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Einleitung.

Die Ziele und Methoden der Bankenwerbung,
mit denen wir uns diesmal im Rahmen der Plutus-
Briefe beschéaftigen wollen, sind in der sonst doch
so aullerordentlich reichhaltigen Bankliteratur
bisher recht stiefmitterlich behandelt worden.
Das erscheint verstandlich, wenn man sich einmal
klarmacht, welch geringen Raum auch die Wer-
bung selbst in der Tatigkeit der Banken ein-
zunehmen pflegt, und wie sehr man oft geneigt
ist, die wirklich fir unumgénglich notwendig ge-
haltene Inserat- oder Plakatreklame
durch untergeordnete Stellen mechanisch anord-
nen zu lassen. Ebenso ist von Versuchen einer
Gemeinschaftswerbung, wie sie in fast
allen anderen Gewerbezweigen mit guten Erfol-
gen aufgenommen worden ist, bei den Banken
kaum die Rede, wenn man vielleicht von der bis-
her doch nur sehr lassig betriebenen Einfiihrung
eines ,Weltspartages* absieht.

Es wéare miRig, diese Beschrankung der Wer-
bung auf ein an Umfang und Intensitat so geringes
Ausmal etwa mit mangelndem Vertrauen in einen
Erfolg der Propaganda erklaren zu wollen.
Immer wieder hat sich vielmehr gezeigt, dal3 die
wenigen Bankfirmen, die das nur zum Teil for-
mell feststehende, Uberwiegend aber ungeschrie-
bene Gesetz der Propagandabeschrankung ohne
Skrupel ubertreten, recht gute Werbungsergeb-
nisse erzielen konnten. Dabei ist noch zu berick-
sichtigen, dall es sich ja in diesen Fallen fast
stets um recht zweifelhafte Institute gehandelt
hat, die auch oft genug das Vertrauen der von
der Werbung erfal3ten Kunden mif3brauchten. Um
so eher ware also anzunehmen, dal auch Ban-
ken, die schon durch ihre Gré3e und die Hohe
ihres Eigenkapitals oder durch das Alter ihrer
Tradition gewichtige Vorzige in die Waagschale
werfen kdnnen, bei intensiver Propaganda eine
wertvolle Erweiterung des Geschéafts-
umfangs erreichen wirden.

Der tiefere Grund fir die Einschrankung der
Werbung ist denn auch nicht in technischen Fak-

toren, wie eben der Kalkulation von Erfolgs-
maoglichkeiten und Kosten der Propaganda, son-
dern in der vielfach recht stark betonten Ruck-
sicht auf psychologische Momente zu sehen. Das
Standesbewultsein, das Gefuhl von der
Verpflichtung zur vornehmen Zurickhal-
tung, 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, dal} die lUberwiegend ganz
persdénliche Natur der Dienstleistungen,
die der Bankier im Gegensatz zum Warenkauf-
mann anzubieten hat, das Bankgewerbe in enge
Verwandtschaft zu den freien Berufen —
etwa dem Rechtsanwalt oder dem Arzt — bringe,
denen eine Propaganda durch ihre Berufsorgani-
sationen fast ganz verboten werden.

In der Tat ist zuzugeben, dal? diese Momente
in vollem Umfange bericksichtigt werden mdis-
sen, schon um zu vermeiden, dal} eine Bank bei
allzu unvorsichtiger Propaganda in den Verdacht
der Unseriositéat gerat, der fir einen so aus-
schlielich auf Vertrauen und Kreditwirdigkeit
gestellten Berufsstand, wie ihn das Bankgewerbe
in allen seinen Verzweigungen darstellt, ruinds
sein muRte. Umgekehrt wird man aber auch nicht
vergessen durfen, da nun einmal der Bankier
keinen freien Beruf, sondern — bei allen Beson-
derheiten — doch ein rein kaufmannisches
Gewerbe betreibt, das demgemaf auf kaufman-
nische Methoden eingestellt sein mu3. Zu ihnen
gehdrt aber auch eine Propaganda, die natirlich
— wie jede wirklich zweckdienliche Werbung —
nicht das Gefuhl fur die besonderen Erforder-
nisse des Einzelfalls, hier also die Notwendigkeit
einer gewissen Zurickhaltung auf3er acht lassen
darf; auf der anderen Seite wird aber auch eine
Abkehr von Uberalterten und buro-
kratischen Methoden, ein Gefiihl fir die
Notwendigkeit und Bedeutung der Werbung, so-
wie ein Streben nach groRerem Einfallreich-
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tum in der Propaganda gefordert werden
missen. In dieser Hinsicht werden wir manches
von den Methoden auslandischer, insbesondere
amerikanischer Bankenwerbung lernen konnen,
auch wenn man sich bewuf3t bleibt, daf3 nicht ein-
fach die dort Ubliche Art auf unsere Verhaltnisse
Uibertragen werden kann.

Firden Bankbeamten ist nun eine Beschaf-
tigung mit diesen Fragen der Werbung um so
wichtiger, als gerade hier noch ein weites Betati-
gungsfeld gegeben ist, auf dem sich mit Fleil3 und
Energie zahlreiche Erfolge erzielen lassen. W er
durch gute Werbung mithilft, den
Geschaftsumfang der Bank zu erwei-
tern, wird auch selbst weiterkommen !

Wir haben, wie Ublich, das Gesamtgebiet, das
wir diesmal behandeln wollen, durch eine

Gliederung

Die Technik der

Es gab eine Zeit, in der man meinte, durch
Ubertreibung, Sensation oder absurde Ideen
die beste Reklame treiben zu kénnen. W ir kennen
noch Beispiele aus dieser Zeit: man stellte eine
Anzeige auf den Kopf oder man zeichnete einen
Mann, der zwischen zwei Felswanden in die Tiefe
stiirzte, 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 kulturellen Uber-
lieferung friherer Epochen verloren hatte.
Denn auch die Werbungsmethoden waren einmal
besser gewesen. Wir brauchen nur Zeitungsseiten
aus der Zeit vor hundert Jahren oder gar aus dem
18. Jahrhundert durchzublattern, wir werden in
ihnen vielfach Anzeigentexte finden, die so fein
sind, daR auch der Werbefachmann von heute
nichts Besseres an ihre Stelle setzen kdnnte. Die
Zeit der Ubertreibungen und absurden Ideen
wurde dann zu Anfang dieses Jahrhunderts ab-
geldst durch eine mehr kunstgewerblich
eingestellte Epoche: das Kinstlerplakat gab der
Werbung dieses Zeitabschnittes den Ausschlag.
Noch steht ein Teil der Werbler ganz in den Ge-
dankengangen dieser Epoche, der Werbefort-
schritt beschéftigt sich langst schon wieder mit
anderen Problemen. Die Werbung wird heute von
ihren besten Vertretern alsTeilderbetrieb-
lichen Wirtschaft angesehen. Man bemiht
sich, fir die Werbetechnik exakte Me-
thoden zu finden und auszubilden; die
betriebswirtschaftliche Forschung stellt sich in
den Dienst der Werbung. Man sucht fur die Wer-
bung nach exakten Arbeitsmethoden, wie sie fur
den Zahlungsverkehr, das Rechnungswesen oder
die Boérsentechnik langst bekannt sind. Das
schlie3t nicht aus, dal weiterhin Geist, Intuition,
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in mehrere Aufsatze Ubersichtlicher zu machen
versucht. Der erste Artikel soll uns die Methoden
der deutschen Bankenwerbung, nicht nur wie sie
sind, sondern auch wie sie unter Bertucksichtigung
von ZweckmaRigkeit und Rentabilitat sein sollen,
zeigen, wobei vor allem eine Systematik nach
werbetechnischen Gesichtspunkten angebracht er-
schien.

Ein zweiter Aufsatz wird dann die Art und den
Umfang der ausldndischen Bankenwerbung be-
handeln, um zu Vergleichen Gelegenheit zu geben.

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

Bankenwerbung.

Kunstschaffen in den Dienst der Werbung
gestellt wird, genau wie der Boérsenhandel nicht
aus reiner Technik bestehen kann, wie auch bei
ihm Initiative, Weitblick, Einfihlungsvermégen
in kommende Wirtschaftsentwicklung notwendig
sind. Und doch kdnnen beide, Werbung und Bor-
senverkehr, eine betriebswirtschaftliche Technik
nicht entbehren.

Die Aufgabe der Bankenwerbung. Die einzelne
Bank steht im Wettbewerb, Sie stehtim Wett-
bewerb gegen andere Bankgeschafte (Sparkassen,
Hypothekenbanken eingerechnet) einerseits. Dann
aber muf} sie damit rechnen, dall ganz andere Ge-
werbezweige Gelder, die sonst anlagesuchend
dem Bankgewerbe zuflieBen wirden, 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 fir lebensnotwendige Aus-
gaben (Nahrung, Wohnung, Kleidung) bestimm-
ten Einkommensteile an sich zu ziehen; hierzu
sind das Verkehrsgewerbe, das Vergnigungs-
gewerbe, das Buchgewerbe, jede Art von Luxus-
industrie u. a. zu rechnen. Die anderen wollen
veranlassen, dal} Betriebstberschiisse zur Erwei-
terung des Betriebes innerhalb desselben angelegt
werden, oft Uber das volkswirtschaftlich bedingte
MaR hinaus. Das sind Gelder, die, statt tUber die
Bank dem Kapital- oder Geldmarkt zuzuflieRen,
in den Produktionsmittelindustrien (Baugewerbe,
BlUromaschinengewerbe, Maschinenindustrie) Ver-
wendung finden.

Die Bankenwerbung hat nach zwei Fron-
ten hin zu kdmpfen: 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 fir irgendeine Leistung des
Bankgewerbes auch anderen Banken zugute.
Wenn etwa das Bankgeschéaft 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 laRt sich nicht vermeiden, sie
ist in allen Geschéftszweigen zu beobachten. Viele
Gewerbezweige tragen durch Gemeinschaftswer-
bung die Werbung fir ihr Gewerbe gemeinsam.
Fir das Bankgewerbe ist in dem Weltspartag eine
der Gemeinschaftswerbung &ahnliche 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 zuzufiihren oder auch nur Kunden fur
bestimmte Geschéftszweige heranzuziehen. Die
letzte Aufgabe wird der Werbung dann gestellt
werden, wenn es sich darum handelt, bestimmte
Einrichtungen in starkerem MaRe auszunutzen
(fur Banken im Reich etwa die eigene Fernsprech-
leitung zur Berliner Borse), Gerade in der Zeit
der kleinen Umséatze wird eine verstarkte Wer-
bung fir bestimmte Zweige oft angebracht sein.

Die Marktuntersuchung. Eine Werbung muf
zielbewuRRt sein, sie mulR sich — wie wir 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
Grunden gegeben. Es ist denkbar, dal die Wer-
bung — die beste, wie wir annehmen wollen —
an einem Orte wirkungslos ist, weil sich das mit
dem Berliner Platz handelnde Publikum daran
gewdhnt hat, eine andere Bankverbindung zu be-
nutzen. Man hat in diesem Falle die Gewohn-
heiten des Publikums auf3er acht gelassen. Es kann
auch sein, dal3 die Werbung bestimmte Geschéfts-
erfahrungen der Bank nutzen soll.

Man wird zur Durchfihrung einer rationellen
Werbung vorher die Ziele der Werbung klaren
wollen, und das ist nur méglich durch eine Un-
tersuchung des ,Marktes" der Bank.

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

Ich habe an anderer Stelle (,Bankwissenschaft" vom
12. Dezember 1930) die fur eine Marktuntersuchung im

ankgewerbe maoglichen Fragegruppen zusammen-
gestellt. Sie seien hier wiederholt:

b Der Arbeitsbereich der Bank:

Ist ein Geschaftszweig besonders gepflegt worden?

Sind dafiur Erfahrungen, geschulte Beamte vor-
handen?

Wie grol? waren die Verdienste aus dem Geschéaft
(prozentual zum Gesamtverdienst)?
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Welche Geschafte spielten eine untergeordnete
Rolle?

Welche waren verlustbringend?

Welche Geschafte werden Ubernaupt nicht ge-
pflegt? Weshalb?

2. Der Kunde:

Zahl der Kunden fur die letzten 5 Jahre?

Wieviel Kunden nahmen in den letzten 5 Jahren
die Bank laufend in Anspruch?

Wieviel nur gelegentlich? Weshalb?

Wieviel Kunden sind in den letzten Jahren abge-
sprungen? Weshalb?

Wieviel Kunden lieBen ihren gesamten Geldver-
kehr und ihre Vermdgensanlage durch die Bank
erledigen?

Wieviel Kunden haben noch eine andere Bank-
verbindung?

Sind Grinde dafur vorhanden?

Welchen Berufen gehéren die Kunden an?

Welche Kundenkreise kénnen eventuell noch er-
fallt werden?

Haben die Kunden an dem Geschaftsgebaren der
Bank etwas auszusetzen?

Sind von den Kunden Anregungen fir das Ge-
schaftsgebaren gegeben worden?

3, Die Geschaftsverbindung der Bank
mit anderen Banken und BOrsen-
platzen:

Mit welchen Bankfirmen des In- und Auslandes
steht die Bank in Geschaftsverbindung?

Welches Ansehen genieRen diese Bankfirmen?

An welchen Bdrsenplatzen ist die Bank durch
eigene Borsenhéndler vertreten?

Hat die Bank eine eigene Fernsprechleitung zu
einer auswartigen Borse?

Die Unterlagen zur Beantwortung der
hier gestellten Fragen sind zum groBen Teil
dem Bankbetrieb selbst zu entnehmen. Die Geschéfts-
erfahrung der Leitung, Rechnungsergebnisse, die Kor-
respondenz und anderes dem Bankgeschéaft entstam-
mende Aktenmaterial kénnen schon viel zur Beantwor-
tung der Fragen beitragen. Wesentlich sind die Er-
fahrungen der Schalterbeamten, die im Kontakt
mit den Bankkunden stehen und manches erfahren,
das nicht bis in das Chefzimmer gelangt. In Betrieben,
in denen irgendwelche Spannungen bestehen, wird es
oft schwer fallen, die Beamten zum Reden oder zum
schriftichen Bericht zu bringen. Wir denken dabei
besonders an Klagen, die seitens der Kundschaft Gber
das Geschaftsgebaren der Bank geauBert worden sind.

Soweit diese Quellen, die das Bankgeschéft selbst
speisen kann, nicht ausreichen, ist das fur die Unter-
suchung notwendige Material aus dem Handelsteil gro-
Ber Zeitungen, aus der Fachpresse, aus Nachschlage-
werken und aus Statistiken zu erganzen. Schwierige
Fragen wie die, welche Kundenkreise eventuell noch
erfaBt werden konnen, sind oft nur durch eine kleine
volkswirtschaftliche Untersuchung zufrieden-
stellend zu beantworten.

Den Abschlu der Marktuntersuchung bildet
ein schriftlicher Bericht, der wie jeder
Revisionsbericht tUber die geleistete Arbeit Rechen-
schaft ablegt. Ein solcher Bericht wiirde enthalten :

den Zweck der Untersuchung,

die Methode der Untersuchung,
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etwa notwendige statistische Tabellen, mdg-
lichst mit graphischer Darstellung,

bemerkenswerte Urteile der Geschéftsleitung
und der Kassenbeamten,

Auszuge aus der Korrespondenz,

und endlich die Beantwortung der aufgewor-
fenen Fragen als Ergebnis der Unter-
suchung.

Es ist durchaus mdglich, daR eine der Unter-
suchung gestellte Frage aus irgendeinem Grunde
nicht zufriedenstellend beantwortet werden kann.
Dann hat der Bericht darauf hinzuweisen und die
Griunde anzufuhren.

Der Werbeetat. Fir die Werbung fir ein
Bankgeschaft mu fir jedes Geschafts-
jahr ein bestimmter Etat zur Ver-
fugung stehen. Schwierigkeiten macht die
Frage, wie hoch der Etat zu bemessen
ist. In Geschaften, in denen seit Jahren aus-
reichend (das Urteil dariber muf3 die Marktunter-
suchung erbringen) geworben wurde, richtet man
sich nach dem Etat der Vorjahre. Gelangt die
Marktuntersuchung zu dem Ergebnis, dal} ein be-
stimmter Geschéaftszweig stark zu forcieren ist, so
wird dafur im Etat ein besonderer Posten einzu-
stellen sein, wenn der Betrag daflr nicht an an-
derer Stelle im Werbeetat eingespart werden
kann. Schwierigkeiten macht die Frage nach der
Hohe des Etats in den Geschéften, in denen bis-
her gar nicht oder unzureichend geworben wurde.
Es empfiehlt sich dann, fir das erste Jahr (oder
fur die ersten Jahre) eine gréolRere Summe aus-
zuwerfen, von der ein Teil in dem Etat spa-
terer Jahre nicht mehr wiéderzukehren braucht
und als einmalige Kapitalanlage in der Werbung
anzusehen ist (und auch buchhalterisch wie jede
Investition abgeschrieben werden kann). Die Hohe
des Etats fur die spateren Jahre 143t sich aus der
Anfangswerbung und ihrem Aufwand feststellen.
Bei der Festsetzung des Werbeetats ist grund-
satzlich immer der Werbefachmann zu
héren. Er allein hat einen Uberblick dariiber,
was mit einer bestimmten Summe ungefahr zu er-
reichen ist. In manchen Féllen wird die Liqui-
ditat des Geschéaftes dem Werbeetat zwingend
eine Grenze setzen. Irgendein stichhaltiges Ver -
haltnis zwischen Werbeetat und Um-
satz ist nicht bekannt.

Der Etat wird zweckmaRigerweise immer nur
fir ein Jahr festgesetzt, da die Anderungen
der allgemeinen Wirtschaftslage oft auch eins
Anderung des WerbeausmaRes verlangen.

Der Werbeplan. Wir haben eingangs festgestellt,
dafR sich die Werbung exakter, betriebswirtschaft-
licher Methoden bedienen soll. Man darf des-
wegen nicht darauf los werben, um dann im ent-
scheidenden Augenblick keine Mittel mehr zu
haben, sondern man muf3 sich auf Grund der
durch den Etat bewilligten Mittel einen A r-
beitsplan aufstellen.
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Mit Recht ist ein solcher Arbeitsplan mit dem
strategischen Aufmarsch einer Truppe verglichen
worden. Wie der Truppenfihrer seine Einheiten
— Bataillone, Batterien — einsetzt, so setzt
der Werbefachmann die einzelnen
Werbesachen in seinem Plan nach
ihrem zeitlichen Ablauf ein. Da bei der
Menge von mdglichen Werbesachen leicht wich-
tigere vergessen und unwesentlichere angefiihrt
werden, empfiehlt es sich, nach einer bestimmten
Methodik eine Liste aller in Betracht kommenden
Werbesachen aufzustellen.

W ir empfehlen hierzu eine Methode, die nach
dem einzuschlagenden Streuwege die
einzelnen Werbesachen aufzahlt. Wir unterschei-
den zwischen Sendestreuen — die Anbiet-
nachricht (werbliche Mitteilung) wird dem Emp-
fanger der Nachricht zugesandt — und Platz-
streuen —, die Anbietnachricht spricht von
einem bestimmten Ort aus zu dem Empfanger.
Eine solche Liste wirde dann folgendermalRen
aussehen:

Sendestreuen

durch Boten oder Post (Werbebrief, Pro-
spekt, Faltblatt),

durch die Zeitung oder Fachpresse (Anzeige,
Beilage, im Textteil),

durch Leitung (Fernsprecher, Radio),

durch Reisende oder Vertreter (Verkaufs-
gespréach) .

Platzstreuen — aullen

durch Zeigen (Schaufenster, AuRenplakat an
der Anschlagséule oder am Stralenbahn-
wagen, Lichtwerbung),

andere Streuarten auf3en, wie Zurufen, Ver-
teilen, kommen fir Bankenwerbung nicht
in Frage.

Platzstreuerl — innen

durch Zeigen (Innenplakat im Kassenraum,
Postscheckamt, Elektrische, U-Bahn, Bahn-
hofe, Postamter usw,, Lichtbild und Film).

Diese Einteilung hat den Vorteil, dal} man nicht
so leicht etwas Ubersieht. Nehmen wir an, es hat
jemand eine Liste auf anderem Wege aufgestellt,
er fihrt die Anzeige auf, Ubersieht aber, dal man
durch den Streuweg ,Zeitung" auch durch den
Textteil oder die Beilage werben kann. In unserer
Einteilung haben wir nur die Mdglichkeiten auf-
gezahlt, die fur die Bankenwerbung, die einen an-
deren Werbe,ethos" hat als etwa eine Seifen-
fabrik, in Betracht kommen; wir haben folglich
beim Poststreuen das Versenden von Muster nicht
mit erwdhnt (eine Werbedrucksache fur 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 fur den einzelnen Zweck besonders geeignet
sind. Die Marktuntersuchung gibt an, welche
Geschéafte vor allem zu propagieren sind und
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welche Personengruppen durch Werbung erfaf3t
werden missen. Fur jedes werbliche Ziel sind be-
stimmte Werbesachen mehr geeignet als andere;
der Werbefachmann hat die Aufgabe, aus
seiner Kenntnis und Erfahrung unter den Werbe-
sachen zu wahlen und sie im richtigen Augenblick
einzusetzen. W ir werden weiter unten die wichtig-
sten Werbesachen besprechen, jetzt fahren wir in
dem Aufstellen unseres Werbeplanes fort.

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

Zeit Kosten Werbebrief

j Monatsbericht

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

Anzeige | Textteil

. Schaufenster
Tageszeitung

Anfang Januar Aussichten des Untersuchung  Kundendienst Mitteilungen  in den Dienst
Borsengeschafts, lber die Aus- der Bank im an die Presse der Bodrsen-
an alle Kunden sichten des Borsengeschaft Uber Borse werbung

Borsengeschéfts
Mitte Marz an alle Hausbe- Abhandlung Hausbesitzer Leistungen der
sitzer anlaBlich Uber Bank und soll seine Geld- Bank fur den
des Quartals Hausbesitz verwaltung Hausbesitz
ultimo durch Bank vor-
nehmen lassen
Anfang Mai an alle Kunden Vorteile des Kundendienst Artikel Gber Reisescheck,
liber Reise- Reisekredit- der Bank im Bankund Reise- Kreditbrief
kreditbrief briefs Reiseverkehr verkehr

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

Zeit Anzeige
(steht wie oben be- in der Lokalpresse
reits vorn im Plan) fur Sparwerbung

So., 1. Febr. Tageblatt, Anzeiger, Nachrichten
Mo., 2. Febr. Mittag

Do., 5. Febr. Abendpost

So., 8. Febr. Tageblatt, Anzeiger, Nachrichten
Mo, 9. Febr. Mittag

Do-. 12. Febr. Abendpost

So- 15. Febr. Tageblatt, Anzeiger, Nachrichten

Bie einzelnen Zeitungen sind so auf die Tage
Ateilt, daR wir fur die groRRe politische Presse
die Sonntagsnummer, fur das Mittagsblatt die
Montagsnummer (wegen der Sportberichterstat-
iung viel gekauft) und fir das Abendblatt die

onnerstagsnummer (enthélt den Vergnigungs-
anzeiger fur Sonntag) genommen haben. Um eine

bersicht Uber laufende und Sonderwerbung zu
haben, werden die Spalten im Plan, die fur die

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

Vorn als zweite Spalte haben wir ,Kosten"
aufgefuihrt. Es ist notwendig, im Plan die
Kosten fur die einzelne Werbehandlung vor -
zusehen. Der schonste Plan ist nichts wert,
wenn das Geld nicht zu seiner Durchfiihrung
reicht. Da man, um die Gesamtkosten festzustel-
len, erst die Teil kosten errechnen muf3, emp-
fiehlt es sich, bei jeder Eintragung im Plan gleich
die Kosten mit anzusetzen, also fiir den 8. Fe-

bruar. Jageblatt, Anzeiger, Nachrichten:
45 RM.

Man wird tunlich nicht den ganzen Etat auf-
teilen, sondern immer eine Reserve in den
Plan einstellen. Die Reserve dient zum
Ausgleich von unvorhergesehenen Ausgaben,
Preiserh6hungen usw. Man kann die Reserve
aufteilen in eine Reserve fir die laufende Wer-
bung und eine andere fir die Sonderwerbung,
wobei die Reserve fur die Sonderwerbung im
Verhdltnis zur anderen etwas groRRer zu halten
ist, da hier vorher nicht bedachte Ausgaben leich-
ter auftreten kdnnen.

Aus ZweckmaRigkeitsgrinden wird man dazu
Ubergehen, Teilplane aufzuslellen. Ein Teil-
plan kann den Zweck haben, den Gesamt-
plan Ubersichtlicher zu gestalten. Man
wird etwa einen so ausfuhrlichen 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 Arbeitsablaufe fir bestimmte
wiederkehrende Arbeiten auf. Die Arbeitsablaufe
sichern den rechtzeitigen Beginn der Arbeiten fur
eine Werbesache. Wir bringen als Beispiel den
Arbeitsablauf fur eine Anzeige (ohne die Spalte
JAusfuhrender” auszufillen);

Zeit Arbeit fuhpr\grS];jer

1. Tag Sachinhalt feststellen

2. Text entwerfen

3.

4. I 1

5. Auftrag an Gebrauchsgraphiker

6. Bildentwurf

7.

8. 1

9.

10.

11. Prifen des Entwurfs

12, Anderungen

13. I

14. Entwurf der Gesamtanzeige
(Layout-Arbeit)

15. Entwurf der Gesamtanzeige
(Layout-Arbeit)

16. Entwurf der Gesamtanzeige
(Layout-Arbeit)

17. Auftrag an Klischeeanstalt

18. Klischee-Herstellen

19. o li

20. 1

21. Andruck-Prifen

22. Anderung

23.

24. Andruck-Prifen und Auftrag
zum Matern (Abformen des
Klischees in Spezialpappe
zum Bleiabgu3 beim Druck)

25. il Matern

26, 1

27. g Mater-Prifen und Mater an
Zeitung

31. M Erscheinen der Zeitung

Zu dem hier zum Teil aufgestellten Werbeplan
sei abschlieBend bemerkt, dal ein solcher Plan
nur bei einem gut dotierten Etat aufgestellt wer-
den kann, auch wenn man beriicksichtigt, dal® ein
Teil der Werbehandlungen nicht den Etat be-
lasten, z. B, der Monatsbericht, 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 miussen.

Die Arbeit am Sachinhalt. Bei der Aus-
fihrung des Werbeplans st auf
die Arbeit am Inhalt einer Werbe-
sache besonderer Wert zu legen. Wir
wollen als Beispiel die Arbeit an der Werbesache
Anzeige durchsprechen. Alle 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 Bild Wirkung ein-

gestellt sind, mussen gleich eingehend bearbeitet
werden. Es genigt z. B. nicht, daf3 einem Zeichner
oder Photographen der Auftrag zu einem Pla-
kat gegeben wird ohne irgendwelche Anregung
seitens der Werbestelle der Bank. Die Werbe-
stelle wird aus ihrer Tagesarbeit Anregungen fur
das Plakatmotiv haben und diese dem schaffen-
den Kiinstler vorlegen missen und mit ihm durch-
sprechen, und sie wird sich auch von ihm Vor-
schlage machen lassen und sie auf ihre werbliche
Brauchbarkeit prufen.

