  Ermäßigung der 
Zinssätze und die starke M inderung der Bankgewinne 
haben fre ilich  noch nicht vermocht, die französischen 
Banken zur Aufgabe ih re r Zurückhaltung zu bewegen. 
Sie scheinen im vollen Bewußtsein der Lage entschlos­
sen zu sein, bis zur Besserung der internationalen Lage 
unter Verzicht auf größere Gewinne auf der Stelle zu 
treten. Trotzdem wächst die Erkenntnis der der fran ­
zösischen Bankwelt zufallenden großen Aufgaben und 
wächst auch der Zwang zur stärkeren Anpassung des 
französischen Geld- und Kapitalm arktorganism us an 
die in ternationalen E inrichtungen. Im  H inb lick  auf die 
Bedeutung, die das französische Bankwesen in  der 
nächsten Z ukun ft gewinnen dürfte, erscheint die A rbe it 
von Dr. rer. pol. F ried rich  S c h a u m :  Das franzö­
sische Bankwesen, unter Berücksichtigung der bank­
mäßigen Befriedigung des industrie llen A n lagekred it­
bedarfes, C. E. Poeschel Verlag, S tu ttgart 1931, Preis 
R M  8.75, von besonderem Interesse. Der Verfasser be­
schreibt die Entw icklung des französischen Bank­
systems in  der Vorkriegszeit unter W ürdigung der 
einzelnen Banktypen und der K ap ita lm ark tverhä lt­
nisse. W ichtiger aber ist die Darste llung des Bank­

systems der Nachkriegszeit, die er unter ähnlicher E in ­
teilung des Stoffes zeigt. Entsprechend der Umstellung 
der Bankaufgaben von einer mehr agrarw irtschaftlich - 
autarkischen Zielsetzung zu w e ltw irtscha ftlich  orien­
tie rte r B an kpo litik  w idm et der Verfasser der E n tw ick­
lung des industrie llen Anlagekredites in Frankreich 
eines der Hauptkapite l. E r gelangt dabei zu dem E r­
gebnis, daß im Gegensatz zu der Vorkriegszeit, als aus­
schließlich die Provinzbanken fü r örtliche industrie lle  
Anlagekreditgeschäfte in  Frage kamen, sich je tz t auch 
die übrigen Bankgruppen damit befassen, und daß diese 
Neuorientierung von der Bank von Frankre ich in ge­
wissem Umfange gefördert worden ist, ohne daß diese 
indessen füh lbar von ihrem ursprünglichen Aufgaben­
kreis abgelenkt wurde. W ertvo ll an dieser Pub likation 
is t auch die umfangreiche L i t e r a t u r ü b e r s i c h t ,  
an der es bis je tz t gemangelt hat.

Zu dieser allgemeinen Bankstudie b ilde t die Darste l­
lung eines Ausschnittes aus dem französischen A k tie n ­
wesen (Dr. Gerhard S c h a c h e r  und D r. Leonhard 
A d a m :  Der Gründeranteil des französischen A k tie n ­
wesens. Verlag von Ferdinand Enke in  S tuttgart, 1930. 
Preis RM  7.— ) eine gute Ergänzung. Die beiden 
A utoren wollen m it dieser S chrift einen Beitrag zur 
Kenntnis des im französischen Aktienwesen verkörper­
ten Geistes liefern, indem sie zeigen, daß die Sonder­
behandlung der G ründer eines w irtschaftlichen U nte r­
nehmens eines der w ichtigsten privatw irtschaftlichen 
Probleme darste llt. Das Wesen der französischen 
Gründeranteile w ird  in w irtschaftlicher und ganz be­
sonders in  ju ristischer H insicht untersucht und das 
Verhältn is zu den sonstigen Aktien form en abgegrenzt. 
Bei der großen Rolle, die der G ründeranteil auch heute 
noch an den französischen Effektenm ärkten spielt, w ird  
diese S chrift auch dem P rak tike r etwas bieten können,

Dr. R. A r z e t .

Die nächste Ausgabe der
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erscheint Ende Juli 1931 und 

behandelt das Thema:

B a n k r e v i s i o n .
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