Unser Beispiel der Arbeit am Inhalt der
Werbesache Anzeige: Man braucht erst
einen Gedanken, eine Ildee, einen ,Verkaufs-
punkt". Die Anregung kann zum Teil die Markt-
untersuchung geben. Die in ihr vorgenommene
grundliche Untersuchung der Absatzlage der
Bank, die zusammengetragenen Kundenwiinsche
und Kundenbeschwerden, die besonderen Lei-
stungen der Bank, sie alle geben reichlich Stoff
fir den Sachinhalt. Weitere Anregungen ergeben
sich aus der Tagesarbeit der Werbung selbst. Die
Gedanken des Werbefachmannes beschéftigen
sich mit der Werbung; es kann bei der Ausarbei-
tung einer Werbesache die Idee fir die andere
entstehen. Und wie fir den, der in seiner Arbeit
aufgeht, der ,Dienst” nicht mit dem Verlassen
des Buros aufhort, so tauchen Werbegedanken
oft beim Lesen der Zeitung (zumal des wirt-
schaftlichen Teils), beim Betrachten von Werbe-
sachen ganz anderer Geschéftszweige (es kdnnen
ganz selbstédndige Ideen sein, einem Plagiat wird
hier natlrlich nicht das Wort geredet) oder im
Gesprach auf. Es ist zweckmaRig, die Ideen gleich
beim Entstehen zu notieren und spéter einer
.JJdeen-Kartei“ einzugliedern. Man wird
dann nie eine Leere der Gedanken haben.

Hat man sich fir einen bestimmten Gedanken
zu einer Anzeige entschlossen, so beginnt das
Entwerfen des Textes, Es ist selbstver-
standlich, daR der Text in einem verstandlichen
und guten Deutsch gehalten wird. Fir den Aufbau
des Inhaltes gilt der Grundsatz, dal der Anfang,
meistens das Schlagwort und die ersten einfiih-
renden Satze, zum Weiterlesen des Textes
anregen. Der Anfang mul3 zum Leser vom
Leser aus sprechen; er soll an dessen Be-
durfnisse ankniupfen, 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 ausgefiihrt, welche
Vorteile sich fur den Leser aus der Bank-
benutzung ergeben, um dann zum Schlul zur
Aufforderung zu kommen — nicht Kunde zu wer-
den (denn das wéare ja vom Bankier aus betrach-
tet), sondern die Vorteile der Bankbenutzung
wahrzunehmen. Der Text darf nicht langweilig
sein. Er mul3 lebendig, spritzig, anregend sein.
Der gute Werbetexter kann vom guten Journa-
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listen lernen. Man sehe sich einmal die Uber-
schriften journalistisch gutgeleiteter Boule-
vardblatter an und vergleiche damit die
Schlagworte eines grol3en Teils unserer gangbaren
Anzeigen, es ist ein Unterschied wie zwischen
der Boérsenstimmung ,fest* und ,schwach".

Das Texteschreiben ist gar nicht eine so leichte
Aufgabe, wie es sich Anfanger und AuBen-
stehende oft vorstellen. Ein guter Text will
immer und immer wieder Uberarbeitet
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 Stimper meint, in
einer Viertelstunde einen Text verfassen zu kdn-
nen, Der gute Text muR auch ohne Bild wirken
konnen, das ist der Prufstein.

Erst wenn der Text mit seinen letzten Fei-
lungen fertig vorliegt, dann wird der Zeichner
(Gebrauchsgraphiker) oder Photograph mit der
Bildherstellung beauftragt. Er wird Il lustra-
tor des Textes. In den Fallen, in denen zu
einem Bilde der Text geschrieben wurde, sind
meistens die Texte schlecht ausgefallen. Und im
Text, nicht im Bilde, wie in Laienkreisen immer
gemeint wird, liegt der Verkaufswertder
Anzeige. Das Bild ist Blickfang, es alarmiert
das Auge. Wir nehmen leichter auf durch das
Bild. Alles dréngt zur Bebilderung: die Zeitung,
die offentliche Propaganda (Wahlflugblatter) und
selbstverstandlich auch die Werbung. Aber das
Bild ist nicht Selbstzweck, der Wert der Anzeige
liegt im Text. Wenn wir in unserem Arbeitsplan
drei Tage fur den Textentwurf und funf Tage
lir den Bildentwurf festgesetzt haben, so liegt
das daran, daB der Text in den meisten Féllen
in der Werbeabteilung selbst angefertigt wird und
bei entsprechender Organisation auch die Zeit
daftir vorhanden ist, wahrend fir den Gebrauchs-
graphiker, der meistens freier Mitarbeiter ist, der
°ft mehrere Auftrdge nebeneinander laufen hat,
und den man als Betriebsfremden nicht auf eine
fasche Lieferung festlegen kann, ein Spielraum
sein muf3.

Und was ist nun aus unserer Anzeige gewor-
den? Wir haben den gepflegten Text, dasSchlag-
'v°rt, das Bild. Aus dem Arbeitsablauf entnehmen
‘'vUi dall durch ,Layout“-Arbeit die Gesamt-
anzeige zusammengestellt wird, méglichst noch
uut Kurzzeichen (Firmenbezeichnung in bestimm-
.en Typen, oder Abkurzung, 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
ldet 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 Satzen vermittelt werden, genormt
ist der Reisekreditbrief, genormt sind die Usan-
cen im Wechsel- und Lombardgeschéft.

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

Das Bestellen und Verwalten der Werbe-
sachen. Aus dem bisher Ausgefiihrten ist zu
ersehen, daR Werbearbeit zum Teil organi-
satorische Arbeit ist. Und wenn wir uns
in diesem Abschnitt mit dem Bestellen und Ver-
walten von Werbesachen beschéftigen, so befas-
sen wir uns mit einer rein organisatorischen Tatig-
keit, die aber in die Durchfihrung des Werbeplans
hineingehort. Da das Bankgeschéaft die Bestell-
und Verwallearbeit hochqualifizierter Druck-
sachen (Scheckhefte) organisiert hat und durch-
fuhrt, so wollen wir uns hier nur auf einige
Bemerkungen beschranken. Es ist angebracht,
wenn die Werbestelle sich eine Kartei der
Werbeindustrie anlegt, aus der Anschriften,
Angebote usw. von Druckern, Klischeeanstalten,
Installateuren von Lichtreklame, Gebrauchsgra-
phikern, Lichtbildnern zu entnehmen sind. Streitig
ist die Frage, welche Stelle im Betrieb
das Recht des Bestellens von Werbe-
sachen hat. Wenn die Bestellung von einer an-
deren Stelle als der Werbestelle vorgenommen
wird, so ist dieser grundsatzlich ein starkes Mit-
bestimmungsrecht einzurdumen, das in bestimmten
Punkten, wie der Wahl des Druckers, der Aus-
wahl des Papiers und anderer allein ausschlag-
gebend sein muf3. Da es sich hier um den Einkauf
von Werbesachen und nichtvon allgemeinen Bank-
sachen handelt, Ubergibt man aber diese Tatigkeit
zweckmaRigerweise der Werbestelle.

Wichtig ist auch das Verwalten der Werbe-
sachen, da es sich auch um Sachen handelt, die
einen Wert besitzen. Wenn ein Bankgeschéft eine
Broschiire ,Die Dienste unseres Hauses" heraus-
gibt, mit Zeichnungen und Photos, zu denen K li-
schees hergestellt werden mufRten, die sorgféaltig
gedruckt werden, so steckt in der Auflage eine
Menge Arbeit und Kosten. Man wird deshalb flr
eine gute Lagerung der Drucksachen sorgen
missen, man braucht fir jede einzelne Werbe-
sache eine Bestandskartei, ferner eine Klischee-
kartei, einen Klischeeschrank, eine Kartei der
Zeitungen, in denen inseriert wird. Letztere ent-
héalt z. B. die Verlagsanschrift, Name und An-
schrift des Vertreters, die Auflage, den Anzeigen-
preis und etwaige vertragliche Sonderabmachun-
gen, Angaben uber den Anzeigenschluf3, den
Satzspiegel als feststehende Angaben neben den
laufenden Eintragungen uber die Auftragsertei-
lung, Uber das Nachprifen des Erscheinungstages,
der Rechnung, Uber die Bezahlung der Rechnung.
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Durchfiihren und Uberwachen des Ausstreuens
der Werbesachen. In unserem Werbeplan haben
wir fur Anfang Mai die Sonderwerbung fur den
Reisekreditbrief angesetzt. Die ordnungsgeméfile
Ausfuhrung des Werbeplans verlangt, dal3 die
einzelnen Werbesachen so nacheinander ausge-
streut werden, daR sie sich erganzen und die
Werbehandlung einheitlich wird. Das kann wie-
der nur durch einen besonderen Plan durchge-
fiuhrt werden, den wir im Werbeplan, um ihn
nicht unibersichtlich zu gestalten, nicht mit auf-
nehmen koénnen, und den wir, weil er das Aus-
streuen regelt, Streuplan nennen. (In diesem
Sinne ist der Teilplan, der die Sparwerbung im
Februar ordnet, auch ein Streuplan.) Der Streu-
plan fir die Sonderwerbung wiirde also vorsehen,
dal in der ersten Maiwoche die erste Anzeige
erscheint, daR in der zweiten Woche der Werbe-
brief gestreut wird, dal} die ganze Zeit Uber das
Schaufenster dem Reisekreditbrief gewid-
met ist. Er wirde weiter vorsehen, daR im Juni
und Juli durch Anzeigen oder Briefe weitere
AnstolRe kommen, damit die Sonderwerbung man-
gels Nacharbeit nicht verpufft. Der Tag fur das
Erscheinen des Monatsberichts steht fest; er er-
scheint regelmaRig z. B. am 15 Im Streuplan
mul3 er aber doch aufgenommen werden, um nicht
vergessen zu werden. Welchen Tag man nun fur
den Beginn der Werbehandlung nimmt (erste
Anzeige, Schaufenster), das hangt davon ab, wel-
chen Wochentag man am geeignetsten héalt, an
welchen Tagen schon eine Werbenachricht der
laufenden Werbung in den Zeitungen steht usw.
Fir das Ausstreuen der Brie fe setzt man zweck-
mafigerweise je nach der Anzahl der Anschriften,
die zur Verfugung stehen, mehrere Tage fest, da-
mit die Arbeit in der Zeit wirklich erledigt werden
kann. Der Plan kann dann dem Teilplan fur die
Spéarwerbung in der Lokalpresse nachgebildet
werden; er wird nur keine Angaben Uber die
Kosten enthalten (das gehdrt nicht in den Streu-
plan). Es hat sich als zweckm&Rig erwiesen, im
Streuplan Platz fur Eintragungen, wann das Aus-
streuen wirklich stattgefunden hat — es kann sich
leicht etwas verschieben, fiir den Werbefachmann
schwierig, dann die Einheitlichkeit zu wahren —,
vorzusehen, dann ist der Plan zugleich Bericht.

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

Die Erfolgskontrolle. Nach dem Aufstellendes
Werbeplans, der Arbeit am Sachinhalt und dem
Ausstreuen ist die Erfolgskontrolle das

SchluBglied der Werbehandlung. Die
Werbearbeit mu3 auch ihren Erfolg nach-
weisen. Das ist nicht immer leicht. Bei einer
Sonderwerbung, wie die fiur den Reisekredit-
brief, 1aRt sich der Erfolg durch Vergleich mit
den Umsétzen des Vorjahres errechnen. Bei der
laufenden Werbung lassen sich die Umséatze der
einzelnen Jahre auch miteinander vergleichen.
Man wird bei den Vergleichen mit anderen Jahren
immer die Konjunktur und den Trend be-
ricksichtigen mussen. Schwieriger ist es schon,
wenn man feststellen will, ob und wie diese An-
zeige oder jener Werbebrief gewirkt hat. Die
Werbestelle mufR nur den Willen haben, sich Un-
terlagen uber den Erfolg zu verschaffen, und sie
wird sie bekommen. Es auf3ert sich schon einmal
ein Kunde dem Kassenbeamten gegenuber uber
die Anzeigen in der Zeitung (die Werbestelle mul3
daflr sorgen, dal} sie das erfahrt); oder auf den
einen Werbebrief gehen mehr Antworten ein als
auf den anderen. Das sind noch recht grobe Ver-
fahren; man muf® danach streben, sie zu verfei-
nern. Die Methoden, die bisher ausgebildet sind,
sind fur jeden Geschéaftszweig verschieden. Fur
die Bankenwerbung wird man die ihr angemes-
senen Methoden ausbilden missen.

Ubersicht (iber verschiedene Werbesachen. Wir
haben den Grundri3 zu einer Technik der Ban-
kenwerbung gelegt. Wir haben weiter oben eine
Besprechung der wichtigsten Werbesachen in
Aussicht gestellt, die wir jetzt folgen lassen. Vor-
weg sei aber das eine bemerkt: die Werbung jedes
Geschéftes hat, wenn sie gut ist, ihre eigene In -
dividualitat. Werbesachen, die die eine
Firma mit Erfolg und gern benutzt, werden von
der anderen unter Umstanden nicht angewandt,
Fir Unternehmen, die so ihre Eigenart ausge-
pragt haben und auch wahren, wie das im Bank-
geschéaft der Fall ist, 1Rt sich keine Soll-
Liste von Werbesachen aufstellen. Es
werden im folgenden wichtige, fiir das Bank-
geschéaft mogliche Werbesachen besprochen.

Da ist vor allem die Anzeige, aufgegeben in
einer Zeitung, dessen Leserkreis man in seiner
Zusammensetzung kennt (die meisten Verlage
geben dartuber auch Auskunft). Hat sie den noti-
gen Werbeanreiz, wird sie beachtet und gelesen
(was man von den meisten allzu reprasentativen
Bankanzeigen heute nicht sagen kann), dann wird
sie in einer Reihe von Anzeigen auch ihre Wir-
kung haben.

Dann gehort der Werbebrief und die
Werbedrucksache mit zum ,Adel" unter
den Werbesachen. Auch hier ist eine sorgfaltige
Arbeit am Sachinhalt selbstverstéandliche Voraus-
setzung. Sehr wichtig ist die Auswahl und
Sammlung der zu bestreuenden An-
schriften. Es gibt Biros, die Anschriften be-
sorgen. Selbstbeschaffte und gepflegte Anschriften
sind grundsatzlich allen anderen vorzuziehen.
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Die erste Methode (durch Anschriftenbiiros) ist
billiger und geht rascher, die andere ist in ihrem
Erfolg aber ergiebiger.

Gern benutzt man den Film zur Werbung, der
teils vor einem anonymen Publikum im Licht-
spielhaus, teils vor bestimmten Bedarfsgruppen
(in Mitgliederversammlungen, Generalversamm-
lungen) vorgefiuihrt werden kann. Die technisch
und werblich hochstehende Filmindustrie stellt
Filme in jeder Lange und fir jeden Zweck her.
Neuerdings hat der sprechende Film die
Wirkmoglichkeit durch den Film ganz besonders
erhdoht. Es gibt kaum eine andere Werbesache,
durch die man schwierige bdrsen- oder banktech-
nische Abwicklungen so verstandlich darstellen
kann, wie durch den sprechenden Film.

Und das Schaufenster? Anzeige, Brief,
Film finden in der Bankenwerbung Verwendung;
das Schaufenster ist eine kaum angewandte
Werbemadglichkeit. Zwar findet man auf der In-
ternationalen Hygiene-Ausstellung Dresden 1930
und 1931 das Fenster eines Bankgeschaftes, das
der Hygiene des Geldes gewidmet ist. Aber das
ist ein Einzelfall.

Die groRen Geb&aude der Banken mit
ihren breiten Fenstern bieten eine
gute bis heute kaum genutzte Werbe-
moglichkeit. Sie liegen oft an verkehrs-
reichen StraRen, und die Fenster kénnten zahl-
reichen Menschen eine Werbenachricht Ubermit-
teln. Es ist unserer Meinung nach eine falsche
Zurlckhaltung, die Fenster nicht werblich
zu nutzen, von gelegentlich ausgehangten Pla-
katen abgesehen. Das Bankgeschaéft ist kein Bazar
und wird auch in seinem Schaufenster eine ge-
wisse Wirde aufweisen missen. Gibt cs nicht
auch andere Geschafte, fiir deren Fenster das
gleiche Gebot gilt? Gibt es nicht in jeder Stadt
Buch- oder Kunsthandlungen, die mit Zurick-
haltung und Geschmack Werte schopferischer
Arbeit auslegen? An diesen Fenstern wird sich
der Stil des Bankschaufensters schulen missen.

In unserem Werbeplan haben wir die Wer-
bung durch den Textteil der Zeitun-
gen vorgesehen. Die Werbung durch den Text-
feil muR mit viel Takt und Sachkenntnis
vorgenommen werden. Wer es nicht versteht,
|aRkt es besser bleiben, oder er zieht einen Jour-
nalisten zu Rate. Es gibt fiir den presseerfahrenen
Bankfachmann immer Wege zur Zeitung. Die
Bank hat unzahlige Beziehungen zum Wirtschafts-
eben, sachliche wirtschaftliche Mitteilungen wer-
P6ll v°n der Zeitung immer gern angenommen.
Bs gibt z. B. Bankgeschéafte, die an Zeitungen
legelmaRig die Kurse unnotierter Werte
nutteilen, und in der Zeitung als solche genannt
werden. Das ist eine schéne Werbung. Oder der

eiter der literarischen Abteilung
einer Bank ist Mitarbeiter verschiedener Zeitun-

gen. Es kdnnen Aufsétze von ihm in die Werbung
der Bank mit einbezogen werden; es genigt voll-
kommen, wenn er seinem Namen zusetzt; Leiter
der literarischen Abteilung der X-Bank.

Keine Werbesache, aber werblich in starkem
MalRe nutzbar ist der Kundendienst der
Bank. Dazu gehdren etwaige Beratungsstellen
der Bank, die Herausgabe von monatlichen oder
wochentlichen Borsen- und Wirtschaftsberichten,
kleine Broschiiren, die lUber verschiedene Borsen-
oder Bankgeschéafte Auskunft geben (werblich
sehr wichtig, denn es gibt gentigend ,,Kaufleute*,
deren banktechnische Kenntnisse nicht weit tber
die Anforderungen, die an das Ausstellen eines
Wechsels geknupft sind, hinausgehen), oder Pro-
spekte, wie etwa eine Schrift; ,Die Dienste un-
seres Hauses." Die Werbestelle wird gerade diese
Einrichtungen in starkem MafRe in den Dienst der
Werbung stellen.

Wer soll die Bankenwerbung ubernehmen?
Aus den bisherigen Ausfuhrungen geht hervor,
daB Werben Technik und Erfahrung
voraussetzt. Wer Bankenwerbung durchfiih-
ren soll, bei dem ist in erster Linie darauf und
erst an zweiter Stelle auf wirtschaftliche und
banktechnische Kenntnisse Wert zu legen. Der
Werbefachmann, der sich im Wirtschafts-
leben und Bankwesen umgesehen hat, ist flr die-
sen Beruf sicher geeignet. Und der Bank-
beamte? Er ist in banktechnischen Fragen
firm und braucht nicht erst, wie der Werbefach-
mann, in dieser oder jener Sache Auskunft ein-
zuholen. Er muf} sich aber in werbliche Fragen
einarbeiten und Gelegenheit suchen, in einer
Bankwerbestelle mitarbeiten zu kdnnen. Welche
Moglichkeiten bieten sich dem Bank-
beamten, sich in Werbefragen einzu-
arbeiten? Darauf wollen wir in einer Zeit-
schrift, die der Fortbildung der Bankbeamten ge-
widmet ist, besonders eingehen.

Fir den Anfanger empfehlen wir das Buch
von Deckert, FIorke und Baumeister:
~Werbeorganisation“, im Verlag fur Wirtschaft
und Verkehr, Stuttgart, RM 2.50; alsdann Werbe-
wart Weidenmiller: ,Geschéaftliche Werbe-
arbeit*, Muthsche Verlagsbuchhandlung, Stutt-
gart, RM 2.70. Diese beiden Bicher durchgear-
beitet geben eine gute Grundlage fir weitere Stu-
dien; der Weidenmiller ist nicht ganz leicht auf-
zunehmen, wer sich aber mit ihm auseinander-
gesetzt hat, der wird bleibenden Gewinn davon
haben. In verschiedenen Stadten werden Abend -
lehrgange tUber Werbe wesen (in Berlin
z. B. in der Humbold-Akademie und in der Han-
dels-Hochschule) abgehalten. Vielleicht lassen
auch einmal die Berufsverbande der Bankbeam-
ten in ihren Mitgliederversammlungen werbliche
Fragen behandeln. Dann soll der Werbeschiler
von Anfang an die Werbung anderer Ge-
schaftszweige beobachten, das Gute
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vom Minderwertigen zu scheiden versuchen und
fir die eigene Werbearbeit daraus Anregungen
schopfen. Wichtig ist auch die Kenntnis der A r-
beit der Werbeindustrie, 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 Fuhrungen und Be-
sichtigungen wahrnehmen. Eine Zeitschrift,
die Uber Drucktechniken, Papiersorten laufend
unterrichtet, auRerdem auch uber neue Organisa-
tionsmittel berichtet, ist die ,Papier-Zeitung", die

vom Verlag (Berlin SW 11, Dessauer StralRe 2)
auf Antrag an Angestellte fir RM 1— monatlich
geliefert wird. Unentbehrlich ist das Verfolgen
einer guten Fachzeitschrift. Wir empfehlen die
-Werberundschau", sehr preiswert, RM 12—
jahrlich (Verlag Berlin-Reinickendorf-Ost, Sied-
lung Schénholzer Weg), oder ,Seidels Reklame",
RM 20,— jahrlich (Verlag Berlin W 9). Uber
weitere Literatur berichtet das Buch ,Werbeorga-
nisation". Vor allem aber Augen auf und
beobachten!
Dr. P. H. Cr od el Dresden-Wachwitz.

Bankenwerbung im Ausland.

Amerikanische Werbungsmethoden.

Die amerikanische Bankenreklame kann nicht
als selbstandige Erscheinungsform gewertet wer-
den, sie bildet nur einen Ausschnitt aus dem
Gesamtkomplex der amerikanischen Re-
klame. Die Geschichte der amerikanischen W irt-
schaft wahrend der letzten Jahrzehnte ist eng
verknipft mit der Ausgestaltung des Reklame-
wesens. Wirtschaftliche Expansion ist nach ameri-
kanischen Begriffen nur in engster Verbundenheit
mit Reklame denkbar und erfolgversprechend.
L rosperity”, selbst zu einem sich in alle Ge-
hirne eingehdmmerten Reklamewort geworden,
war das Zauberwort fur den ungeheuren Kraft-
aufwand der amerikanischen Wirtschaft wahrend
der letzten Jahrzehnte. Das Wort ,Prosperity”
mul seit dem Herbst 1929 durch ,Depression”
ersetzt werden. Eine Umwertung aller Werte hat
eingesetzt und ist noch nicht einmal sehr weit
vorgeschritten, das ,keep smiling“ hat die an
seine Reklamewirkung geknupften Erwartungen
nicht erfiullt, auch das ,buy now" (kaufe jetzt),
von dem lediglich einige GrofRkonzerne nach
MaRgabe ihrer flissigen Mittel Gebrauch mach-
ten, hat sich als von sehr kurzer Zugkraft erwie-
sen, Reklame, urspriinglich ein Kostenfaktor,
Uber dessen Wirtschaftlichkeit und damit auch
dessen Berechtigung man sich keine besondere
Rechenschaft ablegen zu mussen glaubte, ist zu
einem Bilanzposten geworden, an dem man
ebenfalls zu sparen beginnt. Die Zeitungen und
Magazine wissen davon ein Lied zu erzéhlen. 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 erwahnenden Ergebnis, daf die kanadisch-
amerikanische Zellstoff- und Papierindustrie, in
den letzten 10 Jahren mit groRen Mitteln zu tber-
steigerter Kapazitdt ausgestaltet, in einen ganz
bedenklichen Krisenzustand hineingeraten ist.

Um so bemerkenswerter ist die Mitteilung des
Vorsitzenden der Federal Advertisers Associa-

tion aus dem Gebiet der Finanzanzeigen, dal3 die
Reklameprogramme fir 1931 weit umfangreicher
sind als im Jahre 1930. Es wurde ein Fragebogen
an 850 Mitglieder dieser Vereinigung geschickt.
38 n0der Antworten haben gegenliber 1930 ein er-
weitertes Propagandabudget, ca. 51°I0ein gleiches
und nur 12n0 planen fir 1931 geringere Gesamt-
ausgaben. Die grofte Insertionssteigerung be-
tragt 100°/0, der grofite Abstrich 66°/0. Als be-
deutendstes Reklamebudget stellte sich im Ver-
lauf der Umfrage ein solches von $650000 her-
aus, das kleinste war 13000. Der Gesamtbetrag,
der durch die Hande der Vereinigung lauft, stellt
sich auf Uber $50 000000. Diese Insertionssta-
tistik scheint zu beweisen, daf3 die Finanzinstitute
in den Erfolgen der vorausgegangenen Jahre eine
Rechtfertigung fir die Fortsetzung der Reklame-
tatigkeit auf eher erweiterter Grundlage finden,
wahrend Handel und Industrie um so starkere
Einschrankungen vornehmen.

Noch einmal sah man Ende des vergangenen
Jahres einen Anlauf zur Wiederherstellung fri-
herer Reklameverhéltnisse, als Roger W. Babson
einen fur europaische Verhdltnisse phantastischen
Reklamefeldzug inspirierte, mit dem er die
amerikanische Konjunktur retten wollte. Eine
gewisse Mindestreklame sollte allen amerikani-
schen Unternehmen,AFirmen usw. zur Bedingung
gemacht werden. Durch bildhafte Aufmachung
sollte die Kauflust der Bevdlkerung und der Kon-
sum der Produktion angepafdt werden. Die Nutz-
losigkeit und deshalb Uberfliissigkeit 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 Banken-
reklame hinlberzufuhren geeignet erscheint.
Jedermann weil3, dal3 die Banken kein Interesse
an einer Depositenverminderung haben. Im Ge-
genteil war man bisher der Auffassung, dal} ge-
rade die Bankenreklame der Kundenwerbung
dienen soll. Um so erstaunlicher mu3 es wirken,
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wenn zu Anfang dieses Jahres in mehreren ame-
rikanischen Stadten die Banken in Ubereinstim-
mung mit dem weiter oben geschilderten buy now-
Prinzip ihre Kunden aufforderten, einen Teil ihrer
Depositen fir Anschaffungen zu benutzen,
Eine derartige Uneigennutzigkeit der amerikani-
schen Banken hatte man nicht erwartet, und man
kann sich nicht ganz des Geflhls erwehren, daf
sie sich zu einer solchen Reklameauffassung nur
deshalb bereitfinden konnten, weil sie sich von
dem Erfolg dieser Bewegung selbst nicht viel ver-
sprachen.

Dabei muf3 allerdings auf die Eigenart einer
Situation hingewiesen werden, wie sie sich wohl
in der Geschichte des amerikanischen Bankwesens
noch nicht haufig herausgebildet hat. Infolge des
Abgleitens der Zinssatze hat auch der Nutzen,
den die Banken aus ihrem Depositengeschéft zie-
hen konnten, eine ricklaufige Bewegung aufzu-
weisen. Gerade in diesen Tagen gab die Gua-
ranty Trust Company bekannt, dal3 sie auf
kleinere Guthaben keinerlei Zinsen mehr gewah-
ren kbnne. Die Verwaltung derartiger Depositen
ist also zu einem groBen Teil nicht mehr nutz-
bringend. Im Gegensatz zu der Aufschwungs-
periode 1925—1929, als die GrolRbanken sich mit
ihren Depositenziffern gegenseitig zu Uberbieten
versuchten, kann man jetzt von einer gewissen

Abkehr von den Depositen

sprechen, und diese grundlegende Strukturver-
anderung beeinfluRt nattrlich auch den Umfang
und die Art 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 lllinois in diesem Fruhjahr einen Feld-
zugsplan ausgearbeitet, nach dem innerhalb von
10 Wochen neue Depositen von $2 000 000 herein-
geholt werden sollten. Die Besonderheit dieser
und &hnlicher Werbemethoden liegt darin, dald
man sich vollig auf die Mitarbeit der Beamten
sttzt, und im vorliegenden Fall ist sogar keiner-
lei Vergutung fur einen Erfolgsfall in Aussicht
gestellt worden. Das Personal der Bank wurde
in drei Gruppen eingeteilt, jede unter der Leitung
eines alteren Beamten, und jede Gruppe trat in
W ettbewerb zu den anderen, mit dem Ergebnis,
daR die Bank in der vorgenommenen Zeit den
Eingang von $2500000 verbuchen konnte,

Die obenerwdhnte Unergiebigkeit der reinen
Depositenkonten hat dazu gefuhrt, dal in der
jungsten Zeit der Nachdruck bei den verschie-
densten Werbemethoden auf die ZweckméaRigkeit
einer grolReren Bewegung innerhalb der
RinzelnenKonten gelegt wird. Es kann sich
heute nicht nur darum handeln, ein neues Ge-
schéaft hereinzubringen, viel wichtiger ist bei der
2unehmenden Bedeutung der Unkostenfrage bei

den Banken, die ein recht ernstes Problem zu
werden verspricht, dal3 die Konteninhaber selbst
von der Unergiebigkeit ihrer Guthaben tberzeugt
werden, und dall sie flr einen gewissen, den
groRen Umstellungen auf dem Geld- und Kapi-
talmarkt Rechnung tragenden Wechsel in der
Anlageform interessiert werden kénnen. So
sieht man heute, um dies vorwegzunehmen, wie-
der in verstarktem Umfange Hinweise auf An-
lagemdglichkeiten oder auf die Notwendigkeit
einer besonders geschickten Vermégensverwal-
tung in Form von Treuh&nderschaften oder
Trusts, Da die Kapitalanlagegesellschaften mit
freier Vermdgensverwaltung in den Vereinigten
Staaten im Jahre 1929 und 1930 einen starken
StoRR erlitten haben, versucht man das Publikum
auf Umwegen wieder fir Investierungen in Ak-
tien oder Bonds zu gewinnen, und dies geschieht
jetzt vielfach in der Form der sog. Uniform
Trusts, die eine Anzahl von Kundenkonten zu
gemeinsamer Verwaltung zusammenfal3t. Blattert
man den Inseratenteil der Finanzzeitschriften
wéahrend des Jahres 1930 und der bisher vergan-
genen Monate des Jahres 1931 durch, so tritt der
Gleichlauf von Reklame und Struktur des Kapi-
talmarktes auf3erordentlich und pragnant in die
Erscheinung. Der Formenwechsel der Finanz-
reklame bildet so ein Spiegelbild der Ka-
pitalmarktsentwicklung, und trotz der
allgemeinen Reklamedeflation, die zunachst fur
die Finanzreklame nicht in dem fir andere Ge-
biete festgestellten MaRe gilt, mu3 darauf hin-
gewiesen werden, daf3 z. B. die Umstellung der
in den letzten Jahren dem Management Trust
entgegengebrachten Gunst auf den Fixed Trust
nicht denkbar gewesen wére, wenn nicht einige
groRe Finanzgruppen das Interesse der Kapita-
listen fur gediegenere Verwaltungsformen durch
grof3ziigige und ungewdhnlich erfolgreiche Wer-
betdtigkeit ausgeschlachtet hatten.

Das Wesen, die Struktur und die Organisation
der amerikanischen Finanzreklame sollen nun-
mehr von einem auf praktische Erfahrung
fulRenden schematischen Reklameplan, wie er vor
kurzem im Bankers Magazin verdffentlicht wor-
den ist, dargestellt werden. Zunachst verdient
Beachtung, dal im Gegensatz zu den deutschen
Verhaltnissen, wo Art und Umfang der Reklame
traditionsgeheiligt sind und kaum eine andere
Fortentwicklung erkennen lal3t, die amerikani-
schen Banken sich viel eingehender mit den
WertmaRstaben der Reklame befassen und
stets versuchen, die den Werbeabteilungen zur
Verfigung stehenden Mittel so zu verwenden, dal}
sie einen hoéchstmdglichen Erfolg gewahrleisten.
Man betrachtet nicht nur eine richtige Verteilung
der verschiedenen Reklamearten auf die Jahres-
zeiten als wichtig, sondern tragt weitgehend den
psychologischen Wandlungen der mit der Re-
klame zu erreichenden Berufsgruppen Rechnung.
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Insertions-Schema.
Insertionen in Insertionen in
Zeitungen Eisenbahnwagen Plakate Drucksachen
Januar Schrankfacher Spareinlagen 2 Spareinlagen Léschpapier mit Hinweis
Allgemeines 2 Depots auf Schrankfacher
Obligationen Sparbucher
Depotbieher
Broschuren uber Schuld-
Verschreibungen
Februar Spareinlagen Spareinlagen
Depots
Marz Depots Depots
Spareinlagen
April Allgemeines Allgemeines Loschpapier mit Hinweis
Obligationen auf Spareinlagen
Mai Spareinlagen Spareinlagen
Depots
Juni Allgemeines Schrankfacher
Schrankfacher
Juli Spareinlagen Spareinlagen 1 Allgemeines Léschpapier mit Hinweis
Depots oder 1 Depots auf Schrankfacher
Schrankfacher 2 Spareinlagen
August Spareinlagen Spareinlagen
Obligationen
September Depots Spareinlagen
Allgemeines
Oktober Spareinlagen Allgemeines Loschpapier mit Hinweis
Depots auf Allgemeines
November Allgemeines Obligationen
Depots
Dezember Spareinlagen Spareinlagen Die beiden Plakate Uber Frisches Léschpapier muf
Depots Spareinlagen missen jederzeit an den Schal-
Obligationen auf die Tafeln ge- tern bereitliegen. Die

bracht werden, die Broschiiren werden im
vorher die Depot- Januar gedruckt und
inserate trugen, wenn das ganze Jahr hin-
die Tafeln im Juli neu durch benutzt
gestrichen werden

Verteilungs-Schema iir Bankinsertionen in Hohe von 5000 $.

Anzeigenteil in Zeitungen (insgesamt 26 Inserate).........
Anzeigen auBerhalb des Hauses (4 gestrichene Tafeln, die
Drucksachen (3 Broschiren, 4 Satze Loschpapier mit Reklameaufdruck)...ccoooviiiiiiiiiie e,

Reklame im Eisenbahnwagen.....
Vorzimmer- und Fensteraushang.

G ESCNENKE ...ttt
Anfertigung von Entwirfen, Herstellung von Klischees
VersChiEdeNesS o

Diese beiden, nach Zeit und Inhalt geordneten
Plane entsprechen dem, was man als reklame-
strategisch wichtig bezeichnen kann. Die Reklame-
aufgabe ist klar und zielsicher Umrissen. Uber
die Zeitspannen kdnnte man verschiedener Mei-
nung sein. Bei Banken erscheint es, wie in dem
obigen Fall, zweckmé&Rig, das Reklamejahr mit
dem Geschéaftsjahr zu identifizieren. Die
Reklameprinzipien treten aus der Zeiteinteilung
deutlich hervor, und schlie3lich entspricht auch
der Aufteilungsplan fiur die einzelnen Reklame-

1040 $
1500 $
1000 $
500%
220%
100g
280 $
300%

zweimalimJahr ausgewechselt werden)

5000 $

arten den Erfolgserfahrungen, die sich im Laufe
der Jahre fir Institute, die mit einem &hnlichen
Reklamebudget rechnen, herausgebildet haben.
Es ist begreiflich, daR eine derartige eingehende
Kontrolle des Reklameablaufs auch in
personeller Hinsicht einen gewissen Apparat er-
forderlich macht. Leider findet man fir die Be-
urteilung der personellen Kosten recht wenige
Anhaltspunkte.

Man macht der Finanzreklame oft den Vor-
wurf, dall es nur schwer moglich sei, ihren Erfolg
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zahlenmé&aRig nachzuweisen. Wahrend man
aber in Deutschland Uber diese Fragen mit einer
gewissen Oberflachlichkeit hinweggeht, haben sich
in den Vereinigten Staaten zahlreiche Methoden
herausgebildet, um eine Nachprifung der Werbe-
ergebnisse zu ermdglichen. Dies geschieht haupt-
sachlich in der Weise, daR zunachst der Leser
mit einer geschickt formulierten Frage neugie-
rig gemacht wird und man ihn zwingt, sich wegen
der Beantwortung der Frage an die Bank zu
wenden. Die groRen Emissionsfirmen haben es in
dieser Hinsicht zu besonders ausgekliigelten Me-
thoden gebracht und fuhren laufend Kostenrech-
nungen und Aufzeichnungen Uber den Werbe-
erfolg, die einen tiefen Einblick in die Geschéfts-
fuhrung dieser Hauser gestatten. Hier liegt aller-
dings der Fall insofern verhaltnisméaRig einfach,
als es sich, ahnlich wie beim Warenhandel, letzten
Endes um den Absatz von Sachen (Effekten und
Bonds) handelt, wahrend Dienstleistungen, wie
sie die Banken im allgemeinen anzuzeigen ge-
zwungen sind, nicht in Frage kommen. Der
salesman hat in den Vereinigten Staaten eine
Bedeutung, wie man sie in Europa nicht fur még-
lich halt. Seine Tatigkeit stltzt sich bei den groRen
Firmen in erheblichem Umfange auf die Mittel
der Werbung. Man muR3 in Deutschland mehrere
Jahrzehnte zuriickgehen, um auf &hnliche Me-
thoden der Effektenverkdufe zu treffen. Das
Bankhaus Gebr. Arnhold hat vor einigen
Jahren als Neujahrsglickwunscheinen alten
Stich versandt, der einen mit Aktien und Obli-
gationen schwer beladenen, durch die Lande rei-
senden Aktienhandler darstellt. Ahnlich, nur
zeitgemalier aufgezogen, ist die Aufgabe des ame-
rikanischen salesman, der allerdings die gun-
stigste Konjunktur hinter sich haben dirfte. Von
einer neuen Methode, den Fangwert bildhafter
Ankindigungen festzustellen, erzahlte kurzlich
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&ulenreklame. Um nun die
Werbewirkung neuer Plakatentwirfe festzustel-
len, pflegt diese Bank die Plakatentwirfe in ihrem
Kassenraum aufzuhéngen, und es ist nun die Auf-
gabe eines der Beamten, in den Geschaftsstunden
genau zu kontrollieren, wieviel Leute ihren Blick
nuf das Plakat richten und wieviel schlielich
nahertreten, um Einzelheiten abzulesen. Um eine
weitere Kontrolle zu haben, werden dann die
Entwirfe an den groRen Kassenfenstern befestigt
nnd die Wirkung &hnlich beobachtet. Man sieht,
dal die amerikanischen Banken auf diese Pro-
bleme viel Zeit und Miuhe verwenden, und man
erkennt daraus auch die grundsétzlich anders-
gearteten Verhéltnisse zwischen Finanzwelt und
Publikum.
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Einen recht bedeutenden Umfang hat in
Amerika auch bereits die Reklame der Banken
durch das Radio angenommen. Wéhrend in
Deutschland sich diese Reklameart bis jetzt auf
vereinzelte Reportagen aus dem Bankbetrieb be-
schrankte, machten sich die groRen amerika-
nischen Banken — nur solche kénnen ja fur Art-
und Umfang der zu bietenden Programme in
Frage kommen — diese Einrichtung friihzeitig
zunutze. Dabei beschrénken sich die Institute
nicht auf Probleme aus dem eigentlichen Tatig-
keitsgebiet, sondern bewegen sich im Rahmen
mehr oder weniger wissenschaftlicher
Erdrterungen, in der Regel mit gut zusam-
mengestellten musikalischen Darbietungen. Diese
Methode ist insofern nicht aufféllig, als in den
Vereinigten Staaten ganz allgemein die Auswer-
tung des Radio durch private Reklamebenutzung
geregelt ist. Es ist verstandlich, da diese Radio-
reklame eine ganz zwangslaufige Verbindung
mit der Zeitungsreklame schafft, so daR
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-
fuhrt. So weist eine bedeutende lokale Sparkasse,
die Providence Institution for Savings of Provi-
dence darauf hin, dall ein vierjdhriger Radio-
feldzug ihr hervorragende Erfolge gebracht hat.
,Konto Uber Konto wurde eroffnet in direkter
Auswirkung der Radio-Reklame“. Es ist auch
weiter nicht verpdnt, wenn Banken zundchst in
verkappter Form im Anschlu3 an irgendeine
andere Darstellung etwas ubermitteln und erst
am Schlul? der Name der Bank erwahnt wird. So
hat die bereits erwéhnte Providence Bank unter
der Flagge des ,Rhode Island Historian"
allabendlich 10-Minuten-Gespréache uber histo-
rische Dinge Ubermittelt. Die Gesprache wurden
wochentlich zusammengefallt und in handlicher
Form fur die Kundschaft publiziert. Aus den auf
diese Weise eingegangenen Anfragen hat sich
allmahlich eine Liste von 5000 Personen heraus-
gebildet, von denen eine sehr groRe Anzahl zu
dauernden Kunden wurden. Eine &hnliche Art der
Reklame ist auch die Veranstaltung von o6ffent-
lichen Vortragen und Vorlesungen Uber Geld-
und Finanzfragen. Man pflegt hier besonders an
die Frauen 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 fur die amerikanische Mentalitat be-
zeichnend, daf3 fihrende Personlichkeiten des
Federal Reserve Systems, wie z. B. Randolph
Burgess, dessen ausgezeichnetes, auch ins Deut-
sche Ubertragene Buch uUber 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 Aufklarung
der Offentlichkeit Uber finanzielle
Dinge bei. Sie erfillen eine wichtige volkswirt-
schaftliche Aufgabe, mit deren Kosten sonst
andere Institute belastet werden wirden.

Ahnliches gilt auch fiir die
Publikationen,

die die meisten groRen Banken selbst heraus-
geben. Hier wird zu unterscheiden sein zwischen
den Darstellungen mit ausgesprochenem Re-
klameinhalt und den Verdffentlichungen, die von
vornherein auf einen informativen oder wissen-
schaftlichen Ton abgestellt sind. Die Bilanz-
und Neujahrskarten der amerikanischen
Banken sind bekannt. Sie haben wegen ihrer
kinstlerischen Ausgestaltung und der Kklaren
Bild- und Textverteilung auch in Deutschland
vielfach Nachahmung gefunden. Ihre Versendung
gehort zu den festumrissenen Reklameaufgaben,
Die Verbindung mit den mehr auf Information
bedachten Publikationen stellen die Geld-
markts- und Borsenberichte dar, die
der Materie entsprechend in ziemlich schema-
tischer Form abgefal3t werden, aber gewisse Ten-
denzen nicht unbedingt vermeiden. Sehr oft wer-
den diesen allgemeinen Darstellungen von Zeit zu
Zeit Exposes Uber interessante Aktien oder
Bonds beigefugt mit in der Regel ausgezeichneten
statistischen Angaben und Ausrechnungen. Die
grolRen New Yorker Banken versenden regelméaRig
Listen Uber Anlagewerte mit zum Teil recht
gut formulierten Situationsberichten Uber gewisse
Rohstoffgebiete. Im allgemeinen ist der Tenor
dieser Berichte mit der ricklaufigen Bdrsenkon-
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 Bérsenberichten ein von
den Amerikanern ungewohnter Fatalismus. Die
Rickbildung der amerikanischen Geistesverfas-
sung auf normale MaRstébe ist auch in der ameri-
kanischen Bankenreklame deutlich erkennbar.
Uberall tritt der Grundsatz der ,sachgemafRen
Verwaltung" wieder stark in den Vordergrund,
die treuhanderischen Funktionen der Banken
werden angepriesen, die individuelle Behandlung
der Kunden gilt als eine besonders wichtige Auf-
gabe. Der Kundendienst wird auch mehr und
mehr auf das Gebiet der Steuerberatung
ausgedehnt. Auch in Amerika ist das Steuer-
system zu erheblicher Kompliziertheit ausge-
artet. Man halt es deshalb fur besonders erforder-
lich, sich hier dem Kunden niitzlich zu erweisen.

Unter den wissenschaftlich fundierten Bank-
berichten haben sich im Laufe der Jahre einige
GroRbankberichte starkere Geltung zu
verschaffen gewuf3t. Die Monatsberichte der Na-

tional City Bank of New York und der Guaranty
Trust Company sind so bekannt und international
als ausgezeichnete Informationsquelle geschatzt,
dalR nahere Einzelheiten daruber sich erlibrigen
durften. Die Chase National Bank ver-
offentlicht die Arbeiten ihres zu allen wichtigen
fragen Stellung nehmenden Nationaldkonomen
Benjamin M. Anderson jr, in zwangloser Reihen-
folge. Hier handelt es sich um ausgezeichnete
wissenschaftliche Untersuchungen, die aufl3erdem
den Vorzug einer gediegenen &ufReren Auf-
machung genieRRen. Die gelben Berichte der New
York Trust Company, die unter dem Leit-
wort ,The Index" erscheinen, erfreuen sich eben-
falls grolRer Beliebtheit, Der Werbewert dieser
Publikationen diirfte recht erheblich sein, denn
hier bilden sich wertvolle Bricken fur die dau-
ernde Fuhlungnahme zwischen den Banken und
der intelligenten Kundschaft, wie auch der volks-
wirtschaftliche Wert daraus hervorgeht, da3 ahn-
lich wie in Deutschland Vorabdrucke dieser Be-
richte in den mafRgebenden Tageszeitungen zur
Verodffentlichung gelangen. Fir Deutschland be-
sonders wertvoll sind die kurzen telegraphischen
Situationsberichte, diein pragnanter Form
Uber wichtige Ereignisse des Wirtschaftslebens
und der Kapitalméarkte informieren, ebenso die
statistischen, fortlaufend erganzten Zusammen-
stellungen, wie sie z. B. die National City Bank
of New York ihren deutschen Kunden zur Ver-
fugung stellt. Hier spielen auch die wegen ihrer
individuellen Eigenart vielleicht noch wertvolle-
ren Telegramme einzelner Emissionsfirmen eine
gewisse Rolle. Wie weit das deutsche Informa-
tionsbedurfnis ausgeglichen wird durch das Stre-
ben deutscher Firmen nach einer regelméafigen
Unterrichtung amerikanischer Geschaftsfreunde
Uber deutsche Verhaltnisse ist nicht leicht nach-
weisbar. Es gibt aber auch verschiedene deut-
sche GroRbanken, die durch Kabelberichte
einen laufenden Kontakt mit ihren amerika-
nischen Geschéaftsfreunden und Einzelpersdnlich-
keiten hersteilen. Dagegen hat sich die Reklame
deutscher Banken in amerikanischen
Zeitungen und Zeitschriften bis jetzt noch
nicht stark entfaltet, teils aus Kostengriinden,
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 regelmafRigen Kursmeldungen amerika-
nischer Firmen tber deutscheDollarbonds
zu, die teils in deutschen Zeitungen veréffentlicht
werden, teils aber auch direkt auf schnellstem
Wege den deutschen Geschéaftsfreunden zuzu-
gehen pflegen. Fir die deutschen Banken und
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Bondsbesitzer bilden diese Kursubersichten ein
unschéatzbares Material fir die Bewertung ihrer
Dollarbonds.

Als die Banken in der Aufschwungsperiode mit
fast taglich wachsenden Geschéftsziffern aufwar-
ten konnten, lag es nahe, daR die damit ver-
kniupfte Betriebserweiterung auch in der Aus-
gestaltung der Bankgeb&dude und der
Bankrdume zum Ausdruck kam. Die architek-
tonische Seite der Bankgeb&ude ist ein besonderes
Kapitel, Uber das manches zu schreiben waére.
Nicht immer lieBen die Bemihungen, dem Publi-
kum von dieser Seite heraus zu imponieren, eine
ausgereifte Geschmacksbildung erkennen.
Abgesehen davon muf3 aber heute auch der stan-
dige Hinweis auf wachsende Stockwerke als eine
ziemlich primitive Form der Werbung erscheinen.
In bildhafter Hinsicht konnten zunéchst besonders
typische Gebdude mit groRem Vorteil benutzt
werden, wie z. B. der Pyramidenturm der Bankers’
Trust Company. Der ,Tower of strength®
ist auch heute noch ein wirkungsvolles Firmen-
schild dieser Bank. Mit der Zunahme der Banken-
Wolkenkratzer scheint sich jedoch der Wirkungs-
grad allméhlich abgeschwéacht zu haben. Jeden-
falls ist man in der Benutzung dieser Bildstécke
in der letzten Zeit etwas zurtickhaltender gewor-
den. Man hat den Eindruck, dal3 nach den triiben
Erfahrungen der letzten beiden Jahre die Reklame
mit dem Bankgebaude nicht mehr ganz dem Sinne
der Zeit entspricht.

Kommt man so zu der Feststellung, dal die
schwere Wirtschaftskrise eine naturliche Ruck-
bildung der Finanzreklame in den Vereinigten
Staaten mit sich gebracht hat, so ware es doch
falsch, die Meinung zu vertreten, daf3 sich driben
die Anschauung einer volligen Nutzlosigkeit ge-
wisser Reklamearten durchzusetzen beginnt. Da-
von ist keine Rede. Die Reklame ist zu einem so
wesentlichen Bestandteil der Kundenpflege ge-
worden, da? sie wohl immer im Verhaltnis zu
europdischen Begriffen eine erhebliche Bedeutung
in Anspruch nehmen kann. Das geht auch daraus
hervor, dal die Ruckbildung in den Vereinigten
Staaten eine dauernde Pflege der kiunstlerischen
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 europé-
ischen Serienanzeigen ab. lhre Sprache bleibt
f ar wenn auch ruhiger und gehaltener. Man

unn wohl sagen, dalR fiur jeden Menschen, der

wse Seite des Zeitungsinhaltes als nicht véllig

u erflissig betrachtet, das Lesen der amerika-
nischen Finanzanzeigen einen gewissen Genul3
bedeutet.

Auch die Prospekte bilden mit ihrer weitgehen-

en Publizitat eine unschéatzbare Informations-
quelle fur den Kapitalisten. Sie sind in der Auf-

machung und Einteilung vorbildlich. Auf sie trifft
bestimmt nicht zu, was das Commercial and
Financial Chronicle in einigen ausgezeichneten
Artikeln Uber die neuen Ziele der amerikanischen
Reklamewirtschaft als reformbedirftig bezeichnet
hat, namlich Mangel an tatséachlichen
Informationen und an statistischem Ma-
terial. Das Chronicle meint bei einer Gelegenheit,
dal es nicht geniigt, Aktien oder Bonds bei der
Emission anzukindigen. Viel wichtiger sei unter
den heutigen Verhéltnissen, dem vermutlichen
Kéaufer sinnféllig zu demonstrieren, welche
besonderen Vorzige diese Anlagewerte auf-
weisen, wie die langfristigen Anlagebedingungen
sind u. a. m. AulRerdem hélt es das Chronicle fur
erforderlich, die Ankindigungen nicht nach er-
folgter Emission einzustellen, sondern gerade
dann zwecks dauernder Marktpflege eine gut
durchdachte Dauerreklame folgen zu lassen. Das
Chronicle weist darauf hin, dal3 gerade jetzt
grol3e Betrdge an teilweise recht guten Bonds in
den Schrénken der Emissionsfirmen liegen, fur
die sie ein totes Kapital darstellen, und es glaubt,
daR mit einer systematischen Propaganda hier
doch in mancher Hinsicht eine Anderung herbei-
gefiihrt werden kénnte. Aus all diesen AuRerun-
gen ersieht man, dal3 die Werbewirtschaft tberall
als ernster Diskussionsgegenstand gilt und dafR
man gerade die jetzige Zeit der Umstellungen und
der Ubergange dazu benutzen will, um die

psychologische Seite der Reklame

noch grundlicher zu studieren und praktisch wirk-
sam zu machen. Wenn Professor Sombart in
seinem Werk ,Das Wirtschaftsleben im Zeitalter
des Hochkapitalismus" meint, dall ,Voraus-
setzung aller erfolgreichen Reklame der Schwach-
sinn der grolRen Masse ist, die sich suggestiv be-
einflussen laRt", so kann diese Auffassung wohl
kaum auf die amerikanische Finanzreklame An-
wendung finden. Es mag zugegeben werden, daf}
in der Hochkonjunktur manche Entgleisung vor-
gekommen ist und daR man stark auf die Gut-
glaubigkeit der Kapitalisten gepocht hat, indessen
kann man von allgemeinen Ausschreitungen wohl
kaum sprechen. Es mag auch sein, dal viele Ver-
sprechungen, die in Werbeschriften oder In-
seraten in den Jahren des Aufschwunges dem
Kapitalisten gemacht wurden, heute zu einem
Lacheln nétigen. Aber trotzdem hat man beim
Durchbléattern alterer Zeitungen und Zeitschriften
nicht den Eindruck, dal es eine unwirdige Re-
klame gewesen sei, mit der man das Publikum zur
aktiven Teilnahme an der Prosperitatsentwick-
lung auffordern zu missen glaubte. Der Vorwurf,
daB durch die Finanzreklame der breiten Offent-
lichkeit eine falsche Auffassung von den tatséch-
lichen Wirtschaftsproblemen eingehdmmert wor-
den sei, trifft die Banken und die anderen Fi-
nanzinstitute nur zu einem Teil. Man darf nicht
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vergessen, daR die vielen Informations-
dienste, die sich wiederum oft auf die wissen-
schaftlichen Untersuchungen und Deduktionen
der Universitdten stitzten und gewissermalen
aus der wissenschaftlichen Theorie die Berech-
tigung zur Stellung von Prognosen schopften, die
Finanzwelt dauernd mit Reklamematerial ver-
sorgten, das sie sozusagen gutglaubig der Kund-
schaft Weitergaben. Setzt sich die Meinung durch,
dal auch in der Sprache und ihren Ausdrucks-
formen eine Deflation stattfinden mufR3, dal} das
Publikum mafvoller anzusprechen sei und daf’
man schlieBlich auf eine konstruktive Weiter-
bildung der Propaganda unter Berucksichtigung
der neuen WertmalRstabe 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 GroRRbanken haben sich im Laufe der
Zeit ahnliche Werbemethoden herausgebildet, wie
bei den fuhrenden Finanzinstituten des Konti-
nents, jedoch unterscheiden sie sich von diesen
durch eine starke Zurickhaltung in Form und
Aufmachung der Anzeigen und eine weitgehende
Schematisierung. Die Empfehlungsanzei-
gen der Londoner GroRbanken weichen wenig
von den Finanzinseraten der amerikanischen und
europdaischen Banken ab. Sie beschranken sich
jedoch im allgemeinen nur auf kurze Hinweise
auf den Geschéftsumfang, wéhrend besondere
FazilitAten nicht propagiert zu werden pfle-
gen. Auf dem Gebiet der Berichterstattung haben
die englischen Banken einen hohen Grad der G e-
diegenheit und Zuverlassigkeit er-
reicht. Die AuRerungen der fiilhrenden Bankleute
auf Generalversammlungen und bei anderen Ge-
legenheiten finden stets ihren Niederschlag in den
Monatsberichten der Banken, die dadurch
zu einem besonders geschéatzten Sprachrohr bank-
politischer Auffassungen werden. Mit Broschi-
ren, Pamphlets usw. arbeiten die englischen In-
stitute wenig oder gar nicht. Sehr gute Markt-
berichte geben die fiuhrenden Londoner Emis-
sionsfirmen heraus; sie werden zur Orien-
tierung Uber die Bdrsenverhdaltnisse sehr ge-
schatzt. Dagegen war bis jetzt die Propaganda
der unmittelbar mit der Bdrse verbundenen Or-
gane und Firmen vollig unterbunden. Erst vor
kurzem ist die Frage einer Beseitigung veralteter
Einrichtungen und Gepflogenheiten an der Lon-
doner Borse ventiliert worden. AnlaRlich der Ge-
neralversammlung der Borse verlangte ein Mit-
glied, daR es den Maklern erlaubt sein sollte, in

den Tages- und Fachzeitungen zu inserieren
und daf daruber hinaus die Borse selbst fur ihre
Geschaftstatigkeit eine groRere Propaganda ent-
falten sollte. Diese Anregung entsprang zweifel-
los den Versuchen, das Interesse des Publikums
in starkerem MalRe auf die Borse zu lenken, kurz,
einer gewissen Ermidung an den Effektenmark-
ten zu begegnen. Die propagandafreundlichen
Makler stutzten sich dabei auf die in der letzten
Zeit gemachte Erfahrung, dal AulRenseiterfirmen
mit grol3 angelegten Reklamefeldziigen ganz un-
gewohnliche Erfolge zu verzeichnen hatten, d. h.
durch erhdéhte propagandistische Reg-
samkeit den zinftigen Maklern einen Teil ihres
Geschafts Wegnahmen. Man kann die Forderung
der Makler verstehen, wenn man beriicksichtigt,
dal? gerade sie es sind, die im Gegensatz zu den
deutschen Verhéltnissen das Wertpapiergeschéaft
nicht nur in technischem, sondern auch informa-
torischem Sinne ausgezeichnet kennen und in der
Lage sind, die Aufgabe des ,Investment Adviser"
zu Ubernehmen, die sonst zum groRten Teil von
den Banken bzw. Emissionsfirmen durchgefuhrt
wird. Gerade in England hat es sich gezeigt, dal3
eine unzureichende oder unseriose Publizitat das
Kapitalistenpublikum vielfach in die Hande von
GroRRspekulanten getrieben hat. Es braucht nur an
Namen wie Hatry erinnert zu werden. Obwohl
dieser Mann eine unrihmliche Rolle im englischen
Finanzleben spielte, mul3 man ihm doch den
Ruhm lassen, da3 er durch seine Publizitatsfeld-
ziige der Borse viel Geschéaft gebracht hat, und
man glaubt deshalb mit einem gewissen Recht,
dal3 es wichtig ware, die sog. erzieherischen Me-
thoden der Propaganda (educational advertising)
systematisch durch die dazu berufenen Stellen
pflegen zu lassen. Damit ware eine Moglichkeit
gegeben, einen unmittelbaren Kontakt zwischen
dem Publikum und der Boérse zu schaffen.

Nach der Auffassung der Makler wirde eine
allgemeinere Kenntnis der das Bdrsengeschéft
beherrschenden strengen Regeln das Ver-
trauen des Publikums zur Bdrse und zum
Effektengeschéaft stdrken und Erschitterungen,
wie sie in den letzten Jahren durch betriigerische
Ausnutzung der Unkenntnis weiter Kreise der
Kapitalisten zu verzeichnen waren, seltener
machen. Man darf auf den Erfolg dieser Be-
mihungen gespannt sein. Bei der Langsamkeit,
mit der sich in England derartige Umstellungen
zu vollziehen pflegen, dirften gréRere Fort-
schritte in dieser Richtung zunéchst jedenfalls
noch nicht zu erwarten sein.

Franzdsische Bankenwerbung.

In Frankreich spielt die Reklame im Bankfach
nur eine relativ geringe Rolle. Der Zwang zur
Kundengewinnung fallt insofern fort, als der
Spargedanke in diesem Land seit jeher stark
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verankert war. Die GroRbanken und mittleren
Aktienbanken veroffentlichen Geschéftsberichte
und Bilanzen zu den AbschluRzeiten in den
Tageszeitungen, sie inserieren auch in Fach- und
allgemeinen Nachschlagewerken, wie Telephon-
und AdreRRbuchern. Die gewdhnlichen Angaben:
Kapital (Reserven), Sitz, Griindung, 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
Eignungen: ,La Banque Ottomane posséde
une Organisation spécialement adaptée aux be-
soins du commerce international." Hinweis auf die
Bons, wenn solche ausgegeben werden: ,Bons a
échéance fixe. Les Bons a intéréts, délivré par le
Comptoir National, de 6 a 11 mois et de 1an a
4 ans, sont a ordre ou au porteur, au choix du
Déposant, Les intéréts sont représentés par les
Bons d'intéréts également a ordre ou au porteur,
payable sémestriellement ou annuellement, sui-
vant les convenances du Déposant. Les Bons de
capital et d'intéréts peuvent étre endossés et sont
par conséquent négociables." Anschlage glei-

177

chen Inhalts werden dann auch aufRen 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 Aufzé&h-
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 recus dans les
salons qui leur sont spécialement affectés et ou
ils trouvent toutes facilités utiles a leurs affaires
et particulierement a la réception et a la réexpé-
dition de leur correspondance.
Zusammenfassend koénnte gesagt werden, daf}
das ganze Reklamesystem in Frankreich ziemlich
primitiv ist. Auch die &uReren Formen kon-
nen nach unseren Begriffen nicht als besonders
werbewirkend bezeichnet werden. Wichtig ist auch
far die Beurteilung der franzdsischen Finanz-
propaganda, dal3 allgemein eine sehr enge Ver-
bindung zwischen Inseratenteil und redaktionel-
lem Teil besteht, so daRR dadurch in einer oft ver-
kappten Form der Textteil fur Werbezwecke
benutzt wird. Der Fall Hanau hat Verbindungs-
linien zwischen diesen beiden Gebieten aufge-
zeigt, die die Verwischung der Grenzen deutlich
erkennen lassen. Dr. Robert Arzet.

Die WettbewerbsVerhdaltnisse im Bankgewerbe.

Die Geschlossenheit, mit der vor allem die
GroRBbanken schon in der Vorkriegszeit in
allen Fragen gemeinsamen Interesses in der Of-
fentlichkeit auftraten, sowie die starke Zurlick-
haltung, die sich die meisten von ihnen von jeher
in Fragen der Reklame usw. auferlegten, hat viel-
fach — und zwar insbesondere vor Ausbruch des
Krieges — den Eindruck erweckt, als ob es zwi-
schen ihnen so etwas wie einen Konkurrenzkampf
Uiberhaupt nicht gabe. Dies trifft jedoch in Wirk-
lichkeit bekanntlich keineswegs zu. Richtig ist
allerdings, dal} sich Gesicht und Richtung des
zwischenbanklichen Wettbewerbs in den letzten
Jahren wesentlich verschoben, und daf? sich
der Konkurrenzkampf als solcher in dieser Zeit
aus &aufBeren und inneren Grunden wesentlich
Verschéarft hat.

Der Wettbewerb zwischen den aufstrebenden
Grof3banken, denwir aus der Vorkriegszeit kennen,
War bekanntlich weniger einKampf umdas
Geschaft Uberhaupt. 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 aufRerdem erheblich
uiedriger war als heute, ausreichende Betatigungs-

maoglichkeiten nach jeder Richtung. Die Gefahr
einer gegenseitigen Beeintradchtigung der Ge-
schaftsmdglichkeiten war aul3erdem um so ge-
ringer, als nicht allein das 6ffentliche Bankwesen
damals noch keine nennenswerte Rolle spielte,
sondern auch erhebliche Gebiete Deutschlands
bankmafig uberhaupt noch wenig erschlossen
waren (vor allem der agrarische Osten!). Der
Wettbewerb ging demgem&fR auch mehr in eine
andere Richtung, nédmlich um die Fihrung in
dem immer schneller fortschreitenden Expan -
sions- und KonzentrationsprozelR.
Seine praktischen Auswirkungen machten sich
dementsprechend in erster Linie geltend in dem
Bemihen um Angliederungen und Fusionierun-
gen, in Filialgrindungen und der Grindung von
Tochterbanken im In- und Ausland usw.

Seither haben sich nun bekanntlich die Ver-
héltnisse in Deutschland grundlegend geéandert.
Einerseits hat sich der Bankapparat gegenuber
der Vorkriegszeit insbesondere durch die starkere
Entwicklung der offentlichen Banken, jedoch
auch innerhalb des privaten Bankgewerbes er-
heblichvergroRBert. Auf der anderen Seite
sind sowohl Kapitaldecke wie Einlagenbestand
der Banken im Verlaufe der Inflation fast vdllig
vernichtet worden; und es ist auch nach der
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Stabilisierung infolge der allgemeinen Verarmung
den Banken nur allmahlich mdglich gewesen, den
alten Einlagestock wenigstens teilweise zurtick-
zubilden (das Vorkriegsvolumen ist bekanntlich
noch immer nicht erreicht), Um hierfir wenig-
stens einen teilweisen Ersatz zu schaffen, haben
sich allerdings vor allem die GroRbanken be-
kanntlich daran gewdhnt, dauernd in groRem
Umfange Auslandsgelder zur Streckung
ihrer knappen Kapitaldecke mitheranzuziehen.
Der besondere Charakter dieser Gelder und das
Risiko plétzlicher Abziehungen verhindert jedoch
ohne weiteres ihre unbeschrankte Hereinnahme,
so daR jedenfalls im ganzen gesehen das Ver-
haltnis zwischen der zur Verteilung kommenden
Kreditmenge und dem die Verteilung besorgenden
Apparat heute in Deutschland wesentlich ungin-
stiger ist als in der Vorkriegszeit.

Es liegt nun auf der Hand, dalR durch diese
aulRere Entwicklung auch das Verhaltnis der
Banken untereinander wesentlich beeinflu3t wor-
den ist. An die Stelle der friiheren Expansions-
konkurrenz ist im allgemeinen mehr ein Kampf
um die Erhaltung und Bewahrung der alten
Position getreten. Gleichzeitig haben sich die
Gegensatze zwischen den einzelnen Bankgruppen
erheblich verschéarft; besonders stark ist dabei
teilweise der Gegensatz zwischen pri-
vaten und o6ffentlichen Instituten in
den Vordergrund getreten. Relativ am starksten
gegenuber der Vorkriegszeit verloren dirfte aller-
dings der Privatbankierstand haben, der
am schwersten in der Lage war, die Infiations-
Verluste an Eigenmitteln zu ersetzen. Der Kon-
zentrationsprozel3 hat sich im tbrigen bekanntlich
auch unter den verénderten Verhdltnissen und
beschleunigtem Tempo fortgesetzt. Er entspringt
jedoch seither weniger einem Beddurfnis nach Ex-
pansion als vielmehr dem nach einer Konzen-
tration der Kré&afte und Rationalisierung
des Apparates.

* x%

*

Der verschéarfte Konkurrenzkampf, den die ver-
anderten Verhéltnisse nach dem Kriege im Bank-
gewerbe nach sich zogen, ist auf die Geschéafts-
politik der Banken nicht ohne EinfluR ge-
blieben. Er hat allerdings nicht zu einem hem-
mungslosen Kampfe aller gegen alle gefiihrt
(eine Entwicklung, die bei der starken Interessen-
und Geschéftsverkniupfung auch zwischen Ban-
ken, die an sich im schéarfsten Konkurrenzkampf
liegen, fast selbstverstandlich ist). Sowohl in der
Form als auch in sachlicher Hinsicht hat
sich der Wettbewerb insbesondere zwischen den
privaten Banken vielmehr durchweg in Grenzen
gehalten, die sogar geeignet waren, nach aulien
hin eine groRRere Solidaritdt vorzutduschen als
nach Lage der Dinge Uberhaupt bestehen konnte.
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Entscheidend fur diese Gestaltung war dabei in
erster Linie die

Entwicklung der Konditionenkartelle,

die uns deshalb hier eingehender beschéaftigen
mussen.

Das weitaus wichtigste dieser Kartelle ist be-
kanntlich die ,Vereinigung von Berliner
Banken und Bankiers" (Stempelver-
einigung), und zwar vor allem deshalb, weil
durch ihre Beschlusse nicht allein der Berliner
Platz, sondern auch das ganze Reich berihrt wird;
insofern namlich, als auch die au3erhalb Berlins
bestehenden anndhernd 100 ortlichen Bankver-
einigungen sich stark nach den Beschlissen der
Stempelvereinigung zu richten pflegen bzw. sogar
vereinbarungsgeman richten missen. Als Mitglie-
der gehoren der Stempelvereinigung zurzeit
11 fihrende Berliner Banken an, namlich auBBer
den 3 D-Banken und der Commerz- und Privat-
bank AG. die Berliner Handelsgesellschaft sowie
6 groRRe Privatbankfirmen (dagegen z. B. nicht
die Reichskreditgesellschaft). In den 6rtlichen
Bankenvereinigungen sind durchweg einmal die
Filialen der GroRRbanken und ferner die gréReren
Privatbanken zusammengeschlossen. Kreditgenos-
senschaften und 6ffentliche Banken (Sparkassen,
Stadtbanken, Staats- und Landesbanken) gehéren
nach den Feststellungen des Enqueteausschusses
den Bankenvereinigungen nur in Ausnahmeféllen
an.

Die &uRere Organisation der Bankenvereini-
gungen ist meist eine sehr lose. So hat die
Stempelvereinigung selbst keinerlei juristische
Form; ihre Beschlisse kommen vielmehr nach
der Tradition einfach durch gemeinsame Be-
ratung und BeschluRfassung Uber die Angelegen-
heiten gemeinsamen Interesses zustande. Ahnlich
durften die Verhaltnisse auch groRRenteils bei den
ortlichen Bankenvereinigungen liegen. Eine
Nichtbeachtung von Kartellbeschliissen soll nach
den vor dem Enqueteausschul3 gemachten Aus-
sagen nur in ganz seltenen Féllen 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, stdrende Be-
schliisse zu umgehen oder in ihren Auswirkungen
abzuschwéchen, soll dahingestellt bleiben.

Der Inhalt der von Stempelvereinigung und
Bankenvereinigungen getroffenen Vereinbarungen
erstreckt sich in der Regel vor allem auf die Fest-
setzung von Zins- und Provisionssatzen. Dabei
haben die vorgesehenen Satze fiir Debetzinsen und
Provisionen den Charakter von Mindestséat-
zen, wahrend sie fir Guthabenzinsen H6échst-
satze sind. Die Festsetzung der Satze fur
Debetzinsen, Kreditprovisionen, Effektenprovisio-
nen und fur Einlagezinsen auf gewisse Arten von
Einlagen erfolgt aul3erdem unter Fihrung der
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Stempelvereinigung einheitlich fir das ganze
Reichsgebiet. Dagegen richtet sich der Satz fur
gewisse Arten von Einlagen (vor allem fur téag-
lich fallige und nach mehr als 4 Wochen féllige)
im allgemeinen nach den besonderen Beschlissen
der ortlichen Bankenvereinigungen; in manchen
Orten bestehen ferner Bindungen fur lang-
fristig gebundene Einlagen Uberhaupt nicht.
Soweit fir Einlagen die Festsetzung der Zinssétze
in Handen der ortlichen Vereinigung liegt, sollen
schlielich fur Einlagen aus fremden Bezirken
nur diejenigen Zinsen vergitet werden, die in den
betreffenden Bezirken zuldssig sind. Ausgeschlos-
sen von den Vereinbarungen sind in der Regel
Diskontsatze, Reports- und Lombardsatze, die
Satze fur Devisenkredite und Auslandsgelder.
AuRerdem bestehen durch die Art der Berechnung
der Umsatzprovisionen, Spesen usw. auch im
eigentlichen Kreditgeschaft noch Mdglichkeiten,
die Kreditkosten auch bei Kontokorrentkrediten
etwas zu variieren.

Um eine moglichst gleichmaRige Einhaltung der
getroffenen Vereinbarungen zu erreichen, sind
fur die von den Kartellvereinbarungen erfal3ten
Geschéftsbeziehungen Begriffs -und Durch-
fuhrungsbestimmungen geschaffen wor-
den, die vor allem auch verhiiten sollen, daR3 die
Kartellbeschlisse dadurch umgangen werden
konnen, dall im Verkehr mit den Kunden nicht
diejenigen Konditionen angewandt werden, die
nach Lage der Dinge in Betracht kommen muften,
sondern gunstigere Bedingungen gestellt werden.
Solche Begriffsbestimmungen bestehen vor allem
hinsichtlich der Konten; wir geben hierfiir nach-
stehend ein praktisches Beispiel:

a) Kontokorrentkonten.

Ein Kontokorrentkonto, auf dem bankmafige

Geschéfte verbucht werden, kann gefuhrt werden:

1 als provisionspflichtige Rechnung
debitorisch und kreditorisch,

2. alsprovisionsfreie Rechnung nur kre-

ditorisch,

3. als Konto mit beschrankter Auszah-

lungsfrist nur kreditorisch.

Als provisionspflichtige Rechnungen
kénnen dabei nur solche betrachtet werden, auf
denen eine bestimmte Mindestprovision berech-
net wird. Die Umsatzprovision ist mdg-
lichst von der gréReren Seite und mdglichst aus-
schlie3lich des Saldovortrages nach Abzug der
Frankoposten zu rechnen. Als Frankoposten kon-
nen nur solche Posten behandelt werden, auf die
bereits eine Sondervergitung (z. B. Devisen- und
Wertpapierposten) berechnet worden ist. Als
Richtlinie soll gelten, dal? Geschéftskonten grund-
satzlich als provisionspflichtige Rechnungen ge-
fuhrt werden.

Als provisionsfreies Scheckkonto kann
eine Rechnung gefuhrt werden, wenn fortwahrend

179

ein Mindestguthaben von bestimmter Hohe unter-
halten wird, das in einem angemessenen Ver-
héltnis zur Hohe der Umsatze und der sonstigen
Inanspruchnahme der Bank steht. Als Richtlinie
soll dabei gelten, da’ der Zinsertrag fur den Kun-
den mindestens einen bestimmten Prozentsatz
seines Umsatzes betrdgt, wahrend bei etwaigem
Mindererlés des Kontos ihm ein Spesenzuschuf3
belastet wird. Im Ubrigen sollen Umsatze auf
Scheckkonten nur insoweit provisionsfrei sein,
als zur Ausfihrung der Verfigungen nicht die
Hilfe fremder Banken in Anspruch genommen
werden mu3. Wechseldiskontgeschéafte
sollen dagegen grundsatzlich und Ausstellungen
von Schecks durch die Bank nach Mdglichkeit
provisionspflichtig behandelt werden. Wird ein
Scheckkonto debitorisch, so soll es behandelt
werden wie ein provisionspflichtiges Konto.

b) Sonstige Konten,

Kiundigungskonten sollen nur kredito-
risch gefiuihrt werden. Die Kundigungsfrist fur die
eingelegten Betrdge soll mindestens .., Tage be-
tragen. Konten fir Gelder auf feste Ter-
mine konnen sowohl debitorisch wie kredito-
risch gefiuihrt werden; jedoch soll die Errichtung
von debitorischen Konten dieser Art auf Bankier-
kundschaft und auf bestimmte gemeinsam fest-
gesetzte groRe Firmen beschrankt sein. Tag-
lich es G eld soll grundsatzlich nur im Verkehr
von Banken untereinander gehandelt werden;
andernfalls sollen bestimmte Mindestsatze Platz
greifen.

Ahnlich genaue Vereinbarungen werden auch
far die Errichtung von Sparkonten getroffen.
Sie sollen vor allem ermdéglichen, daR sich das
Spareinlagengeschéaft nach einheitlichen Grund-
satzen abwickelt. In materieller Hinsicht er-
strecken sie sich vor allem auf die Art der Zin-
senberechnung, die Kindigung und die Fest-
setzung von Hochstgrenzen fir die Einzeleinlage:

,Die Gutschrift der Zinsen erfolgt am Ende des
Kalenderjahres (Halbjahres). Die Verzinsung beginnt
mit dem auf den Tag der Einzahlung folgenden W erk-
tage und endigt bei gekilindigten Betrdagen am Fallig-
keitstage, im Ubrigen am Ruckzahlungstage.”

,Die Sparguthaben der gleichen Person durfen ins-
gesamt.... RM oder deren Gesamtwert in einer an-
deren Wahrung nicht ubersteigen.”

,Die Rickzahlung erfolgt fir Betrdge unter 500 RM
im Einzelfall ohne vorherige Kindigung. Betrdge von
500— 2000 RM missen mindestens eine Woche vor der
Abhebung gekindigt werden. Betrage Uber 2000 RM
im Einzelfall mussen mindestens zwei Wochen vor der
Abhebung gekiindigt werden."

SchlieBlich kdénnen sich die Vereinbarungen
auch auf die Durchfuhrung der Avalkredit-
geschafte erstrecken. Es wird also etwa be-
stimmt: ,Unter Avalen sind alle AvalVerpflich-
tungen, Birgschaften, Garantieverpflichtungen,
Kautionen und sonstige Sicherstellungen und
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Haftungserklarungen zu verstehen. Unbefristete
Burgschaften sollen nach Méglichkeit Uberhaupt
nicht eingegangen werden. Ist die Ubernahme von
unbefristeten Burgschaften jedoch unvermeidlich,
so soll wenigstens ein Kindigungstermin verein-
bart werden. Ausgenommen sind von der letz-
teren Bestimmung jedoch Birgschaften gegentuber
offentlichen Stellen, die befristete Blrgschaften
nicht annehmen dirfen."

Alle vorstehend besprochenen Vereinbarungen
regeln allerdings, wie schon aus den weiter oben ge-
machten Ausfiilhrungen hervorging, im allgemeinen
nur die Konditioneninnerhalb des privaten
Bankgewerbes. Unberiuhrt davon bleiben die
Kreditgenossenschaften, Sparkassen
und die meisten Ubrigen ganz oder halb6ffent-
lichen Banken. Diese haben an sich im Rahmen
der allgemeinen Marktlage die Mdglichkeit, selb-
standige Konditionen festzusetzen, die je nach
den ortlichen Konkurrenzverhéltnissen mehr oder
weniger unter denen der privaten Banken oder
auch daruber liegen kénnen. Unter sich kon-
kurrieren allerdings Sparkassen, Kreditgenossen-
schaften usw. im allgemeinen nicht unbeschrankt,
da hier die Verbande wenigstens innerhalb ihres
Machtbereiches eine gewisse regelnde Téatigkeit
ausliben. Trotzdem ist gerade zwischen die-
sen Gruppen von Geldinstituten in
manchen Gegenden der Konkurrenzkampf zum
Teil fast scharfer als zwischen 6ffentlichen und
privaten Banken;was sich ohne weiteres aus ihrer
starkeren Gebundenheit an die lokalen Verhalt-
nisse und Betatigungsmadglichkeiten erklart.

* *
*

Nachdem vorstehend kurz auf die in Deutsch-
land heute vorhandenen Kartelle und die Art
ihrer Betatigung eingegangen, gleichzeitig aller-
dings auch gezeigt wurde, welche Liucken das
Netz der zwischenbanklichen Vereinbarungen
noch aufweist, ist nunmehr die mehr grundséatz-
liche Frage zu untersuchen, inwieweit sich durch
Vereinbarungen der besprochenen Art der Wett-
bewerb zwischen den Banken tberhaupt ausschal-
ten 1aRt; mit anderen Worten, inwieweit die von
den Banken dem Kunden angebotene Leistung
gewissermalBen vertretbar gemacht werden
kann, so daR es fir den Kunden letzten Endes
gleichgultig ist, welcher Bank er sich zur Durch-
fuhrung seiner Geldtransaktionen, zur Verwal-
tung seines Vermogens oder zur Befriedigung
seines Kreditbedarfs bedient.

Um das Positive vorwegzunehmen, so haben
unsere Ausfuhrungen gezeigt, da® man minde-
stens zweierlei in der Tat weitgehend gleichmafig
gestalten kann, namlich einmal die Preise flr
die Leistungen (also vor allem Zinssatze, Provi-
sionssatze, Gebuhren usw.) und zum zweiten die
rechtlichen und &uBeren Grundlagen des

Verkehrs zwischen Bank und Kunden (Art der
Kontenfuihrung, der Valutierung, Abrechnung,
Geschéftsbedingungen usw.). Allerdings findet
hiervon die einheitliche Festsetzung der Preise
innerhalb unserer heutigen kapitalistischen W irt-
schaft und der Leistungsfahigkeit und Struktur
der einzelnen Banken selbst bereits eine gewisse
natirliche Grenze. Denn wenn sich auch beispiels-
weise fir gewisse Gruppen von Einlegern und
gewisse Arten von Konten gemeinsame, fur alle
kartellierten Banken gleiche Zinssatze festlegen
lassen, so hat dies doch keineswegs zur Folge,
dal nun auch die durchschnittlichen Kosten fir
fremde Gelder bei allen Banken die gleichen sind.

Unter den fremden Geldern der Banken figu-
rieren namlich zu einem (bei den einzelnen Insti-
tuten allerdings ganz verschiedenen) Teile Be-
trdge, fur die sich gemeinsame Zinssatze gar
nicht festsetzen lassen (z. B. Auslandsgelder, am
Geldmarkt aufgenommene Gelder usw.). Auf der
andern Seite ist auch der Anteil der verschiede-
nen mdoglichen Anlagen am gesamten AKktiv-
geschaft ein durchaus unterschiedlicher, so dafR
auch die zur Deckung von Unkosten, Ausféllen
und Liquidationskosten zur Verfigung stehende
Spanne in ihrer Hohe starke Unterschiede bei den
verschiedenen Banken aufweisen muf3, Da nun
aber naturgemafl die Zinsvereinbarungen nicht
auf der Kalkulation der am unginstigsten da-
stehenden Banken aufgebaut werden kdnnen, son-
dern nur auf den fir die Mehrzahl zutreffenden
Verhéaltnissen, missen sie so gehalten sein, daf
den Beteiligten von vornherein wenigstens ein ge-
wisser Spielraum bleibt. Fir erhebliche Teile des
aktiven und passiven Kreditgeschaftes lassen sich
aulBerdem, wie schon erwdhnt wurde, Uberhaupt
keine bindenden Konditionen aufstellen.

Man hat nun vielfach die Frage aufgeworfen, ob
nicht durch die bestehenden Zinskonditionen den
Banken Uberhaupt eine zu grol3e

Zinsspanne

quasi garantiert werde, und so eine unndétige Ver-
teuerung des Kredites eintrete, Demgegeniber
kann jedoch einmal die Tatsache geltend gemacht
werden, daf3, wie schon vorstehend dargelegt,
durch die bestehenden Vereinbarungen ja keine
absolut starren Preisbindungen eingefuhrt sind,
vielmehr noch immer ein erheblicher Spielraum
zur Berucksichtigung der individuellen Verhalt-
nisse verblieben ist. AuRerdem hat gerade die
neuere Entwicklung in Deutschland gezeigt, daid
eine allzu knappe Auffullung der Delkredere-
reserven in Zeiten einer starken allgemeinen De-
pression letzten Endes auf Kosten der Krisen-
festigkeit der Banken gehen mifte. Eine Ver-
nachlassigung der Ansammlung ausreichender
Rickstellungen 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 gewisser
Zwang zu knapper Kalkulation, wie er zum Teil
durch eine gewisse Konkurrenz ausgeldst wird,
und dementsprechend sparsamer Ausgabewirt-
schaft naturlich 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, daf in Deutschland ja nur ein
Teil der Geldinstitute kartelliert ist — auch noch
aus einer besonderen Ursache. Wenn namlich die
Konditionen der Banken allzu straff angespannt
werden, wird dadurch die Aufrechterhaltung des
Geschéaftsumfanges, die bei dem fixen
Charakter der meisten Verwaltungskosten bei den
Banken bekanntlich von besonderer Bedeutung
ist, gefadhrdet. Insbesondere im Passivge-
schaft setzt bei zu niedriger Festsetzung der
Einlagezinssatze leicht eine starkere Abwande-
rung zu andern Kapitalanlagen (Hypotheken,
Pfandbriefe usw.) ein. Aber auch auf das Aktiv-
geschéaft wird die Hohe der Kreditkosten nicht
ohne EinfluR bleiben, da mit steigenden Kosten
ein gewisser Teil der Kreditnehmer, flur die die
Beanspruchung von Krediten zu teuer wird, aus-
zufallen beginnt. Die Folge davon ist denn auch,
dal sich die Kartellséatze der Bankenvereinigun-
gennicht immer automatisch mit dem Markt-
zinssatz verandern, vielmehr je nach Lage der
Dinge unter Umstdnden auch Veranderungen in
der Zinsspanne eintreten (dabei naturgemaR
manchmal auch zugunsten der Banken).

Kehren wir nunmehr wieder zu der oben auf-
geworfenen Frage zurlick, inwieweit durch Kar-
tellbindungen der in Deutschland Ublichen Art
Uberhaupt der gegenseitige Wettbewerb unter den
Banken ausgeschaltet werden kann, und versetzen
uns einmal hierzu in die Lage des Kunden, der
eine Einlage bei einer Bank machen und eventuell
sein laufendes Konto dort fihren will. Es ergibt
sich dann ohne weiteres, dal} auch bei gleichen
Konditionen die Wahl der Bank fir ihn keines-
wegs gleichglltig ist. Zunachst ist sie namlich
eine Frage des Vertrauens. Wer Geld bei
einer Bank anlegt, tut dies nur, wenn er sicher sein
zu kdénnen glaubt, dall die Bonitdt des Instituts
Uiber jeden Zweifel erhaben ist. Insoweit sind also
bei gleichen Konditionen Grof3banken und ange-
sehene Provinzbanken oder Privatbankhauser
etwa vor kleineren Firmen im Vorteil; und zwar
Insbesondere in einer Zeit, wie der heutigen, in der
im Privatbankgewerbe die Zusammenbriiche auch
angesehener alter Hauser sich gehauft haben. Eine
besonders gunstige Position haben hier aul3erdem
solche Institute, deren Einlagen ,Mundel -
Sicherheit" besitzen, da dieser Ausdruck ge-
rade fir den kleinen und kleinsten Sparer eine
betrachtliche Anziehungskraft besitzt.

Kleine Banken versuchen nun bekanntlich viel-
fach, die in ihrem geringeren Ruf liegende
Schlechterstellung gegentiber den grof3en Insti-
tuten, den Sparkassen usw., dadurch auszuglei-
chen, daR sie auRerhalb der Konditio-
nenkartelle bleiben und den Einlegern we-
sentlich héhere Zinsen bieten als jene. Hierin liegt
jedoch eine erhebliche Gefahr fir die Sicherheit
der Einlagen insofern, als diese Banken, um die
Zinsen auf ihre teueren Einlagen zu verdienen,
auch gendtigt sind, hohe Zinsen im Aktivgeschéaft
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 jedes Mehrgebot fir Einlage-
zinsen gegenuber den groRen Banken so zu be-
urteilen wie im vorstehend angedeuteten Falle,
da bei kleineren Instituten vielfach auch die Ge-
neralunkosten relativ geringer sind als bei gréRRe-
ren Banken und daher eine gewisse, allerdings
beschrankte Mehrverzinsung auch durchaus
wirtschaftlich vertretbar sein kann.

Fragen wir nun weiter, was aufler der Ver-
trauenswirdigkeit bei der Wahl einer Bank als

Einlagestelle eine Rolle spielt, so stoRen wir vor~\

allem auf zweierlei, ndmlich einmal ihre Lage
und zum zweiten ihre dufRere und innere
Einstellung zum Kunden. Hiervon ist die
Lage schon deshalb wichtig, weil die Einleger in
der Regel weite Wege scheuen und deshalb meist
solche Banken vorziehen, die fir sie bequem lie-
gen. Dies Bedirfnis wird nun bekanntlich von den
Banken vor allem durch die Griindung von D e -
positenkassen und Agenturen befriedigt,
die sich bei vielen Banken wie ein Netz uber die
groRen Staddte und Uber das ganze Land er-
strecken und in erster Linie die Aufgabe haben,
die Gelder nahe an der Quelle zu erfassen. Dal3
derartige Stellen, deren Hauptfunktion meist in
der Hereinnahme von Einlagen besteht, auch ihre
Geschaftszeit so einrichten missen, dal sie
von den hauptsachlich in Betracht kommenden
Kunden (Beamten, Arbeitern usw.) auch bequem
aufgesucht werden kdnnen, braucht kaum beson-
ders hervorgehoben zu werden. lhre Errichtung
hat natlirlich doch eine Grenze, wo sich mit der
Zeit herausstellt, dal? die hereingeholten Einlagen
unter Zuschlag der Verwaltungskosten zu teuer
werden, um noch lukrativ angelegt werden zu
kdénnen.

Im ganzen gesehen ist es also jedenfalls keines-
wegs so, dall auch bei gleicher Vertrauenswiirdig-
keit die Einlagen sich quasi zufallig 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 ortlichen Verteilung des Filial- und Depo-
sitenkassennetzes der Banken beeinfluf3t. Diese
ist aber wiederum gebunden an die Gesetze der
Wirtschaftlichkeit; mit anderen Worten, die Ex-
pansion mufd da aufhéren, wo entweder Uberhaupt
nicht genligend Einlagen zu erwarten sind oder
andere Banken bereits einen so groRen Teil von
dem Einlagestrom abgefangen haben, dal} ein
okonomisches Arbeiten einer neuen Depositen-
kasse nicht mehr mdéglich ist.

Bleibt noch auf den zweiten, obengenannten
Punkt einzugehen, ndmlich die dullere und innere
Einstellung zum Kunden, Dabei spielt
naturgeman in erster Linie seine Behandlung
eine Rolle. Denn gerade der kleine Einleger und
Sparer ist bekanntlich in der Regel in diesen Din-
gen sehr empfindlich. Er will nicht lange am
Schalter warten, bis er abgefertigt wird oder seine
Quittung erhalt, er will nicht allzu schematisch
behandelt werden usw.; kurz, er mdchte gerade
mit der Stelle, bei der er sein vielleicht unter
groRBer Miuhe erspartes Kapital anlegt, auch einen
irgendwie gearteten Kontakt haben. Hierher ge-
hort beispielsweise auch, dal die Raume der
Bank den Empfindungen des hauptsachlich in
Betracht kommenden Kundenkreises angepaldt
sind. Sie durfen selbstverstandlich in keinem
Falle direkt armlich sein, weil auch die kleinste
Depositenkasse einer Grof3bank deren Ruf mitzu-
vertreten hat. Sie durfen aber auch wiederum in
vielen Gegenden nicht zu prunkvoll sein, weil
dies gewisse Einlegerschichten direkt abhalten
konnte, zu kommen usw.

Man kann demnach abschlieend ohne weiteres
feststellen, daR schon im Passivgeschaft
der Banken auch bei gleichen Zinssatzen eine
ganze Anzahl von Momenten in Betracht kommen
kénnen, die zu einer differenzierten Beurteilung
der einzelnen Institute durch den Kunden fihren
und damit die Voraussetzungen fiir das Bestehen-
bleiben eines gewissen Wettbewerbes bieten. Das
gleiche gilt aber, wie nunmehr zu zeigen sein
vyfrd, in verstarktem MaRe fir das Aktiv-

/¢ es chaft. Und zwar tritt hier vor allem ein
Moment in den Vordergrund, nédmlich Art und
Héhe der Sicherungen, die von den ver-
schiedenen Banken verlangt werden.

In fast jedem Falle wird naturgemaR ein Kunde
geneigt sein, bei gleichen oder sogar etwas ungin-
stigeren Bedingungen seinen Kredit bei der-
jenigen Bank aufzunehmen, die ihm das gré3te
Vertrauen entgegenbringt, sich also am we-
nigsten um die Interna seines Betriebes kimmert
und von ihm auch keine bzw., wenn dies nicht in
Betracht kommt, so doch keine driickende oder
kostenverursachende Sicherstellung seines Kre-
dites verlangt. Eine Ausnahme ist hier in der
Regel nur dann gegeben, wenn der Kreditsuchende
beflirchten muR3, dal eine solche Bank entweder
seinen Kreditwinschen mangels geniigender Ka-

pitalkraft nicht in ausreichendem Male
Rechnung tragen kann; oder wenn er Grund zu
der Annahme hat, da ihm der Kredit einmal in
einem fur ihn unangenehmen Zeitpunkt plétzlich
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 kon-
nen, zur Aufrechterhaltung ihrer Zahlungsfahig-
keit ihre Kredite radikal abzubauen; eine Malk-
nahme, die aulRerdem gerade die besten Kunden
in der Regel am starksten treffen wird, weil diese
Uberhaupt nur in der Lage sein werden, schnell
abzudecken. DalR allerdings auch sie zu diesem
Zwecke vielfach zu anderen Banken gehen mis-
sen, die ihnen nun nicht die gunstigsten Bedin-
gungen stellen werden, liegt auf der Hand.

Sehen wir jedoch von dem vorstehend erérter-
ten Falle einmal ab, so kann irn Ubrigen kein
Zweifel bestehen, daR die Art der

Sicherheitspolitik

ein aul3erordentlich wichtiger, ja wohl der wich-
tigste Faktor beim Wettbewerb im Aktivgeschéft
der Banken ist. Und zwar spielt dieser Faktor
vor allem auch eine Uberaus bedeutsame Rolle
im kleineren und mittleren Kreditgeschéaft, weil
hier auf Grund persdénlichen Vertrauens und
persdnlicher Beziehungen zwischen Bank und
Kunden besonders starke Differenzierungen még-
lich sind. So ist es z. B. im Provinzgeschéft viel-
fach durchaus Uublich, selbst kleinen Kunden
(Handwerkern, Detaillisten usw.) mit geringem
Eigenvermbgen laufende Betriebskredite ohne
jede Sicherstellung einzurdumen; und es kann
keineswegs gesagt werden, daf} dies Geschéaft im
allgemeinen schlechter ist als eine Geschéfts-
politik, bei der der Blankokredit grundsatzlich
auf Firmen mit erstem Ruf beschrankt wird.

Wir haben die Frage der Kreditsicherung erst
im letzten Plutus-Heft vom Standpunkt der Bank
als Schutz gegen Kreditgefaéhrdung und Zahlungs-
einstellung behandelt und wollen jetzt diese Pro-
bleme nur noch kurz vom Kunden aus betrachten.
Fir ihn ergeben sich naturgem&fR aus einer ent-
gegenkommenden Haltung seiner Bank in der
Sicherheitsfrage in jedem Falle eine Reihe von
Vorteilen, die diese Frage fir ihn auch dann,
wenn er an sich durchaus in der Lage ist, jede
gewiinschte Sicherheit zu stellen, stark in den
Vordergrund des Interesses rucken.

Zunachst verursacht die Stellung von Sicherheiten,
wenn etwa die Eintragung von Hypotheken oder Grund-
schulden oder bei Warensicherheiten die Einschal-
tung eines Treuhanders notwendig wird, Kosten, die
in jedem Falle zu Lasten des Kreditsuchenden gehen
und die den Kredit, besonders wenn es sich nur um
eine kurzfristige Inanspruchnahme handelt, unter Um-
standen empfindlich verteuern. Zum zweiten kann die
Stellung von Sicherheiten, wenn sie bekannt wird,
leicht auch geschafts- und kreditschadi-
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gen de Folgen fir den betreffenden Geschaftsmann
zur Folge haben. Als besonders unangenehm wird
hier in der Regel die Vornahme offener Zessionen
empfunden, weshalb sich die Banken bekanntlich in
vielen Fallen mit stillen Zessionen begniigen; wobei
allerdings meist verlangt wird, daB der Kunde der
Bank ein Schreiben an seinen Schuldner aushéandigt,
in dem von der Tatsache der Zession Mitteilung ge-
macht wird. Die Bank ihrerseits soll aber nach interner
Vereinbarung das Schreiben nur dann zum Versand
bringen, wenn sie es im Interesse der Sicherheit ihrer
Forderung fir zwingend notwendig hélt. Solange die
Absendung unterbleibt, ist sie allerdings weder davor
geschitzt, daR die betreffende Forderung von ihrem
Schuldner mehrfach verpfandet wird, noch davor, dal
er sie selbst kassiert, ohne den Erlés abzuliefern.

Weniger unangenehm als eine offene Zession
der AuBBenstande wirkt sich in der Regel die Notwen-
digkeit, der kreditgebenden Bank hypotheka-
rische Sicherheiten zu stellen, aus. Immerhin kann
auch diese Art der Sicherstellung storend wirken, und
zwar vor allem dann, wenn mit mehreren Banken gear-
beitet wird oder wenn laufend groRBe Lieferantenkredite
in Anspruch genommen werden, da ein Kreditgeber es
immer unangenehm empfindet, wenn ein anderer Spe-
zialsicherheiten erhalt, die dadurch bei der Beurteilung
der Kreditwirdigkeit einer Firma von vornherein aus
der Vermdgensmasse ausscheiden.

Besonders bei der Sicherstellung von Waren- und
Effektensicherheiten endlich spielt auch die Hohe der
von der Bank verlangten Uberdeckung fur den
kreditsuchenden Kunden eine erhebliche Rolle. Je
groBer namlich der Einschufl ist, den die Bank ver-
langt, desto schmaler mu3 das Kreditgeb&aude sein, das
hier auf dem Eigenkapital einer Firma uberhaupt
aufgebaut werden kann. Vor allem GroRBhandelsfirmen
in Welthandelswaren (Getreide, Baumwolle, Kaffee
usw.) haben aber vielfach einen Kreditbedarf, der ihre
Eigenmittel um ein Mehrfaches Ubersteigt und fir sie
die Frage des Einschusses von grof3er Bedeutung
macht, da hohe Einschisse ihre Handlungsfreiheit und
Liquiditat beeintrachtigen. Die Festsetzung der Hdéhe
der Uberdeckung selbst richtet sich dabei bekanntlich
vor allem nach zwei Gesichtspunkten, namlich einmal
danach, wie hoch die Bank das Risiko einschatzt, das
in der Preisentwicklung der zu beleihenden Waren
liegt, und zweitens nach der Beurteilung der Bonitat
des Kunden. Bei beiden Punkten hangt die letzte Be-
urteilung naturgeméaf entscheidend von der subjektiven
Einschétzung des Bankleiters ab, so daR also gerade
hier starke Unterschiede in der Beleihungspolitik ver-
schiedener Banken durchaus an der Tagesordnung
sind. Ahnliches gilt auch fiir die Beleihung von E f -
fekten.

Bei der Hereinnahme von Hypotheken und
Grundschulden spielt im Gegensatz zu den vor-
stehend besprochenen Sicherheiten auch noch die Ein-
schatzung und Bewertung der als Sicherheit angebo-
renen Objekte selbst eine wichtige Rolle. Zunachst
hommt es hier darauf an, welche Objekte eine Bank
Uberhaupt zur Sicherstellung fir geeignet ansieht.
Ganz allgemein wird namlich zwar jede Bank darauf
sehen, nach Mdglichkeit nur solche Realsicherheiten
hereinzunehmen, die im Notfall dann, wenn der Schuld-
ner notleidend wird, zu einem Preise verauRert werden
kénnen, bei dem ihre Forderung gedeckt ist. Im ein-

zelnen koénnen jedoch die Ansichten dariiber, ob ein
Objekt diese Voraussetzungen erfullt, stark ausein-
ander gehen. Auch wird hier viel auf die besonderen
ortlichen Kenntnisse der in Frage kommenden Bank-
leiter ankommen. Diese Kenntnisse mussen auch ent-
scheidend dafiir sein, wie hoch angebotene Sicher-
heiten zu bewerten sind, und bis zu welcher Be-
leihungsgrenze man &auBerstenfalls gehen darf,
ohne ein besonderes Risiko zu laufen.

Bei der Beurteilung von Realsicherheiten wird
schlieBlich in der Regel auch noch unterschieden sein
zwischen Féallen, in denen die gestellte Realsicherheit
als allein maRBgebliche Unterlage fir den Kredit anzu-
sehen ist, und solchen Fallen, in denen sie mehr den
Charakter einer zusatzlichen Sicherheit hat, die
— unter Umstéanden nur aus Satzungsricksichten oder
zur Befriedigung interner Betriebsvorschriften notwen-
dig — erst in zweiter Linie hinter der persdnlichen
Bonitat des Ki-editnehmers in Betracht kommt. Im
letzteren Falle wird von seiten der kreditgebenden
Bank unter Umstanden eine besonders entgegenkom-
mende Bewertung bzw. hohe Beleihung Platz greifen
konnen, die ein drittes Geldinstitut, das mit den Ver-
haltnissen der in Frage kommenden Firma weniger
vertraut ist, beieits nicht mehr verantworten konnte.

In allen Fé&llen, in denen ein beantragter Kredit
nicht im Objekt, das zur Sicherstellung dient, selbst
seine unbedingte Deckung findet, oder in denen eine
Sicherstellung gar nicht verlangt wird, hangt die Ent-
scheidung dariber, ob der Kredit gew&hrt werden
kann oder nicht, letzten Endes uberhaupt nur von der
Beurteilung der persénlichen Kreditwir-
digkeit des Kunden bzw. der Bonitat der in
Betracht kommenden Unternehmung ab.
Diese kénnen nun in manchen Fallen so unzweifelhaft
sein, dal jede Bank ohne weiteres bereit ist, ohne
Deckungen und Vorbehalte Kredit zu geben. Hier wird
also auch ein Versuch, den Kunden zu gewinnen, sich
auf einer anderen Ebene abspielen mussen als durch
Entgegenkommen in der Frage der Sicherstellung. In
der Mehrzahl der Falle wird jedoch eine Bank Kredite,
ohne einwandfreie und liquide Deckungen zu er-
halten, nur geben, wenn sie sich auf irgendeine Weise
nahere Kenntnis von der wirtschaftlichen Situation,
Rentabilitat, Liquiditdt und Vermdgenslage der als
Schuldnerin in Betracht kommenden Firma verschafft
hat. Eine solche Kenntnis kann sie dabei auf mehr-
fache Weise, mit allerdings unterschiedlicher Zuver-
lassigkeit und Genauigkeit, erlangen, namlich:

1. durch Einholung von Auskinften bei Drit-
ten, Prufung verdffentlichter Bilan-
zen, Geschaftsberichte usw.;

2. durch Einforderung von Bilanzen und
anderen Unterlagen bei der Firma selbst, die nicht
allgemein bekannt sind;

3. durch Vornahme einer Revision durch eigene
Angestellte, Bucherrevisoren oder eine Treuhand-
gesellschatft.

Hiervon ist die bloRe Einholung von. Auskinften
bzw. die Prifung der Verhdaltnisse des Kunden an
Hand offen zugéanglichen Materials naturgemaR am ein-
fachsten, weil von diesen MalRnahmen der Kunde selbst
Uberhaupt nichts zu erfahren braucht. Die Schatten-
seite dieses Informationsverfahrens besteht allerdings
darin, dal es in der Regel nur sehr bedingte
Einblicke in die Verhéaltnisse des Kunden gestattet.
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Besonders Auskiinfte werden im allgemeinen so vor-
sichtig abgefalRt, dal sie nur sehr bedingt zur Beurtei-
lung herangezogen werden kdnnen. Besser sind schon
Geschaftsberichte, veroffentlichte Bilanzen usw.; je-
doch sind sie bekanntlich meist nur zu erhalten, wenn
es sich um Aktiengesellschaften handelt. Diese Infor-
mationsquelle scheidet daher also gerade bei der
Klein- und Mittelkundschaft, die vielfach einer ge-
nauen Prifung ihrer Verhaltnisse durch die Banken
die starksten Widerstande entgegenstellt, so ziemlich
aus. An ihre Stelle tritt bei dieser Kategorie von Un-
ternehmungen jedoch weitgehend die persdnliche
Kenntnis der Bankleiter von den Verhaltnissen
ihrer Kunden, die unaufféllig aus dem laufenden Ver-
kehr, aus der Geschéaftsgebarung der Kunden, ihrem
Ruf und persdnlichen Aufwand genommen wird, und
die — soweit es sich um kleinere und mittlere Betriebe
handelt — besonders an nicht allzu groBen Platzen
oft fast ebensoviel wert ist wie eine genaue Prifung
der Verhaltnisse der einzelnen Kunden durch Einfor-
derung von Bilanzen, Vornahme von Bucheinsich-
ten usw.

Immerhin wird in sehr vielen Fallen bei einer
Kreditgewahrung auch auf Mittel der zuletzt ge-
nannten Art nicht verzichtet werden konnen,
wenn nicht ein besonderes Risiko fir die Geld-
geber entstehen soll. An diesem Punkte
setzt nun aber die Konkurrenz zwi-
schen den Banken ein, Sie ist im wesent-
lichen bedingt durch den Umstand, daf3 die mei-
sten Geschaftsleute Dritte — also auch ihre Bank
— nur sehr ungern in ihre Verhdltnisse hinein-
sehen lassen, und zwar auch dann, wenn durch
eine solche Einsicht voraussichtlich ein durchaus
befriedigendes Bild vermittelt wird. Es ist also
fir eine Bank oft eine etwa heikle Sache, allzu
eingehende Auskinfte, insbesondere aber eine
Bilanzvorlage zu verlangen. Denn es besteht ge-
rade bei den besten Kunden vielfach die Gefahr,
dal sie sich hierdurch unangenehm beruhrt fih-
len und es vorziehen, zu einer anderen Bank zu
gehen, von der sie erwarten, daf &ahnliche An-
spruche 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-
nachst 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 Uberzeugung ge-
winnt, dal auf die Dauer jede neue Bankver-
bindung nadhere Auskunfte Uber seine Verhalt-
nisse verlangen wird.

Noch wesentlich widerwilliger als zur Ausliefe-
rung von Bilanzen usw, wird sich eine Unterneh-
mung zur Genehmigung einer Revision durch
ihre Bank oder deren Beauftragte entschlieRen,
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zumal eine solche Prifung meist auch nicht uner-
hebliche Kosten verursacht, die Ublicherweise von
dem Kreditnehmer getragen werden missen.
Immerhin spielt diese Frage im Rahmen des zwi-
schenbanklichen Wettbewerbes gegeniber der im
letzten Absatz erorterten 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-
winschten Ausmalie bekommen wurden oder die
bereits durch Kredit- und andere Beziehungen mit
der betreffenden Bank so eng verknipft sind, daid
ein Wechsel der Bankverbindung schon mit Ruck-
sicht darauf nicht in Frage kommt.

Dagegen bildet wiederum, wie abschlieend
noch darzulegen ist, die Art der Behand-
lung des Kunden und die Gestaltung
des persdnlichen Verhéltnisses zwi-
schen Bank und Kunden im Aktivgeschéaft
ebenso wie im Passivgeschéaft (vgl. die hierzu
weiter oben gemachten Ausfiihrungen) einen wich-
tigen Konkurrenzfaktor. In dieser Hinsicht ist
aber die Privatbankfirma oder die lokale Provinz-
bank grundsétzlich der Filiale einer GroRRbank
meist von vornherein Uberlegen. Der Filial-
direktor ist ndmlich in seinem Kreditgeschéft be-
kanntlich fast bei allen Banken nicht allein an
genaue Geschéftsanweisungen gebunden, sondern
er hat vor allem in der Regel uberhaupt nur ein
sehr begrenztes selbstéandiges Bewilligungsrecht
far Kredite. Dieses liegt bei den einzelnen Ban-
ken je nach GroRe und Organisation verschieden
hoch; es bewegt sich jedoch meist zwischen 1000
und 20000 RM als Hdchstgrenze fur selbstan-
dige Einzelbewilligungen durch die Filialleiter.
Bei allen Krediten, die diese Hochstgrenze uber-
schreiten, muR der Filialleiter zunachst einen
Kreditantrag mit den nétigen Unterlagen
und Erlauterungen bei der Zentrale einreichen
und es wird dann von dort aus — also durch
eine Stelle, mit der der Kunde eine persdnliche
Fuhlung Uberhaupt nicht hat — entschieden, ob
der Kredit gegeben werden darf oder nicht.

Dall ein solches Verfahren von vielen Ge-
schéftsleuten nicht angenehm empfunden wird,
liegt auf der Hand, Hinzu kommt, dal3 die Kredit-
antrage unter Umstanden auch noch értlichen
Kreditausschissen vorgelegt werden, in
denen auch AuRenstehende sitzen, die auf diese
Weise von den Verhéltnissen der Kreditsuchen-
den mehr erfahren, als diesen aus Konkurrenz-
cSrinden oder anderen Ursachen haufig lieb ist.

Alle diese fur 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 fur die
Kreditgewahrung verantwortlichen Persdnlichkeit
in Fuhlung treten und Konditionen, Art der
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Sicherstellung usw, mindlich aushandeln. Er wird
dann zwar auch nicht immer sofort eine endgul-
tige Zusage erhalten; jedoch wird die Art der
Verhandlung ihn meist schon deutlich erkennen
lassen, ob man geneigt und in der Lage ist, seinen
Wiinschen nachzukommen.

Hieraus konnte man nun schlieBen, daf} die
heute bei den meisten gréRReren Instituten herr-
schende Zentralisation im Kreditgeschéft deren
Konkurrenzféhigkeit auch in der Praxis stark be-
eintrachtigt. Man muf3 hier jedoch einmal berlck-
sichtigen, daR fast alle groReren Banken in
dieser Weise arbeiten, und zum zweiten, daRl die
Kapitalkraft der kleineren selbstandigen Banken
in der Provinz fast tberall ziemlich beschrankt
ist. Immerhin sind im lokalen Geschéft die Aus-
wirkungen, die sich aus dem engeren Kontakt
zwischen Privatbank bzw. Provinzbank und Kun-
den ergeben, fur die GroRbanken zum Teil durch-
aus fuhlbar.

Etwas anders liegen die Verhéltnisse im allge-
meinen im ausgesprochenen GroRkreditge-
schéaft. Hier spielt sich der Konkurrenzkampf
meist ohnehin nur zwischen den grof3en Instituten
ab; und die Behandlung dieser Geschéfte liegt
ebenso wie der Verkehr mit dem Kunden auch
sehr oft von Anfang an unmittelbar bei den zen-
tralen Stellen. Im Ubrigen bemihen sieh die Ban-
ken hier in der Regel allerdings vielfach auch in
ein enges personliches Verhdltnis zum Kunden zu
kommen und auf diese Weise eine Abwanderung
zu anderen Instituten zu verhindern, indem sie
ihn laufend beraten usw. Sehr grof3e 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 Aufsichtsraten der
namhafteren Industrieunternehmungen keines-
wegs immer nur von Kontrollgesichtspunkten,
sondern vielfach ebensosehr von dem Wunsche
nach einer engeren dauernden Verknupfung mit
dem Kunden bestimmt ist.

* *
*

Es bleibt nunmehr noch Ubrig, abschlieRend
kurz auf das

Verhaltnis der verschiedenen Bankengruppen
untereinander,

wie es sich seither in Deutschland herausgebildet
kat, einzugehen. Wir haben in dieser Richtung
bereits einleitend ausgefuhrt, daf3 hier im Vorder-
grund des Interesses im letzten Jahrzehnt durch-
aus der mit der rapide wachsenden Bedeutung
des offentlichen Bankwesens ebenfalls schnell an
Ausdehnung gewinnende Gegensatz zwischen pri-
vaten und o&ffentlichen Banken stand. Jedoch
wére es falsch, wollte man Uber diesem Gegen-
satz, durch den das private Bankgewerbe nach
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aullen hin oft wie ein geschlossener Block er-
schien, die bestehende Konkurrenz zwischen den
privaten Banken selbst Uibersehen. Wesentlich ab-
geschwécht hat sich, wie schon im Verlaufe der
bisherigen Ausfiihrungen wiederholt erwéahnt
wurde, hier eigentlich nur der friher ziemlich
starke Konkurrenzkampf zwischen
GroRbanken einerseits und Provinz-
und Privatbanken andererseits, und
zwar in der Hauptsache deshalb, weil die Kapital-
kraft der letzteren Institute auch da, wo sie ihre
Selbstandigkeit noch bewahren konnten, fast
Uberall wesentlich zuriickgegangen ist; im Ubrigen
aber auch diese Gruppe von Instituten durch Zu-
sammenbriiche, Ubernahmen, Fusionen usw. seit-
her Giberhaupt stark dezimiert worden ist.

Demgegeniiber ist der Arbeits- und Macht-
bereich der einzelnen Grof3banken durch die fort-
schreitende Konzentrationsbewegung seit Aus-
bruch des Krieges auf dem Wege Uber die An-
gliederung und Ubernahme von kleineren und
mittleren Banken und durch wiederholte Zusam-
menschlisse selbstandiger gro3er Institute enorm
gewachsen.

Unter den offentlichen Bankgruppen, die
als Konkurrenten fir die privaten Banken heute
eine ins Gewicht fallende Rolle spielen, sind in
erster Linie die Sparkassen zu nennen. Diese
haben sich bekanntlich bereits vor dem Kriege,
insbesondere seit ihnen 1908 inPreul’en diepassive
Scheckféhigkeit verliehen worden war, immer
starker in rein bankmégiger 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 ertbrigt. Von besonderem Vorteil
fur sie war nach der Stabilisierung schlieBlich die
Tatsache, dal} bei den Sparkassen im Gegensatz
zu den Banken eine Aufwertung vorgenom-
men wurde, sowie die geringe Miuhe, die sich die
meisten groBen 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 langst die Notwendigkeit einer
intensiven Sparwerbung wieder erkannt haben,
in erster Linie im Passivges ch aft ab; jedoch
findet auch im Aktivgeschéaft trotz der ein-
engenden Anlagevorschriften fir 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 o6ffentlichen Bank-
gewerbe hat infolge von Mi3stdnden, die sich
insbesondere bei der Kundenwerbung er-
geben haben, schon seit lAngerer Zeit das Bedurf-
nis nach einer gewissen Verstadndigung auf
beiden Seiten aufkommen lassen. Im Verfolg die-
ser Bestrebungen haben die Spitzenverbénde 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 Auswichse in
der Kundenwerbung vermieden werden sollten.
Um eine freundschaftliche Erledigung von Wett-
bewerbsstreitigkeiten zwischen Mitgliedern der
beteiligten Verbande zu erreichen, wurden aul3er-
dem seit Mitte 1928 regionale Schlichtungsstellen
errichtet, deren Aufgabe es vor allem ist, Verein-
barungen zwischen den 0&rtlichen Vertretungen
von Banken, Sparkassen und Genossenschaften
vorzubereiten.

Neben den Sparkassen kommen als Konkur-
renz fur die privaten Banken vor allem noch die
Girozentralen sowie die Staats- und
Landesbanken und die eigenen Banken des
Reiches in Frage. Alle diese Stellen verwalten
heute sehr erhebliche Verwaltungskapitalien, die
dadurch fur die privaten Banken ausfallen und
ihren Aktionsradius schmélern. Dagegen bilden
die im vorigen Absatz ebenfalls erwdhnten Kre -
ditgenossenschaften fiur die privaten
Banken nur an einzelnen Platzen eine nennens-
werte Konkurrenz; in Betracht kommen hier vor
allem die groReren stadtischen Kreditgenossen-
schaften, wahrend die kleineren Kreditgenossen-
schaften sich in erster Linie mit Krediten an
Kreise befassen, die sich fir Banken in der Regel
nicht sehr eignen (Handwerkerkredite).

Verbleibt noch Ubrig, abschlielend einige Be-
merkungen Uber die Konkurrenz der o6f-
fentlichen Banken untereinander zu
machen. Von Interesse ist hier vor allem der
Wettbewerb zwischen Sparkassen und Kredit-
genossenschaften, deren Geschéaft besonders an
kleineren und mittleren Platzen in mehrfacher
Beziehung ziemlich &hnlich ist. Beide sind aus-

gesprochene Mittelstandsinstitute und beide be-
mihen sich daher in ihrer Werbung, vor allem
kleine und mittlere Sparer als Einleger zu ge-
winnen; beide betétigen sich schlief3lich im Aktiv-
geschéft vor allem in der Kreditgewahrung an
Handwerker, Kaufleute usw., deren Betrieb nicht
Uiber die GroRe eines Mittelbetriebes hinausgeht.
Daneben haben die Sparkassen allerdings noch an-
dere Aufgaben, insbesondere auf dem Gebiete der
Kommunalkreditgewahrung, zu erfullen und einen
Teil ihrer Einlagen schliel3lich auRerhalb des
Personalkreditgeschaftes, und zwar vor allem in
Wertpapieren und Hypotheken anzulegen. Im
Passivgeschaft haben sie im Ubrigen vor den Ge-
nossenschaften stets einen doppelten Vorteil vor-
aus. Einmal haftet fur ihre Verpflichtungen die
Stadt bzw. Kreis, und zum zweiten besitzen sie
,Mindelsicherheit“, beides Momente, die
auf die Richtung des Einlagestroms von nicht zu
unterschatzender Bedeutung sind. Auf der an-
deren Seite besitzen allerdings die Genossen-
schaften eine groRRere geschéftliche Bewegungs-
freiheit und sie sind auch mit ihrem Kundenkreis
durch den Genossenschaftsgedanken stets irgend-
wie persoénlich verbunden.

Im Gegensatz zu den vorstehend besprochenen
Sparkassen und Genossenschaftsbanken kommt
bei den grolRen zentralenBankinstituten
der offentlichen Hand (Reichskreditgesellschaft,
PreuRische 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 Ar-
beitsgebiete haben, die entweder gar keine Be-
rihrungspunkte haben oder sich doch hdchstens
an einzelnen Stellen berihren bzw. tberschneiden.

r.

DIE BIBLIOTHEK DES BANKBEAMTEN.

Die laufende Besprechung von Neuerscheinun-
gen der Bankliteratur, die — der Ankilindigung
im letzten Brief entsprechend — in diesem Heft
aufgenommen wird, soll in ihrem Charakter mehr
sein als eine Zugabe zum eigentlichen Inhalt
unserer Zeitschrift. Wie wir schon kurz andeute-
ten, bringt es die Bestimmung der Plutus-Briefe
von selbst mit sich, daR jedes Heft Uber die mog-
lichst klare und griindliche Unterrichtung Uber ein
geschlossenes Thema hinaus Anregungen zu
weiterem Studium, also zur Vertiefung und
Erganzung ergeben soll. Insofern ist also eine
kritische Betrachtung der Bankliteratur, die fur
ein derartiges Selbststudium in Frage kommt, ein
wichtiger Teil unseres Lehrzwecks. Um

unserem Ziel einer laufenden Orientierung Uber
die Bicher zu dienen, die sich zur Aufnahme in
die Bibliothek des zielbewuf3ten und streb-
samen Bankbeamten eignen, konnte aber
nicht einfach eine planlose Besprechung von
Bichern 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-
geschéfts eingeteilt.

Wir haben bei unserer diesmaligen Ubersicht
einen verhaltnismaRig groReren Kreis von Wer-
ken berlcksichtigt, namlich die Bicher von Be-
deutung, die seit November 1928 dem Ter-
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min des geschlossenen Plutus-Briefes tber ,Bank-
literatur", erschienen sind. In Zukunft werden
wir dann in etwa halbjahrigem Wechsel
nur die jeweils in den letzten Monaten verodffent-
lichten Werke heranzuziehen haben.

Allgemeine Bankliteratur.

Auf dem Gebiete der allgemeinen Bankliteratur
haben die letzten Jahre nicht mehr viele Neuerschei-
nungen gebracht; ein Umstand, der seine natirliche
Ursache darin hat, daR die nach den Umwaé&lzungen der
Infiations- und Deflationszeit verdffentlichten Werke
im wesentlichen nunmehr ausreichen dirften, den vor-
handenen Bedarf zu decken, zumal sie bereits nach
Umfang, Art der Bearbeitung usw. erhebliche Variatio-
nen zeigen. Dagegen ergibt sich aus der gleichen
Ursache ein gewisser latenter Bedarf nach Neuauf-
lage n, in denen die Veranderungen rechtlicher, wirt-
schaftlicher und technischer Natur berucksichtigt sind,
die sich im Geschaft der Banken laufend ergeben. Tat-
sachlich sind denn auch im Verlaufe der letzten Jahre
eine ganze Anzahl von zum Teil bereits seit Jahrzehn-
ten eingefihrten Werken neuaufgelegt worden.

Obst brachte sowohl sein so weit verbreitetes
Buch: ,Geld-, Bank- und Bodrsenwesen"l),
in dem das gesamte Gebiet des Geld- und Bank-
wesens in kurzer gemeinverstandlicher Form ab-
gehandelt wird, 1930 neu heraus wie auch sein um-
fassenderes Werk uber das gleiche Gebiet ,D as
Bankgesché&aft"1). In dem letzteren Werk, von
dem wir schon bei Besprechung einer friheren Auflage
sagten, dall es in vielfacher Hinsicht den Charakter
eines umfassenden Handbuches des gesamten Bank-
wesens bat, wird auch in der neuen Auflage die alte
Zweiteilung beibehalten. Band 1 behandelt wiederum
die ,Bankgeschafte", Band 2 die ,Bankpolitik '. Das
Gerippe des Werkes ist also geblieben, bei Darstellung
der Einzelheiten sind jedoch die seit der letzten Auf-
lage eingetretenen Ereignisse und Neuerungen weit-
gehend berucksichtigt.

Ebenfalls vollig umgearbeitet ist das bekannte Buch
von Bruno Buchwald, ,Technik des Bank-
betriebes"2, zu Anfang des laufenden Jahres
wiederum erschienen. Die Uberaus zahlreichen Ereig-
nisse und Neuerungen, die auf allen Gebieten gegen-
Uber der letzten Auflage (von 1923) bericksichtigt
worden sind, haben es mit sich gebracht, daR das Buch
schon rein aufRerlich nicht unerheblich weiter gewachsen
ist. Ganz neu gefafdt ist u. a. die Schilderung der Innen-
organisation, und zwar sowohl der mechanisierten Grof3-
betriebe wie auch der kleineren Firmen, deren Aufbau
infolge des Fehlens maschineller Einrichtungen jetzt
starke Abweichungen aufweist. Auch sonst ist Uberall
der gegenwartige Stand der Bank- und Borsentechnik
sowie der Gesetzgebung als Grundlage genommen. Das
Buch ist als Lehr- und Handbuch fir den Bankange-
stellten sowie weiter als Einfuhrung fiur Volkswirte,
‘Juristen usw. gedacht.

Ein Werk, das 1930 erstmals nach 15 Jahren, und
zwar nach eingehender Neubearbeitung wieder auf-
gelegt wurde, ist Felix Somary, ,Bankpoli-

1) C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1930.
J) Verlag Julius Springer, Berlin 1931.
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tik"3). Die erste Auflage dieses Buches, die seiner-
zeit auch international starke Beachtung gefunden hat,
erschien bei Ausbruch des Weltkrieges. Inhaltlich
handelt es sich bei dem Buch nicht um eine technische
Darstellung des Bankbetriebes oder der Bankgeschéfte,
wie in den vorher besprochenen Fé&llen, sondern um
eine Behandlung der Kreditprobleme des Bankwesens
unter volkswirtschaftlichen Gesichtspunkten. So wird
vor allem eingehend gesprochen lber die Bestimmung
der Zinssatze, die Grenzen der Diskontpolitik, die W ir-
kung der Banken auf die Konjunktur und die Wirkung
der Konjunktur auf die Banken, die Grenzen der Geld-
beschaffung der Kreditbanken, das Problem der Preis-
stabilisierungsbestrebungen und ihrer Zusammenhéange
mit der Politik der Banken, die Struktur der Kapital-
markte und die volkswirtschaftliche Bedeutung der
Banken, wobei u. a. auch die in vollsczialisierten
Staaten gewonnenen Erkenntnisse und Erfahrungen
herangezogen werden. Eine eingehendere Darstellung
erfahren schlieBlich die Stellung der Notenbanken in
den verschiedenen Landern, die Inflationsmdéglichkeiten
und die Neugestaltung des internationalen Geld-
marktes. Das Buch muf3 von jedem, der sich mit allge-
meinen Fragen der Bankpolitik und mit den grund-
legenden Problemen des Geld- und Kapitalmarktes
befal3t, berticksichtigt werden.

SchlieRlich erwédhnen wir in diesem Zusammenhéange
noch zwei uns zugegangene Neuerscheinungen Willy
Seegarde 1, ,Die Bilanzen der deutschen
Kreditbanken"4 und Eugen Blum, ,Die
deutschen Kreditmarkte nach der Sta-
bilisierung*“?5). Die erstere Schrift enthalt in der
Hauptsache eine statistische Verarbeitung der Zwei-
monats- bzw. Monatsbilanzen der Deutschen Kredit-
banken nebst Erldauterungen des Verfassers zu der Ent-
wicklung der einzelnen Positionen. Das zweite Buch
gibt nach einer ziemlich ausfihrlich gehaltenen Ein-
fuhrung in die theoretischen Probleme des Geld- und
Kapitalmarktes eine eingehende Darstellung und Ana-
lyse der Marktgestaltung an den deutschen Kredit-
markten in den Jahren 1924—1927. Es schliel3t ab mit
einer Betrachtung der Ursachen, die zu dem bekannten
Kurszusammenbruch im Spatfrihjahr 1927 gefuhrt
haben. Das Buch verarbeitet recht grundlich das
Material, das Uber die Probleme der Marktgestaltung
in den fraglichen Jahren vorhanden ist und kann daher
zu einem ruckschauenden Studium dieser Epoche her-
angezogen werden; fir eine kritische Gesamtbeurtei-
lung der ganzen Entwicklungsphase stand der Ver-
fasser den Dingen noch kaum mit genugendem zeit-
lichen Abstand gegeniber.

Spezialliteratur Gber einzelne Gebiete-
a) Kreditgeschaft.

Auf diesem Gebiete sind seit unserer letzten Bespre-
chung groRere Neuerscheinungen unseres Wissens nur
in geringem Umfange zu verzeichnen. Es ging uns
hier u. a. eine kleinere Schrift zu, Ferdinand von
Hulst, ,Kreditgewadhrung wund Kredit-
sicherung*”6), in der die gebrauchlichsten Formen

3) Verlag J. C. B. Mohr, Tubingen 1930.

4) Wilhelm Christians Verlag, Berlin 1930.

B Industrieverlag Spaeth & Linde, Berlin 1929.
6 H. Meyers Buchdruckerei, Halberstadt.
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der Kreditsicherung dargestellt werden. Das Buch hat
wohl in der Hauptsache die Aufgabe, zur Information
und Belehrung des privaten Kapitalisten zu dienen, der
sein Kapital unmittelbar in Hypotheken usw. anlegen
will. Eine Broschure von Justizrat Dr. Fuchs, ,Die
Sicherung des Bankkredites"7), die im Rah-
men einer Schriftenreihe fiir Genossenschaftsfragen er-
schienen ist, stellt hauptsachlich die rein juristischen
und formalen Gesichtspunkte in Ubersichtlicher Form
zusammen, ohne naher auf spezielle Probleme des
Themas einzugehen.

b) Zahlungsverkehr.

Auf dem Gebiete des Zahlungsverkehrs liegen uns
zwei Neuerscheinungen vor, die an dieser Stelle kurz
zu besprechen sind. Die erste Schrift H. GroB mann,
.,Grundzuge des Zahlungsverkehrs"8} be-
schaftigt sich in zusammengedréangter Form in der
Hauptsache mit den Methoden und der Technik des
Zahlungsverkehrs. Es wird dabei unterschieden zwi-
schen Barverkehr, bargeldersparendem Zahlungsver-
kehr und bargeldlosem Zahlungsverkehr. In einem
besonderen Kapitel werden ferner kurz die Tréager des
innerdeutschen Zahlungsverkehrs und ihre Funktionen
im Rahmen des Zahlungsverkehrs behandelt. Das Buch
ist als Einfuhrung in das behandelte Gebiet zu werten.
Erschopfendes, insbesondere iber die grundsétzlichen
Fragen, enthéalt es im allgemeinen nicht (und soll es
wohl auch seiner Disposition nach nicht enthalten).
Die zweite Schrift, die hier erwahnt werden muR, ist
W. Prion, ,Der Zahlungs- und Kreditver-
kehr"0. Das Buch enthalt im wesentlichen eine
Sammlung von Formularen, Verordnungen, Gesetzen,
Bilanzschemata usw., die als Anschauungsstoff beim
Studium der Bankbetriebslehre Bedeutung haben. Es
ist vor allem als Hilfsmittel fir den Universitats-
unterricht gedacht; zum eigenen Studium kommt es
kaum in Betracht.

c) Finanzierungsfragen,

Auf diesem Gebiet ist aus der letzten Zeit u. a. eine
bemerkenswerte Neuerscheinung zu registrieren, F e lix
Bondiund Ernst Winkler, ,Die Praxis der
Finanzierung"10. Es handelt sich bei diesem
Werke um die véllige Neubearbeitung eines alten, viel
benutzten Buches von E. Wolff und F. Birkenbihl. Der
Wert der Neuauflage, die als eine Art Handbuch fir die
rechtlichen und technischen Fragen der Finanzierung
angesprochen werden kann, liegt vor allem in der Art
ihres Aufbaues und der Behandlung des Stoffes, die
eine Benutzung fur den Praktiker besonders leicht
machen. Das Werk bildet eine wiinschenswerte Ergan-
zung zu dem von uns schon friher besprochenen Buche
von E. Schmalenbach, ,Finanzierungen",
das mehr die betriebswirtschaftliche Seite der kauf-
mannischen Finanzierung behandelt. Wahrend aufler-
dem das Schmalenbachsche Buch mehr den Charakter
eines Lehrbuches hat, ist das Buch von Bondi-
Winkler in erster Linie ein Nachschlagewerk;
als solches sind ihm auch die zahlreichen, von den

7) Muthsche Verlagsbuchhandlung, Stuttgart 1929.

8) Industrieverlag Spaeth & Linde, Berlin 1931

® G. A. Gloeckner, Verlagsbuchhandlung, Leip-
zig 1930.

10 Verlag von Otto Liebemann, Berlin 1929.

Verfassern herangezogenen Beispiele und Muster, sowie
die weitgehende Berlicksichtigung steuerlicher Ge-
sichtspunkte besonders nutzlich.

Von sonstigen Neuerscheinungen
zunachst eine Schrift von Walter Schuster,
+sFinanzierungsprobleme im AuRRenhan-
del"11). Der Verfasser beschaftigt sich in seiner Ar-
beit in erster Linie mit den verschiedenen, im AufRen-
handel in Betracht kommenden Finanzierungsformen.
Weiter wird ziemlich ausfiuhrlich auf die Risiken der
AuBenhandelsfinanzierung und schlie8lich auch auf die
Kostenfragen eingegangen. Das Buch bildet gegenuber
der bisherigen Finanzierungsliteratur eine Erganzung
insofern, als hier die Probleme der AuRenhandelsfinan-
zierung unseres Wissens erstmals fur sich allein in
eine geschlossene Darstellung gebracht werden. Eine
weitere Schrift aus dem gleichen Verlage, Curt
Sandig, ,Finanzierung mit Fremd kapi-
ta 1" 12), befaBt sich fast ausschlieBlich mit einer sehr
wichtigen Spezialfrage, wie namlich das Verhalt-
nis zwischen Eigen- und Fremdkapital in einer Un-
ternehmung sein darf, wenn ihre Lebensfahigkeit und
Bewegungsfreiheit nicht gefahrdet werden soll. Das
Buch bildet also gewissermaflen eine theoretische Vor-
betrachtung fur die Praxis der Finanzierung; es enthalt
gleichzeitig recht interessante Hinweise fir die prak-
tische Bilanzkritik.

Ebenfalls in den Kreis der Finanzierungsliteratur
gehort eine weitere Veroffentlichung des letzten Jahres,
Kurt Fluch, ,Der Status der Unterneh-
mung"1). Der Verfasser befal3t sich ausfuhrlich mit
dem Problem der Statusaufstellung, und zwar sowohl
mit den theoretischen Grundlagen wie mit der prak-
tischen Durchfihrung. Er unterscheidet dabei Aus-
einandersetzungsstatus, Kreditstatus, Sanierungsstatus,
Vergleichsstatus, Liquidationsstatus und Konkurssta-
tus. Die Schrift ist, wie die vorigen, als Sonderpubli-
kation Uber ein bestimmtes Spezialgebiet zu werten,
das sonst in der Literatur nur unter allgemeinen Ge-
sichtspunkten gewertet wird. Das gleiche gilt noch
starker fur eine letzte Schrift, die in diesem Zusam-
menhange erwahnt werden kann, Fritz Fleege-
Althoff, ,Die notleidende Unterneh-
mung", Band 1, ,Krankheitserscheinungen
und Krankheitsursachen" [der zweite Band soll im
W inter 1931/32 erscheinen]ll). Das Buch ist als Ergebnis
einer grundsatzlichen Untersuchung tuber Ursachen und
AuRerungen von Erkrankungsprozessen in der W irt-
schaft anzusehen. Es wird wohl vor allem denjenigen
interessieren, der sich mit Fragen dieser Art speziell
beschéaftigt.

erwahnen wir

d) Emissions- und BoOorsenwesen.

Es ist fur die Art der Literatur Uber das Borsen-
wesen bezeichnend, dal? schon seit langerer Zeit weniger
Probleme der eigentlichen Borsentechnik behandelt
worden sind, als die Frage, welche Faktoren allge-
meiner Art auf die Kursbildung von EinfluR sind.
Zu den Schriften, die sich in grundsatzlicher Weise
mit diesen Problemen beschéftigen, gehért u. a. Prof.
Prions Buch; ,Die Preisbildung der Wert-

11) C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1931.
1) C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1930.
In) C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1930.
u) C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1930.
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papierbérse, insbesondere auf dem AKk-
tienmarkt der Berliner Bdrse", das jetzt in
2. Auflage vorliegtls. Neuerdings ist die Literatur
Uber diese Fragen wesentlich durch ein Buch von
Dr. Ernst Wolfgang uUber ,Die Kursbildung
am Rentenmarkt“ 1) erweitert worden, weil bis-
her in der Hauptsache — wie schon der Untertitel des
Prionschen Buches zeigt — die Probleme der Aktien-
mérkte im Vordergrund gestanden hatten. Wolfgang,
der auch in der Zeitschriftenliteratur mehrfach mit
Behandlung von Spezialproblemen des Renten-
marktes hervorgetreten ist, behandelt in seinem Buch
die einzelnen Faktoren der Preisbildung in einer Form,
die trotz wissenschaftlicher Grundlichkeit stets knapp
und klar bleibt. Der Zweck einer Unterrichtung gerade
auch des Bankpraktikers uber tiefere Zusammen-
hange der Rentenkursbewegungen wird damit voll
erreicht, wenn man auch vielleicht in einigen Fragen
der reinen Emissionstechnik dem Autor nicht ganz zu
folgen vermag.

Die eigentliche Technik der Anleiheausgestaltung
schildert ein Bichlein von Staatsfinanzrat Dieben
Uber Anleihetechnik, das in der Schriftenreihe
des Wilhelm Christians Verlages uber finanzrechtlichc
Zeitfragen erschienen ist. Im wesentlichen wendet sich
diese umfassende Zusammenstellung aller
Emissionsmodalitaten wohl an den Bankier,
der durch ,Erfindung" neuer Typen oder richtiger
durch Kombination und Variation friher angewandter
Formen der jeweiligen Marktlage Rechnung zu tragen
sucht.

Von den weiteren Buchern dieser Schriftenreihe des
Wilhelm Christians Verlages seien noch einige genannt,
die sich mit Einzelfragen des Staatsschuldenwesens
beschaftigen, wie auch der Herausgeber der gesamten
Reihe — Staatsfinanzrat Schultzenstein — der
Reichsschuldenverwaltung angehért. Hierher gehdren
die einleitende Broschiure von Schultzenstein selbst
Uber die Reichsschuldenverwaltung und ihre Aufgaben
und eine Schrift von Erbes: Das Schuldbuch der
Entschadigungsforderungen, das — schon unter Be-
ricksichtigung der neuen ,Polenschaden" — die wich-
tigsten Bestimmungen und Gesichtspunkte fiur die im
Borsenverkehr so wichtig gewordenen Reichsschuld-
buchforderungen zusammenstellt. Andere Schriften der
Reihe, wie M ook, Vom Kreditwesen des Reiches,
Kihnemann, Haushaltsrecht und Reichsetat und
Samisch, Der Reichssparkommissar und seine Auf-
gaben, behandeln weitere Einzelfragen des Etatwesens
oder — wie ,Deutschland und der Youngplan“ von
Staatssekretdr Bergmann, sowie ,Kapitalflucht",
eine etwas umfangreichere Schrift uber Ursachen, W ir-
kungen, besonders steuerlicher Art, und Bekamp-
fung dieser Erscheinung von dem 1. Syndikus der Ber-
liner Handelsgesellschaft Dr. K oep pe1— auch Pro-

bleme allgemein volkswirtschaftlicher Art. Ahnliche
Fragen behandelt auch das Buch von Dr. Hedwig
Reinhardt Uber ,Grundfragen der deut-

schen 6ffentlichen Verschuldung"17), das
sich aus staatsrechtlichen wie wirtschaftlichen Riuck-
sichten fur eine scharfe Kontrolle des offentlichen Fi-
nanzwesens einsetzt. Diese Schrift zeichnet sich durch

15 Duncker und Humblot Verlag, Minchen.
10 C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1931.
17) Erich ReiR, Berlin 1929.
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eine grindliche und systematische Behandlung nicht
nur der Etatfragen selbst, sondern auch der weiteren
Zusammenhange, z. B. mit Konjunktur- oder Wah-
rungsschwankungen, aus.

Die Literatur tUber Fragen der Emissionstech-
nik fuhrt zu den Buchern, die sich mit den Methoden
der Berechnung von Rentabilitdt bzw. Kosten
einer Anleihe beschaftigen. Wir nennen in diesem
Zusammenhang noch einmal den Plutus-Brief vom
April 1930: ,Rentenhandel und Rentenrechnung"”, der
den Versuch gemacht hat, mdglichst ohne jede Formel,
die Nichtmathematiker erfahrungsgemaR stets ab-
schreckt, die Faktoren zur Feststellung der Rendite
auch in komplizierten Fé&llen zusammenzustellen. In-
struktiv und exakt, aber wieder wegen der weitgehen-
den Verwendung von Formeln nur bei recht intensiver
Durcharbeitung verstandlich, ist ferner die kleine
Schrift von Hans Bethe: ,Wie errechne ich
den Ertrag meiner festverzinslichen Pa-
piere?“ 18 Nicht vergessen darf man ferner die zu
diesen Berechnungen notwendigen Tabellen, von denen
neben den &lteren Werken — darunter vor allem dem
geradezu unentbehrlichen ,Spitzer" — die eben-
falls schon in dem erwahnten Plutus-Briefe vom April
1930 beschriebenen ,Kurs- und Rentabilitatstabellen"
von Dr. Hermann Michaell9 genannt seien. Wenn
auch diese Tabellen nicht die mathematische Exaktheit
mancher Handbtcher, insbesondere amerikanischen
Ursprungs erreichen, so erscheinen sie doch durchaus
wertvoll, weil sie auch Berechnungen fiir amortisable
Anleihen, nicht nur fur Bonds mit festem Rickzah-
lungstermin, bieten und damit fur die praktische
Handhabung recht nutzlich werden. Ebenso sind die
kleinen ,Tabellen fur die Effektivverzinsung von Til-
gungsanleihen und Tilgungsdarlehen" von K. Lade -
gast, die von der Vordruckstelle des Deutschen Spar-
kassen- und Giroverbandes herausgegeben worden
sind1%), fur den Regelfall der Zinsberechnung bei
langfristigen Anleihen handlich und praktisch; bei un-
regelmaligem Tilgungsplan, Vereinbarung eines Auf-
geldes bei der Tilgung usw. sind sie aber nicht mehr
anwendbar.

Regem Interesse begegnen weiterhin die Schriften,
die sich mit den SchluRfolgerungen aus der Feststel-
lung der Wertpapierrentabilitdt und aus der Beurtei-
lung aller anderen Preisbildungsfaktoren ergeben, nam-
lich Bicher Uber systematische Kapitalanlagepolitik.
Von neueren Werkern dieser Art sei ,Investment,
Moderne Prinzipien der Vermdégensanlage" von Dr.
Paul Quittner2)¥ genannt, ein Buch, das die natio-
nalen wie internationalen Anlagemaoglichkeiten und die
Aufstellung eines férmlichen Anlageplans behandelt.
Mehr noch als dieses Buch wendet sich eine Schrift
Uber ,Wertpapiere und Bodrse" von Rudolf Heine-
mann'-'l) an den privaten Bdrseninteressenten. Fir
den Bankier kommt die Erklarung der verschiedenen
Arten von Wertpapieren wohl weniger in Frage, immer-

18) Erschienen im Verlage der Frankfurter Zeitung,
der Frankfurter Societéats-Druckerei.

19 Verlag Gengenbach und Hahn, Mannheim 1929.

19%) Kommissionsverlag: Verlag fur bargeldlosen
Zahlungsverkehr Robert Girgens.

20) Julius Springer, Berlin.
31) Haude & Spenersche Buchhandlung Max Paschke,
Berlin und Leipzig 1931.
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hin enthalten die tatsachlichen Angaben des Bichleins
auch fur ihn manches Interessante.

Eine Ubersicht tber die typischen Kapitalanlage-
organisationen der angelsachsischen Méarkte, die sei-
nerzeit in einem eigenen Plutus-Brief genauer darge-
stellt wurden — vgl. Heft vom Januar 1930 —, gibt
das Buch ,Kapitalanlage-Gesellschaften. Investment
Trusts" von Dr. Egon Kilgus (Wilhelm Christians
Verlag), das vor allem viel Tatsachenmaterial bis zum
Frihjahr 1929 enthalt, so z. B. Portefeuille-Zergliede-
rungen fir zahlreiche Trusts.

Auch sonst finden wir verhaltnismaRig zahlreiche
Schriften, die sich mit auslandischen Borsenwerten und
Borsenusancen beschéftigen. W ir nennen hier Dr. Ger-
hard Schachers ,Handbuch der Welthdrsen"3a),
das die Organisation und die Usancen samtlicher W elt-
effektenmarkte auffuhrt; u. a. werden die Courtagen-,
Stempel- und anderen Spesensatze genannt.

Als Monographie Uber eine Emissionsart, die zeit-
weise auch bei uns recht grolRe Bedeutung erlangte, ist
ferner etwa das Heft uber ,Convertible Bonds als
Aktienwandelobligationen und andere Mischformen*
von Dr. Hubert Huppe rtz 23) zu nennen. Huppertz
untersucht an Hand reichen Materials, vor allem aus
der amerikanischen Praxis, die rechtliche und wirt-
schaftliche Stellung dieser Mischform, die er im ganzen
als durchaus brauchbares Mittel der Kapitalbeschaf-
fung ansieht.

Uber das Termingeschéaft ist die Literatur, nachdem
sich die nach der Inflation in Deutschland neugeschaf-
fene Organisation eingespielt hat, ziemlich spérlich
geworden. U. a. liegt uns eine Broschiire uber die
,Systeme der Sicherung und Abwicklung der Termin-
geschéfte an den Effektenbérsen"” von Dr. Justin
W inter24) vor, die weniger die grundsatzliche Seite
des Problems, als die verschiedene Ausgestaltung der
Abwicklungsorganisationen an den einzelnen Bodrsen
des Reichs und des Auslands behandelt. Einzelfragen
behandelt Prof. Sommerfeld in einem Buchlein tber
die ,Technik des bdrsenméafRigen Termingeschafts"25)
das besonders auch Préamiengeschéfte berucksichtigt.
Sommerfeld versucht, diese Geschéfte durch graphische
Darstellungen und Formeln verstandlich zu machen,
setzt dabei aber doch wohl zum Teil mathematisches
Verstandnis voraus (vgl, auch das Plutus-Heft ,Préa-
miengeschafte” vom Juli 1928).

e) Geldmarkt und W&ahrungswesen.

Die deutsche Literatur uber die groBen Fragen der
internationalen Kapitalmarkt- und Wahrungszusam-
menhange ist in der letzten Zeit merkwurdigerweise
nicht besonders grof3 gewesen. Obwohl die deutsche
Wirtschaft infolge ihres Kapitaleinfuhrbedarfs an die-
sen Problemen in erster Linie interessiert ist, ist die
Fihrung bei der wissenschaftlichen Durchdringung der
aktuellen Fragen dieser Art mehr und mehr an ame-
rikanische und besonders englische Schriftsteller tber-
gegangen. Zum Teil liegen diese Bucher, die wir noch
bei der zusammenh&ngenden Besprechung der Aus-
landsliteratur kennenlernen werden, allerdings auch in

2) Verlag Ferdinand Enke, Stuttgart.

23 Industrieverlag Spaeth & Linde, Berlin.

24) A. Deichertsche Verlagsbuchhandlung Dr. Wer-
ner Scholl, Leipzig.

26) Industrieverlag Spaeth & Linde, 2. Auflage 1929.

deutscher Ubersetzung vor; auBer Werken {iber Spe-
zialprobleme des Auslands, die wir hier auBer acht
lassen kénnen — so z. B. Burgess' Buch uber die
Reserve-Banken —, kommen auch Schriften allgemei-
ner Art in Frage. Erwahnt sei etwa das Buch uber
,Die Illusion des Geldes" aus der Feder von Prof.
Irving Fisher, das auch in deutscher Ubersetzung
von Dr. Scheibler und mit einer Einfihrung von Prof.
Hahn vorliegt-"*). Fisher untersucht in diesem inter-
essanten und bei aller Wissenschaftlichkeit durch seine
klaren Gedankengange stets verstandlichem Buche die
Beziehungen zwischen W&hrung und den Goldwert-
bzw. Kaufkraftschwankungen. Auch wenn man das
Ziel des Buches, Ersetzung oder Ergédnzung des Gold-
standards durch einen Kaufkraftstandard, nicht ohne
weiteres fur durchfuhrbar halt, wird man aus dieser
Darstellung der schwierigen Fragen wertvolle An-
regungen schopfen kénnen.

Von deutschen Bichern sei eine uns zugegangene
Schrift von Dr. Curt Hennig, ,Die Struktur der
deutschen Reichsbank und ihre Geld- und Kreditpolitik
unter der Herrschaft des Dawesplans 1924— 192827)
genannt, die ein recht interessantes Zahlenmaterial zu-
sammenstellt, die Anderungen der Reichsbankstruktur
aus Anlal? des nicht erwahnten Youngplans aber noch
nicht berucksichtigt.

Als wertvolle Zusammenstellung von Material Uber
Stabilisierung und Organisation des W&hrungswesens
in den verschiedenen Staaten Mitteleuropas sei noch
die Schrift von Dr. Kersch agl uber ,Die mittel-
europaischen Wahrungen und Notenbanken" genannt.
Ebenso wie z. B. ein Buchlein Uber das mitteleuro-
paische Bankwesen, in dem Dr. P ux b aum eingehend
die groRten Bankinstitute dieser Lander bespricht —
ein Anhang Von Dr. Zaglits behandelt noch den
Hypothekarkredit in Mitteleuropa — ist die Schrift
vom Mitteleuropa-Institut des Mitteleuropaischen W irt-
schaftstages herausgegeben ***).

Auf dem Gebiete des Wahrungswesens finden wir
mehrere Kompendien, die der schnellen Orientierung
tber die in Geltung befindlichen Vorschriften dienen.
Hierher gehort z. B. das Buch uber ,Bank- und
Minzgesetzgebung" in der Sammlung von Text-
ausgaben zur Reichsgesetzgebung des Sieben-Stébe-
Verlags, Berlin, das trotz seines Namens nicht alle
Bankgesetze, sondern nur die tUber Reichsbank, Privat-
notenbanken usw. und Munzwesen enthélt. Eine kurze
Ubersicht tiber geschichtliche Entwicklung und gegen-
wartige Struktur dieser Institute, die Prof. Prion ge-
schrieben hat, leitet das Bichlein ein. Eine Ubersicht
Uber Wahrungssysteme der einzelnen L&nder gibt eine
vom Deutschen Bankbeamtenverein herausgegebene
Schrift ,Aufbau und TAatigkeit der euro-
paischen Notenbanke n", die u a Richtlinien
fur die Beurteilung von Ausweisen der Reichsbank
oder zum Teil auch anderer Institute aufstellt, ohne
freilich n&her ins einzelne zu gehen.

Von Buchern, die sich mit reinen Wahrungsfragen be-
schaftigen, versucht eine kleinere Schrift von Dr. Julius
Domany (,Die Golddevisen-Wé&ahrung") die theore-
tischen Unterschiede zwischen der ,reinen" Gold-
wahrung und dem heute Ublich gewordenen System
herauszuarbeiten. Ein ebenso wie diese Schrift in Carl

2*) Reimar Hobbing, Berlin.
%) Industrieverlag Spaeth & Linde.
‘7)) Verlag Emil Ebering, Berlin.
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Heymanns Verlag (Berlin) erschienenes Buch von
Dr. Hans Schone (,W&hrungssicherung und W&h-
rungskosten") versucht es, die Zwecklosigkeit, ja
Schéadlichkeit des Prinzips der festen Golddeckung
Uberhaupt nachzuweisen und propagiert die ,Auf-
hebung einer mechanisch begrenzten Deckungspflicht"
und ihre Ersetzung durch eine Wahrungspolitik je
nach Stand der Kreditgewahrung; so soll auch die
Goldankaufspflicht oder die Festlegung eines Gold-
ankaufspreises beseitigt werden. Insofern setzt sich
Schone also in bewufRten Gegensatz zu den herrschen-
den Wahrungs- und Notenbanksystemen, ohne freilich
in allen Punkten berzeugen zu kénnen.

fy Buchfihrung und Betriebsverwaltung.

Auf diesem Gebiete sind seit unserer letzten Be-
sprechung nennenswerte Neuerscheinungen nicht mehr
zu verzeichnen, soweit die eigentliche Bankbetriebs-
lehre in Frage kommt. Es hangt dies im wesentlichen
auch damit zusammen, daR die Literatur Uber Bank-
buchfithrung und Bankorganisation bereits recht um-
fangreich ist und insbesondere auch mehrere zusam-
menfassende Darstellung vorhanden sind (so vor allem
Obst, Bankbuchhaltung, Haase-Butze, Bank-
buchhaltung, Kalveram, Bankbuchhaltung, Died-
richs, Mechanisierung und Rationalisierung des
Bankbetriebes u. a.), die den Bedarf zurzeit wohl aus-
reichend decken. Im Ubrigen zeigt sich auch, dal
Neuerungen und Verbesserungen auf diesen Gebieten
meist nur bestimmte Einzelpunkte betreffen, fur deren
Behandlung vor allem die Fachzeitschriften in
Frage kommen. Diese mussen daher von demjenigen,
der sich mit Buchfihrung und Organisation im Bank-
betriebe eingehender befassen will oder muf3, stets
laufend verfolgt werden. In Betracht kommen
dabei — auBer den Plutus-Briefen, die sich ja stets
besonders eingehend mit innenbetrieblichen Fragen be-
fat haben — in erster Linie die beiden Zeitschriften
.Zahlungsverkehr und Bankbetrieb" und
,Bankwissenschaf t".

Wenn auch nicht auf dem eigentlichen Gebiete der
Bankbetriebslehre, so sind doch naturgemafl in der
allgemeinen Buchhaltungs - und Organi-
sationsliteratur auch in den beiden letzten
Jahren wiederum eine groRe Zahl von Neuerscheinun-
gen zu verzeichnen, die wir im Rahmen dieser Be-
sprechung allerdings nicht luckenlos auffihren kénnen.
Immerhin befinden sich darunter auch einige Bicher,
die gerade fur einen Teil unserer Leser nicht ohne
Interesse sein dirften. Zunachst liegt uns hier ein
ziemlich umfangreiches Buch vor, Wolfgang Fre-
iing er, ,Arbeitsgestaltung im Bilro"29).
Die Schrift ist gewissermaBen ein Grundrif3 der
Buroorganisation. Was der Verfasser dabei
unter ,Blroorganisation" versteht, sagt er gleich auf
der ersten Seite seines Buches: ,Die Aufstellung und
Inbetriebnahme derjenigen Methoden, Anordnungen,
Systeme und Hilfsmittel, die geeignet erscheinen, die
technische Seite der speziellen kaufmé&nnischen oder
verwaltungsmagRigen Aufgaben mit dem geringsten Auf-
wand an Kraft und Material, in der kleinstmdéglichen
eit, auf dem kurzesten Wege und mit der hochstmog-
lichen Genauigkeit zur Abwicklung zu bringen." Das
“uch ist besonders fiur Organisatoren von Interesse;
'nsofern handelt es sich hier um eine wichtige

“) C. E, Poeschel Verlag, Stuttgart 1931,

Spezialuntersuchung. In diesem Zusammenhang sei
noch eine Schrift: ,T aylorisierte Bank-Buch-
haltung® von Dr. Cari Linder2®B erwahnt, die
Material fur eine ,taylorisierte” Buchhaltungsorgani-
sation, d. h. Rationalisierung ohne Anwendung beson-
derer Buchhaltungsmaschinen zusammenstellt.

Eine wichtige Neuerscheinung, die die Grundlage
fur die Aufstellung von Einheitsbuchfihrun-
gen fur zahlreiche Branchen bildet, wie sie in letzter
Zeit durch Zusammenarbeit von Theorie und Praxis
entstanden sind, ist E. Schmalenbach, ,Der
Kontenrahmen"*), Das Buch soll die Voraus-
setzungen fir die Einfihrung einheitlicher Konten-
plane schaffen, wie sie inshesondere dann notwendig
sind, wenn der Gedanke des Betriebs- und Unter-
nehmungsvergleiches, der heute noch in den Kinder-
schuhen steckt, praktisch in exakter Weise verwirk-
licht werden soll. DaB bis zur Erreichung dieses Zieles
allerdings noch erhebliche Zeit vergehen wird, kann
bei den auBerordentlichen Schwierigkeiten, denen der-
artige Plane aus naheliegenden Grinden begegnen
mussen, fuglich angenommen werden.

Drei bemerkenswerte Neuerscheinungen auf dem
Gebiet der Selbstkostenrechnung wund der
kurzfristigen Erfolgsrechnung seien fiur

diejenigen unserer Leser, die sich mit diesen Fragen
besonders zu beschéftigen haben, kurz angefuhrt. Zwei
davon entfallen auf das letztere Gebiet: Beste, ,Die
kurzfristige Erfolgsrechnung®“ 3) und
Guido Fischer, ,Die kurzfristige Ab-
rechnung"3). Beide Blicher behandeln das gesamte
Gebiet der kurzfristigen Erfolgsrechnung und enthal-
ten vor allem eingehende Untersuchungen uber die
Methoden dieser Rechnung. Mit der Frage der kurz-
fristigen Erfolgsermittiung bei Banken befal3t sich
allerdings die Arbeit von Fischer, soweit wir sehen
kénnen, nicht. Auch diejenige von Beste geht nicht di-
rekt auf Bankfragen ein. Interessanterweise lehnt Beste
die Durchfuhrbarkeit kurzfristiger, und zwar insbe-
sondere monatlicher Erfolgsrechnungen fir den Bank-
betrieb im Grunde ab; eine Auffassung, der wir uns,
wie unsere Leser aus friheren Artikeln wissen, nicht
anschlieRen. Die dritte, obenerwahnte Schrift ist eine
in erweiterter und erganzter Form herausgebrachte
Neuauflage der bekannten Arbeit von E, Schma-
lenbach, ,Grundlagen der Selbstkosten-
rechnung und Preispolitik®“ 3). Die Arbeit
ist fur jeden, der sich mit Kalkulationsfragen zu be-
schaftigen hat, schlechthin unentbehrlich, da die hier
von Schmalenbach entwickelte Kostengliederung in der
Kalkulationslehre mafgebenden Eingang gefunden hat
(Unterscheidung der Kosten in fixe, proportionale,
degressive und progressive).

Schlief3lich erwdhnen wir an dieser Stelle eine bei
uns eingegangene Neuerscheinung auf dem Gebiete der
Statistik, K, Banse, ,Organisation und Me-
thoden der betriebswirtschaftlichen
Statistik"3). Der Verfasser hat sich die Aufgabe

2) Taylorix Organisation, Stuttgart.

30) G. A. Gloeckner, Verlagsbuchhandlung, 2. Auf-
lage, Leipzig 1930.

3l) G. A. Gloeckner, Verlagsbuchhandlung, Leipzig.

3) C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1930.

“) G. A, Gloeckner, Verlagsbuchhandlung,
zig 1930,

3) Industrieverlag Spaeth & Linde, Berlin 1929.

Leip-
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gestellt, die allgemeinen statistischen Methoden auf
ihre Anwendbarkeit in der Unternehmung und ihre
Brauchbarkeit fiir betrieblich-statistische Zwecke zu
prifen. Er hat dabei insbesondere auch eingehend die
Verfahrensarten geschildert, die den statistischen
Kenntnissen der Produzenten und Konsumenten der
Statistik in den Unternehmungen entsprechen. Das
Buch ist bei der Unvollstandigkeit der bisher vorhan-
denen Literatur Uber Betriebsstatistik fiir Betriebs-
statistiker usw. von zweifellosem Interesse.

g) Revisionswesen.

Auch auf diesem Gebiet sind in neuerer Zeit Spe-
zialveroffentlichungen, die sich nur mit dem Bank-
betrieb befassen, nicht zu verzeichnen. Dagegen sind
einige Neuerscheinungen zu erwdahnen, in denen das
Revisionswesen im allgemeinen behandelt wird, und
die bei der wachsenden Bedeutung, die dieser Zweig
der Wirtschaft heute gerade fiir die Banken gewinnt
(Kreditwirdigkeitspriufungen, Sanierungsprufungen!),
auch in Bankkreisen besondere Beachtung verdienen.
Es handelt sich hier einmal um ein als Sammelband
herausgenommenes Werk unter dem Titel ,Revi-
sions - und Treuhandwesen"'®), an dem eine
ganze Anzahl von Fachleuten dieses Gebietes mit-
gearbeitet haben. Das Buch enthalt folgende Aufsétze:

O. Sillen, Internationaler Uberblick iber das Treu-
hand- und Bicherrevisionswesen:

P. Gerstner, Die Organisation der Treuhandunterneh-
mungen;

F. Werner, Die Bestimmung des Umfanges der Revi-
sionsaufgaben;

F. Blingen, Das Revisionswesen in der Rechtsentwick-
lung;

H. Bork, 1. Die allgemeine Bilanzrevision, 2. Die lau-
fende Revision;

A. Isaac, Rentabilitats- und Erfolgsrevision;

K. Hilderbrand, Die Revision eingetragener Genossen-
schaften;

W. Eich, Der Revisionsbericht;

GroBmann, Die Bankrevision;

B. Penndorf, Die Revision von Bestandwerten;

W. Adler, Die Prufung derKreditwiurdigkeit;

Auffermann, Der Buch- und Betriebsfihrungsdienst der
Reichsfinanzverwaltung.

Das Buch gibt im ganzen eine gute Ubersicht tber
die verschiedenen Gebiete des Revisionswesens 3).
Etwas anderes in der Anlage und mehr fir die An-
gehorigen des Berufs selbst bestimmt ist die zweite
hier zu erwédhnende Neuerscheinung Wilhelm VoB,
,Handbuch fir das Revisions - und Treu-
hand wesen" 87). Der Verfasser gliedert sein Buch
in zwei Abschnitte: ,Der Beruf" und ,Die Pra-
xis“. In dem ersten Abschnitt werden sowohl die
Berufsverhaltnisse im Inland (insbesondere auch die
Frage: Einzelrevisor oder Treuhandgesellschaft?) wie
im Ausland sachlich und eingehend geschildert. Dieser
Teil des Werkes gibt eine Gesamtiibersicht Gber alle
Fragen des Berufes, wie sie an einer anderen Stelle
der Literatur in gleicher Ausfihrlichkeit unseres Wis-

3¥H) G. A. Gloeckner,
zig 1930.

3l) Fur Bankfachleute sind von besonderem Inter-
esse die Aufsatze von Adler und GroBmann.

37) C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1930.

Verlagsbuchhandlung, Leip-

sens nicht mehr zu finden ist. Der zweite Teil befalt
sich mit dem sachlichen Inhalt der Berufstatigkeit. In
einem ausfuhrlichen Anhang sind schlieBlich eine
groBe Anzahl von gesetzlichen Bestimmungen allge-
meiner Prufungsrichtlinien usw. zusammengestellt, die
besonders fiir Revisionssachverstandige von Interesse
sind.

Eine Spezialdarstellung des Treuhandrechts,
nicht des eigentlichen Treuhand w esen s, ist das Buch
von Dr. Johannes Hein, ,GrundriR des Treu-
hand rechts* 3, das z. B. auch ausfuhrlicher auf
die damals — im Marz 1929, also langere Zeit vor Ver-
offentlichung des Aktienrechtsentwurfs — fir not-
wendig gehaltenen Anderungen gesetzgeberischer Art
eingeht. Fur die Praxis des Treuhanders ist besonders
die Verarbeitung zahlreicher Gerichtsentscheidungen
sowie des gesamten Schrifttums wichtig.

h) Genossenschaftswesen.

Hier liegt uns zunéchst eine 1930 erschienene Ab-
handlung tber die Entwicklung der deutschen gewerb-
lichen Kreditgenossenschaften in der Nachkriegszeit
vor, Adolf Wagner, ,Die deutschen ge-
werblichen Kreditgenossenschaften seit
dem Weltkrie g", Der Hauptteil der Arbeit be-
schaftigt sich mit dem Wiederaufbau des Genossen-
schaftsgeschéafts seit 1924. Das Buch durfte fur den-
jenigen, der sich uber die behandelten Fragen in
groBen Zigen informieren will, von Interesse sein. Eine
andere Neuerscheinung der Genossenschaftsliteratur,
,Zeitbilder aus der Geschichte des deut-
schen Genossenschaftswesens", zusam-
mengestellt von Karl Korthaus, ist nach den einleiten-
den Worten des Verfassers in erster Linie dazu be-
stimmt, das historische Interesse breiterer Kreise
innerhalb der genossenschaftlichen Organisation zu
wecken bzw. zu befriedigen. Inhaltlich stellt das Buch
eine Art Geschichte des Genossenschaftswesens in
Mosaiken dar.

Zwei weitere Neuerscheinungen auf dem gleichen
Gebiet behandeln im Gegensatz zu den vorstehend er-
wéhnten Buchern technische Fragen der genossen-
schaftlichen Geschaftsfuhrung. An erster Stelle er-
wéahnen wir hier Lang-Bunte, ,Die Praxis der
Volksbanken"3 (dargestellt an Hand der im
Bankverkehr gebrauchlichen Formulare mit juristi-
schen und banktechnischen Erlauterungen). Das Werk
ist eine Art bankgeschéftliches Formularhandbuch und
als solches von nicht unbetrachtlichem Wert. Es um-
faBt im einzelnen u. a. Geschéaftsbedingungen, Kredit-
geschéft, Einlagengeschéft, Depotgeschaft, Wechselver-
kehr, allgemeine Formulare fur den laufenden Verkehr,
Buchhaltung, sowie endlich Formulare fir die Grin-
dung von Genossenschaften und den Verkehr mit dem
Registergericht. Eine weitere kleine Schrift ahnlichen
Charakters befat sich nur mit der Abrechnung und
Verbuchung von Wechseln im Durchschreibeverfahren
[Bunde, ,Die Abrechnung und Verbuchung der Wech-
sel im Durchschreibeverfahren"] 30).

i) Bankrechtliche Fragen.

Aus Raumgrinden wollen wir nur die juristische
Literatur besprechen, die sich speziell auf banktech-

3B Georg Stilke, Berlin.
) Deutscher Genossenschaftsverlag e. G.m. b. H.,
Berlin.
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nische Fragen bezieht, obwohl natirlich auch Werke
allgemein-rechtlicher, insbesonders handelsrechtlicher
Natur fir den Bankier in vieler Hinsicht unentbehrlich
sind.

Als ein derartiges Buch von allgemeinerer Bedeutung
sei ,Banken und Bankgeschafte unter beson-
derer Bericksichtigung der Rechtsverhaltnisse" von
Dr. Arwed Koch 40) genannt. Koch, der u. a mit
Schitz zusammen das bekannte Formularbuch des
Centralverbandes herausgibt, behandelt zwar auch die
historische und betriebliche Entwicklung des deut-
schen Bankgewerbes, legt aber den Hauptwert auf die
Herausarbeitung der Fragen, die sich aus der Siche-
rung von Krediten ergeben. Sowohl fiur den Bank-
wissenschaftler, der exakte Begriffsdefinitionen findet,
wie fur den Praktiker des Kreditgeschafts ist diese
Darstellung von erheblichem Interesse.

Bankrechtliche Fragen aller Art behandelt die
Schrift, die von der Rechtsabteilung der Disconto-
Gesellschaft im Jahre 1929 als Festgabe zum 70. Ge-
burtstage des damaligen Senior-Geschéftsinhabers des
Instituts, Dr. Arthur Salomonsohn, herausgegeben
wurde [,ZeitgemaRe Bankrechtsfragen®] 4,
Auch hier werden, aus der Praxis des Bankjuristen
heraus, Fragen des Kreditgeschafts behandelt, so von
R.A. Schitz und Dr. Schirdewahn. Sonderprobleme
werden von Dr. Wimmer (,Schutz des Geschaftsver-
kehrs gegen unbekannte Verfiigungsbeschrankungen®,
u. a. im Eherecht), R.A. Paechter (,Das Avis als Ver-
pflichtungsgrund”) und R.A. Kraetke (,Dotationskon-
ten", d. h. die Konten, die durch Uberweisung der
Kuponeinldsungsbetradge entstehen), beriihrt. Schlie3-
lich berichtet Dr. Hartmann {ber aktien- und Dr.
Paschke uber steuerrechtliche Fragen.

Die Neugestaltung des Aktienrechtes hat im Ubrigen
zu zahlreichen Schriften bankrechtlicher Art Anlal3 ge-
geben. In erster Linie ist nattrlich der richtunggebende
JEntwurf eines Gesetzes Uber Aktiengesellschaften
und Kommanditgesellschaften auf Aktien" 42) selbst zu
erwéhnen, der vom Reichsjustizministerium verdffent-
licht und zur Debatte gestellt worden ist. Von
Schriften, die sich kritisch mit dem Entwurf ausein-

andersetzen, liegt uns z. B. ein Bichlein des aus
aktienrechtlichen Debatten bekannten Karlsruher
Rechtsanwalts Dr. Max Homburger, ,Neugestal-

tung des Aktienrechts* 43) vor, das auch die Vor-
geschichte des Entwurfs behandelt und eine gute
Erwahnung der Zeitschriftenliteratur bringt. Ein Ein-
zelproblem dieses Gebietes stellt Franz Kaernbach
in dem Buch ,Die wirtschaftliche Bedeutung der Legi-
timationsibertragung unter besonderer Beriicksichti-
gung des Depotstimmrechts der Banken® 44) dar; er
versucht, dieses meist nur rechtlich behandelte Pro-
blem von der wirtschaftlichen Seite zu beleuchten und
kommt hier zu interessanten Ergebnissen, die aller-
dings nicht mit dem Wunsche mancher Aktienreformer
flach glattem Verbot des Bankenstimmrechts uberein-
stimmen. Interessant ist noch der Anhang, der beacht-
liches Material Uber die Behandlung dieser Frage im
Ausland enthédlt. Eine Spezialstudie stellt weiterhin
e'fle Abhandlung von Geheimrat Goppert uber

4') Gustav Fischer, Jena 1931.

41) Walter de Gruyter & Co., Berlin 1929.
4)) Walter de Gruyter & Co,, Berlin 1930.
49 Carl Heymanns Verlag, Berlin 1931.
*4) C, E, Poeschel Verlag, Stuttgart 1930.

,Die rechtliche Natur der Zulassung zum Borsen-
blouche" 45 dar, die wichtige Feststellungen Uber das
Bestehen eines o6ffentlich-rechtlichen, d. h. also den
Verwaltungs- nicht Gerichtsinstanzen unterworfenen
Rechtsverhaltnisses macht.

Von Textausgaben uber bankrechtliche Themen liegt
uns u. a. die 3. Auflage des Handkommentars zum
Hypothekenbankgesetz von den Geheimréaten Goppert
und Seydel, neu bearbeitet von Dr. Martin Fried-
laender — bekannt durch Aufsatze uber den Real-
kreditmarkt in Tageszeitungen —, vor4ll). Das Biuch-
lein berucksichtigt u. a. die durch die Gesetzgebung
der letzten Jahre, insbesondere auch die Aufwertungs-
vorschriften, entstandenen Anderungen und berichtet
im Ubrigen in knapper, aber fur die Praxis meist durch-
aus ausreichender Form Uber die Auslegung der ein-
zelnen Bestimmungen. Das ,A nleiherecht" — alle
Gesetze, die sich auf das Reichsschuldenwesen,
Reichsschuldbuch, Anleihenaufwertung und Schutz-
gebietsanleihen, ferner aber auch auf Anleihen auf
Grund der Dawes-Regelung usw. beziehen — stellt eine
Schrift aus der von uns schon genannten Sammlung
von Textausgaben Uber die Deutsche Reichsgesetz-
gebung 47) zusammen. Die von Staatsfinanzrat Schult-
zenstein geschriebene Einleitung, die eine Ubersicht
Uber das behandelte Gebiet gibt, vervollstandigt die
niutzliche Zusammenstellung.

k) Verschiedenes.

Unter den Neuerscheinungen aller Art, die uns noch
Uber die verschiedensten Fragen wirtschaftlicher Natur
vorliegen, erwahnen wir die folgenden, weil sie von
allgemeinerer Bedeutung sind und vielleicht auch einen
Teil unserer Leser interessieren:

1. Die Betriebswirtschaft von Il. Nick-
lisch48). Es handelt sich um eine vollig verénderte
und wesentlich erweiterte Neuauflage des bekannten
Buches, das die Aufgabe einer Grundlegung hat
und das gesamte Gebiet der theoretischen Betriebs-
wirtschaftslehre umfat. Das Werk wird in 3 Lie-
ferungen herausgebracht. Da bisher erst zwei davon
vorliegen, wird eine ausfuhrliche Besprechung dieser
interessanten Neubearbeitung zweckmaBig bis zum
Vorliegen des Gesamtwerkes zuruckgestellt.

2. Finanzwissenschaft von W. Lotz4u.
Auch von diesem Buch, das eine der wenigen umfas-
senden Darstellungen der gesamten Finanzwirtschaft
enthalt, ist bisher in zweiter, wesentlich erweiterter
Auflage erst ein Teil des Gesamtwerkes in 5 Liefe-
rungen erschienen. Nach vollstandigem Erscheinen wird
auch auf dieses Buch noch zurtiickzukommen sein, das
tber den engeren Kreis der eigentlichen Finanzwissen-
schafter und Finanzpolitiker Bedeutung hat.

3. Nicht in erster Linie banktechnisch, sondern all-
gemein-volkswirtschaftlich von Interesse ist das uns
zugegangene Buch von Prof. Wagemann, dem Pra-
sidenten des Statistischen Reichsamts und des Kon-
junkturforschungsinstituts ,K onjunkturiehre" €0),
Dieses Buch, das eine ,Grundlegung zur Lehre vom

45 Otto Liebmann, Berlin 1931.

4e) W alter de Gruyter, Berlin 1929.

47) Sieben-Stébe-Verlags- und Druckereigesellschaft,
Berlin 1929.

49 C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1930/31.

49 J, C. B. Mohr, Tubingen.

50) Reimar Hobbing, Berlin.
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Rhythmus der Wirtschaft* sein soll, ist freilich wissen-
schaftlich umkampft, wie ja die Arbeit des Konjunk-
turforschungsinstituts vielfach mit starker Kritik be-
urteilt worden ist. In jedem Falle aber ist das Werk,
gerade auch zur Fortbildung, von Interesse, weil hier
in systematischer Weise der Versuch gemacht wird, die
Konjunkturlehre zu einem selbstandigen Zweige der
Volkswirtschaft auszubauen.

4. Mit einem Problem der internationalen W irt-
schaftsverflechtung, das auch fir den Bankier von so
groBer Bedeutung geworden ist, beschéaftigt sich Dr.
Erich Erte 1518in einem Buche Uber ,Internatio-
nale Kartelle und Konzerne der Industrie”.
Der Verfasser geht hier eingehend auf die Grinde und
Folgen der letzten Entwicklung auf diesem Gebiete ein
und nimmt insbesondere auch zu dem wichtigen Pro-
blem der Uberfremdung Stellung.

5. Ein Spezialgebiet des Bankwesens behandelt
Dr. Hans Comprix5), ,Die Arbeitnehmer-
banken". Dieses Buch versucht das Problem der
Bildung eigener Banken der Arbeitnehmerorganisation
historisch und soziologisch zu behandeln. Besonders
wertvoll ist die eingehende Beschaftigung mit auslan-
dischen Arbeitnehmerbanken,

Den Schlul unserer Besprechung sollen noch ein
paar Bucher machen, die ganz allgemeiner Natur sind.
Hierher gehodren die zahlreichen Kalender, Taschen-
blcher usw., von denen uns das ,Taschenbuch fur
Bankbeamte*“ desDeutschen Bankbeamten-Vereins
vorliegt, das u, a, sehr viele arbeitsrechtliche Angaben,
alphabetisch nach Stichworten geordnet, enthalt und
auBerdem auch eine kurze Systematik wichtiger Bank-
geschaftssparten bringt.

Den Ubergang von der eigentlichen Bankliteratur zur
biographischen und belletristischen Darstellungsweise
bildet schlieBlich das Buch des Nestors unter den deut-
schen Bankiers, Carl Fiurstenberg, ,Die Lebens-
geschichte eines deutschen Bankiers 1870 1914 , das
von seinem Sohne Hans Firstenberg herausgegeben
worden ist53). Dieses Memoirenbuch, das bei aller Be-
schaulichkeit nicht weitschweifig wird, gibt einen Uber-
blick Gber die Zeit, in der das deutsche Bankiergewerbe,
zum groBen Teil unter fuhrender Mitwirkung Carl
Flrstenbergs, seinen Aufstieg erlebte. Dagegen hat
Flrstenberg, wie er sagt, es nicht tber sich bringen
kénnen, auch den Abstieg der Kriegs-, Infiations- und
Deflationsjahre zu schildern; insofern liegt in dem
Buch des witzigsten Bankiers Deutschlands eine innere

Tragik, r'm

Auslandische Bankliteratur.

Die ausléandische Bank- und Finanzliteratur der letz-
ten Jahre bildet ein Spiegelbild der ungewdhnlichen
Verédnderungen, die sich auf den internationalen Geld-
und Kapitalméarkten vollzogen haben. Fur die
wissenschaftliche Forschung und Betrachtung ergab
sich eine weitgehende Umstellung und zum Teil eine
Neuorientierung. Auch die Praxis wurde durch diese
Vorgange vor zum Teil vollig neue Probleme gestellt.
Zu den wichtigsten Entwicklungen zahlt die wachsende
Zusammenarbeit der internationalen Notenbanken,
durch gegenseitige Aussprachen und Vereinbarungen

51) C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1930.
52) H, Meyers Buchdruckerei, Halberstadt,
53) Verlag Ullstein,

PLUTUS-BRIEFE 1931 « BRIEF 6

Uber eine gemeinsame Diskontpolitik wesentlich ge-
fordert und erweitert. So konnte es nicht ausbleiben,
daR die Literatur der verschiedenen Lander sich ganz
besonders mit den internationalen Bankzusaminen-
hangen beschaftigte. Auch die Aufgaben und bisherigen
Erfolge der B.1.Z. haben einen starken Widerhall in
der Fachliteratur gefunden.

Unter den wissenschaftlichen Werken, die einen
dauernden Platz in der fachwissenschaftlichen Bi-
bliothek einzunehmen geeignet sind, ist in erster Linie
die zweib&andige Publikation von Prof. Keynes zu
nennen: A Treatise on Money; Macmillan
and Co.,, Limited, London. Dieses Werk dirfte
dem Theoretiker wie dem Praktiker gleich viel bieten.
Der erste Band befaBt sich mit der reinen Theorie des
Geldes, der zweite mit der angewandten Theorie des
Geldes. Die Gedankengange, die K. in seinen friheren
Werken, insbesondere in dem ,Tract on Monetary Re-
form" geduBert hat, treten in der theoretischen Ab-
handlung in ausgereifterer Form in die Erscheinung.
Die Frage des Geldwertes und der Kaufkraftparitaten,
fur die er damals als einer der besten Kenner galt, hat
erneut einen reichen Niederschlag gefunden. Der Zu-
sammenhang zwischen dem Geld- und Kapitalmarkt
und den Preisbewegungen hat einen erweiterten
wissenschaftlichen Unterbau gefunden, der fur die Be-
urteilung der heutigen Zustdande aufBerordentlich auf-
schluBreich ist.

Was Keynes in seiner angewandten Geldtheorie
bringt, ist eine systematische Darstellung der bestehen-
den Geldsysteme, und mit der Kritik dieser Einrich-
tungen entwickelt K. auch die Madglichkeiten einer
besseren Handhabung der internationalen Geld- und
Kapitalmarktprobleme. Die internationalen Komplika-
tionen, die aus der Wirtschaftsdepression heraus ent-
standen sind, liefern ihm Diskussionsstoff in Hlle und
Fulle. Fuar K. spitzt sich die Frage der Kapital-
marktpolitik auf das Problem des ZinsfuBes zu. Von
besonderer Aktualitdt sind nun die Vorschlage, die
K. hinsichtlich einer zentralen internationalen Gold -
politik macht. Unter ,supernational management"
will er einem System das Wort reden, das in all-
mahlicher Entfaltung eine geschlossene Gold- und
Devisenpolitik ermdglichen soll. In einer Skala der
.Mindesterfordernisse" dieser Politik zeigt er die be-
reits bestehenden Ansétze eines derartigen internatio-
nalen Zusammengehens. Gekront muflte dieses Werk
schlieBlich werden durch eine maximale Zielsetzung
auf der Grundlage einer ubernationalen Bank, deren
Konstruktion er im einzelnen darzustellen versucht. Er
pladiert fur die Schaffung eines Ubernatio-
nalen Bankgeldes mit genau festgelegtem Ver-
haltnis zu den Einzelwdhrungen. Die B.|.Z. sieht
K. als einen Nukleus an, aus dem sich die wirkliche
Weltbank unter Umstédnden herausarbeiten kénnte.
Ob sie diese Bedeutung jemals gewinnen wird, héngt
nach K. wesentlich von der Einstellung der Vereinigten
Staaten ab.

Mit einer Geschichte des Geldes ist Norman An ge 11
herausgekommen. (The Story of Money, Lon-
don, Cassell and Company Ltd.) Es handelt sich
hierbei weniger um eine wissenschaftliche Darstel-
lung dieser Materie — die nur in den drei letzten Ka-
piteln naher ausgefiuhrt wird und mit gewissen mone-
taren Vorschlagen abschlieBt —, als um eine aus-
gezeichnet ausgestattete und illustrierte Aufzeichnung
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der verschiedenen Arten und Stadien der W&hrungen.
Die Schrift zeichnet sich auch durch eine kluge und
nicht allzu schwere Formulierung aus.

Sehr zeitgem&R sind auch die Bicher uber das Fe -
deral Reserve System, Eine Rechtfertigung der
Diskontpolitik des Federal Reserve Board enthalt das
preisgekréonte Buch von Professor Walter Earl Spahr
(The Federal Reserve System and the Control of Cre-
dit, Verlag: Macmillan Company, New York, Preis
$ 1.75). Professor Spahr ist der Auffassung, daR eine
Beeinflussung des Preisniveaus durch diskontpolitische
MaRnahmen durchaus mdglich und winschenswert ist,
meint allerdings, daB das Federal Reserve Board seine
Diskontpolitik bis jetzt nicht unter diesem Gesichts-
punkt gehandhabt habe. Es mag darauf hingewiesen
werden, daB im ubrigen diese Politik zurzeit starken
Angriffen ausgesetzt ist. Mehr und mehr dringt die
Meinung durch, daB die Zinsverbilligung allzu-
frih eingesetzt hat und daB damit dem Liquidations-
prozef3 in Handel und Industrie nicht gedient sei. Man
empfindet die Senkung der offiziellen Diskontrate unter
ein bisher nicht dagewesenes Niveau als eine Geste
gegenuber den europdischen Geldmarktzentren bzw.
Notenbanken, die Wirkung auf den Geldmarkt, die
dabei ebenfalls beabsichtigt wird, hat allerdings in der
letzten Zeit erst eingesetzt. Die Spahrschen Gedanken-
gange sind fir die Erkenntnis dieser Zusammenhéange
nutzlich, wenn man auch uber seine wissenschaftliche
Einstellung verschiedener Meinung sein kann. Harold
L. Read behandelt in seinem Werk Federal Reserve
Policy 1921— 1930 (Verlag McGraw-Hill, New' York,
Preis $ 2.65) die letzten 10 Jahre mehr historisch.

Ein Standardwerk Uber das amerikanische Bank-
system seit 1913 bildet die zweibandige Publikation
von Paul M. Warburg (The Federal Reserve System,
Verlag Macmillan and Company, Preis 50 s.). Die bei-
den Teile sind in ihrer Fassung nicht einheitlich zu
beurteilen. Die Wiedergaben der Reden und Aufsatze
des bekannten deutsch-amerikanischen Bankmannes ist
etwas systemlos und nur fur Kenner mit Vorteil lesbar,
der systematische Teil bringt eine Kritik des Systems
und Anregungen, die allgemein wertvoll sind.

Fir das deutsche Leserpublikum beschreibt die Uber-
setzung des Buches von Dr, W. Randolph Burgess
(Die Reserve Banken und der Geldmarkt in den Ver-
einigten Staaten, Verlag Reimar Hobbing) den Kom-
plex des New Yorker Geld- und Kapitalmarktes in
sehr klarer und anschaulicher Weise. Das Geleitwort
ist von Dr. Schacht.

Dem amerikanischen Wechselgeschaft widmet Dr. A |-
win Parchmann (Die Entwicklung des Wechsel-
Verkehrs in den Vereinigten Staaten von Amerika,
unter besonderer Berilicksichtigung des Wechseldis-
kontgeschafts der Federal Reserve Banken. Verlag Dr.
Emil Ebering, Berlin 1929. Preis RM 6.—) eine Dar-
stellung, die sowohl die Zeit vor der Einfihrung des
Eederal Reserve Systems als auch die neuere Gestal-
tung berilicksichtigt. Das Kapitel Uber das amerika-
uische Bankakzept ist im Hinblick auf die jungste Ent-
wicklung des Akzeptgeschafts am New Yorker Platz
besonders zeitgemafl3. Die Wiedergabe der Verordnun-
gen des Federal Reserve Board sowie die Abbildungen
verschiedener Akzeptformulare sind fur den Prak-
tiker wertvoll.

Mit dem Kampf um die Vorherrschaft auf dem Geld-
u®d Kapitalmarkt befaBt sich der bekannte Finanz-
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schriftsteller Paul Einzig (The Fight for Financial
Supremacy, Verlag Macmillan and Company Ltd.,
London, 7s. 6d.). Die Frage der Arbeitsteilung auf den
Geld- und Kapitalméarkten spitzt sich immer mehr zu.
Die Verschiebung geht allem Anschein nach dahin, daf3
der ganzen Struktur der Kapitalméarkte entsprechend
das Schwergewicht der langfristigen Finanzierung wie-
der von New York nach Paris hiniberwechseln durfte,
wéahrend London dank seiner alten Tradition und seiner
groRen Beweglichkeit einen gewissen Anspruch und die
Anwartschaft darauf hat, auf dem Gebiet der kurz-
fristigen Geldbewegung das seit dem Kriege verloren
gegangene Terrain wieder zurickzuerobern. Dr. Einzig
glaubt, dalR auf lange Sicht das Pfund Sterling seine
Bedeutung auf den Weltmarkten wieder starken kann.
Aus der Feder des gleichen Verfassers stammt das
Werk: The Bank for International Settlements (Mac-
millan and Company, London, 10s. 6d.), eine der
grindlichsten Darstellungen der um die B. 1. Z. sich
gruppierenden Probleme.

Die Frage der Bedeutung des Londoner Geldmarktes
behandelt auch H. W. Greengrass (The Discount
Market in London, Verlag Sir Isaac Pitman and Sons,
London).

An dieser Stelle ist noch die 3. Auflage des auBerst
nutzlichen Werkes von C. H. Kisch und W. A. E 1-
k in (Central Banks, Verlag Macmillan and Company,
London, 18s.) zu erwahnen. Das Buch enthalt eine
grundlegende Ubersicht tber die Wahrungsgesetze in
den wichtigsten Landern und die Darstellung der Ver-
haltnisse von 32 Zentralbanken. Die Veranderungen
wahrend der letzten Jahre haben eine weitgehende Be-
ricksichtigung gefunden.

Die katastrophale Entwicklung auf den Effekten-
markten, ausgehend von New York, hat naturgemaR
eine groRe Anzahl von Sachverstandigen auf den Plan
gerufen, die sich bemihen, die Ursachen und die W ir-
kungen der nie fir moglich gehaltenen Einbriche auf
den Effektenmarkten zu ergriinden. In dem Buch: The
Stock Market Crash — and After (Verlag Macmillan
and Company, London, Preis 10s. 6 d.) versucht der
bekannte Professor Irving Fisher, der fur die Dar-
stellung der Effektenmarkte besonders qualifiziert ist,
in die Borsenentwicklung der letzten Jahre einzudrin-
gen. Er kann sich aber trotz aller interessanten Exkurse
nicht ganz freihalten von gewissen Vorurteilen und
schiefen Einstellungen, wie sie in den Vereinigten
Staaten wahrend der Aufschwungszeit sich breitmachen
konnten. In diese Linie fallt auch das Buch von G.
M unn (Meeting the Bear Market, Verlag Harper
& Brothers, New York, Preis $ 2.65).

Im Hinblick darauf, daB die Investment Trust-ldee
in den Vereinigten Staaten ebenfalls eine starke Wand-
lung und Ruckbildung zu solideren Formen erfahren
hat, kann auf eine Nennung der recht umfangreichen
Werke aus diesem Gebiet verzichtet werden. Es war
aber nicht unwichtig, dal gerade in diesem Augenblick
eine umfassende Beschreibung der englischen In-
vestment Trust-Gesellschaften erschien. (The English
Investment Trust Companies von George Glasgow,
Verlag Spottiswoode Ltd. London, Preis 50s.) Diese
Publikation entspricht einem lang gehegten Bedurfnis.
Der erste Teil ist den Prinzipien der Finanzierung
der Investment Trust-ldee gewidmet, der zweite Teil
besteht aus Tabellen und Zusammenstellungen lber
eine sehr groBe Anzahl englischer Investment Trusts.
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Das Verhaltnis zwischen Bank- und Industrie hat
neuerdings in England eine starke Diskussion dadurch
ausgeldst, dal3 sich ein unter den Auspizien der Bank
von England errichtetes Institut mit der Reorganisa-
tion der Lancashire-Textilindustrie befal3t. Die Unter-
suchung von S. Evelyn Thomas, British Banks and
the Finance of Industry (Verlag P. S. King & Sons,
Ltd., London, Preis 12s. 6d.) verdient volles Inter-
esse, zumal neben den eigentlichen britischen Pro-
blemen auch Streiflichter auf entsprechende kontinen-
tale Verhaltnisse geworfen werden.

Alte und neue Weisheiten uUber die Grundséatze der
langfristigen Investierung werden in folgenden zwei
Publikationen ge&uRert: ,The Root Principles of In-
vestment" (von H, Cope West, Verlag Sir Isaac Pitman
and Sons, London, Preis 15s.}, ,Investments" (von
L. L. B. An gas, Verlag Macmillan, London, Preis
20s.). Was das Buch von Angas anbelangt, so ver-
sucht der Verfasser die Erfahrungen der letzten Jahre
fur ein System der risikolosen Anlage auszuwerten.
Dies ist recht verstandlich und auch fur den Praktiker
interessant geschrieben.

Das Bedurfnis, sich Uber die Zukunft der inter-
nationalen Kapitalméarkte ein zuverlassiges Bild zu
machen, wird immer dringender. Die Erkenntnis be-
ginnt sich durchzusetzen, daB nach dem Versiegen des
amerikanischen Kapitalstromes — ein nach jahrelangen
Ausleihungen an das Ausland durchaus verstandlicher
ProzeR — als einziges intakt gebliebenes Kapital-
reservoir nur der franzdsische Markt tGbrigbleibt.
Der Kampf um die Mobilisierung der franzésischen
Kapitalreserven wird zweifellos im Mittelpunkt der
Bestrebungen stehen, die Weltwirtschaft aus ihrer Er-
starrung zu lésen. Selbst die radikale ErmaRigung der
Zinssatze und die starke Minderung der Bankgewinne
haben freilich noch nicht vermocht, die franzdsischen
Banken zur Aufgabe ihrer Zurickhaltung zu bewegen.
Sie scheinen im vollen BewuBtsein der Lage entschlos-
sen zu sein, bis zur Besserung der internationalen Lage
unter Verzicht auf groBere Gewinne auf der Stelle zu
treten. Trotzdem wachst die Erkenntnis der der fran-
zdsischen Bankwelt zufallenden groRen Aufgaben und
wéchst auch der Zwang zur starkeren Anpassung des
franzésischen Geld- und Kapitalmarktorganismus an
die internationalen Einrichtungen. Im Hinblick auf die
Bedeutung, die das franzdsische Bankwesen in der
nachsten Zukunft gewinnen dirfte, erscheint die Arbeit
von Dr. rer. pol. Friedrich Schaum: Das franzo-
sische Bankwesen, unter Berucksichtigung der bank-
mafRigen Befriedigung des industriellen Anlagekredit-
bedarfes, C. E. Poeschel Verlag, Stuttgart 1931, Preis
RM 8.75, von besonderem Interesse. Der Verfasser be-
schreibt die Entwicklung des franzésischen Bank-
systems in der Vorkriegszeit unter Wirdigung der
einzelnen Banktypen und der Kapitalmarktverhalt-
nisse. Wichtiger aber ist die Darstellung des Bank-

systems der Nachkriegszeit, die er unter ahnlicher Ein-
teilung des Stoffes zeigt. Entsprechend der Umstellung
der Bankaufgaben von einer mehr agrarwirtschaftlich-
autarkischen Zielsetzung zu weltwirtschaftlich orien-
tierter Bankpolitik widmet der Verfasser der Entwick-
lung des industriellen Anlagekredites in Frankreich
eines der Hauptkapitel. Er gelangt dabei zu dem Er-
gebnis, dall im Gegensatz zu der Vorkriegszeit, als aus-
schlieBlich die Provinzbanken fir &rtliche industrielle
Anlagekreditgeschafte in Frage kamen, sich jetzt auch
die Ubrigen Bankgruppen damit befassen, und dafR} diese
Neuorientierung von der Bank von Frankreich in ge-
wissem Umfange gefdrdert worden ist, ohne daR diese
indessen fuhlbar von ihrem urspringlichen Aufgaben-
kreis abgelenkt wurde. Wertvoll an dieser Publikation
ist auch die umfangreiche Literaturtubersicht,
an der es bis jetzt gemangelt hat.

Zu dieser allgemeinen Bankstudie bildet die Darstel-
lung eines Ausschnittes aus dem franzdsischen Aktien-
wesen (Dr. Gerhard Schacher und Dr. Leonhard
Adam: Der Grunderanteil des franzdsischen Aktien-
wesens. Verlag von Ferdinand Enke in Stuttgart, 1930.
Preis RM 7.—) eine gute Ergadnzung. Die beiden
Autoren wollen mit dieser Schrift einen Beitrag zur
Kenntnis des im franzésischen Aktienwesen verkodrper-
ten Geistes liefern, indem sie zeigen, dal} die Sonder-
behandlung der Griinder eines wirtschaftlichen Unter-
nehmens eines der wichtigsten privatwirtschaftlichen
Probleme darstellt. Das Wesen der franzdsischen
Grinderanteile wird in wirtschaftlicher und ganz be-
sonders in juristischer Hinsicht untersucht und das
Verhaltnis zu den sonstigen Aktienformen abgegrenzt.
Bei der groRen Rolle, die der Griinderanteil auch heute
noch an den franzdsischen Effektenmarkten spielt, wird
diese Schrift auch dem Praktiker etwas bieten kénnen,

Dr. R. Arzet.
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