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I. Allgemeines

t. Zielsetzung der vorllegenden Arbeit

In der vorliegenden Arbeit soll notersucht werden, welche Faktoren im
wesentlichen die Rentabilitdt der deutschen Mineralbrunnenindustrie he-
stimmen. Im engeren Sinne bezeichnet man mit Rentabilitdt die Verzinsung
des Kapitals einer Betriebswirtschaft. Diese spezielle Deutung des Begriffs
der Rentabilitat wiirde das Thema der Arbeit einseitig auf die Behandlung
der Faktoren festlegen, die die Rendite des Kapitals (im wesentlichen die
Faktoren Kapitalumsdilag und durchschnitilicher Umsatzgewinn) bestimmen.

Nidklisch faBt den Begriff der Rentabilitdt weiter und sieht die Rendite
jeder betrieblichen Leistung als ,Leistungsrentabilitat* an, ohne Ridksicht
daraul, ob sie dem Eiasatz des Faklors Kapital cder dem des Faktors Arbeit
entspringt'). Nicklisch sagt:; ,Rentabilitdt dridct das Verhéltnis zweier
GréBen zueinander aus, Eine davon muB ihrem Wesen nach Rente sein. Die
andere ist das MaB hierliir. Renle is! immer ein UberschuB dber einen sich
wiederholenden Einsatz"?%).

Mit anderen Worten ausgedriickt méchte ich in dieser Arbeit die Fak-
toren untersnchen, die in der deutschen Mineralbrunnenindustrie von Ein-
fluB auf die Hohe des ,Uberschusses” iiber die bei der Produktion und
Distribulion von natirlichem Mineralwasser entstehenden Kosten sind.
Nicht alle Faktoren sollen beriicksichtigt werdea, denn die Gesamtheit wird
in der allgemeinen Betriebswirtschaftslehre gewtirdigt und trifft mehr eder
weniger fiir Betriebe anderer Branchen ebenfalls zu. Die Auswahl der Fak-
toren erfolgte nach dem Grade ihrer Wichtigkeit und Aktualitdt anl Grund
mehrjdhriger Branchenkenntnis des Verfassers.

Zum besseren Verstandnis ist ein allgemeiner Teil vorausgeschidkt, wo
u, a. auch die technologischen Voraussetzungen der Rentabilitit unserer
Industrie erdrtert werden. Ich folge dabei einer von Schmalenbach gedubBer-
ten Anregung, der den betriebswirtschaftlichen Lehrstoff um eine geeignete
technologische Fertigungslehre bereichert sehen will. Er schreibt: ,Der Auf-
bau einer fiir die Beiriebswirte geeigneten Fertigungslehre bedar! einer
kréftigeren Unterstitzung durch Einzelforschung, und zwar besonders durch
Monographien tiber einzelne Gewerhezweige . . .

Besonders gelingen derartige Arbeiten daon, wenn die Verfasser sich
die Aulgabe stellen, welche Anforderungen in einem bestimmten Betriebe

. an die betriebswirtschaftliche Mithille gestellt werden, und, woraul
der Betriebswirt besonders zu achten hat, wenn er in einem solchen Betriebe
mitlenkend tétig sein soll*¥).

1) Vgl. Nidklisch, Heinrlch: Die Betrlebswirtschaft, 7., Stutigart 1932, §, 27.

1) Vgl. Oerselbe: Die heutige Bedeutung der Rentabilitdt fiir den Unterpehmer, ZDB 1937, 2,

£] Derselbe: HandwbBrterbuch der Betricbswirtschaft 2., Bd, 2, Stutigart 1939, 5. 1442,

Y Schmalenbach, Eugen: Neue Aufgaben der Betriebswirtschatisiebre, In: Beirlebswirtschaftliche Bel-
irige von Schmalenbach, Bd. 1, Jg, 1948, 5. 5 f,



Die technischen Probleme haben in den Mineralbrunnenbetrieben in den
letzten zwanzig Jahren so sehr an Bedeutung gewonnen, dafi man geneigt
sein kodnnte, diesen den Vorrang gegeniiber den betriebswirtschaftlichen zu
iiberlassen. Diese Frage sei hier nicht entschieden, jedoch werde ich die
technologischen Aspekie der Mineralbrunnenindustrie zumindest so weit
behandeln, wie ihre Ursichlichkeit fiir die betriebswirtschaitlichen Probleme
geht.

Es Iragt sich, ob und inwiefern die schon bestehende Literatur {iber
unser Gebiet das gewdahlte Thema schon behandelt. Es bestehen ndmlich
schon etliche Biicher iiber Fragen der deutschen Mineralbrunnenindnstrie.
Keines behandelt meines Erachtens eigentlich und umfénglich die Renta-
bilitaisfaktoren dieser Industrie. Es wurden in der Hauptsache Fragen des
diesbeziiglichen Rechnungswesens abgehandelt. Ohne die Widhtigkeit des
Rechnungswesens zu bezweifeln, erschépit es natirlich nicht den Fragen-
komplex der Rentabilitit. Um den Platz meiner Abbhandlung in der speziel-
len Literatur zu priizisieren, gebe ich im folgenden Abschnitt noch eine
kurze Ubersicht iiber das vorhandene Schrifttum.

2. Dle sperlelle Literatur {iber dle deutsche Mineralbrunnenindusirle

Die Meinung iiber den Umifang branchenmonographischen Schrifttums
die Mineralbrunnenindustrie betreffend ist nicht einheitlich. Mingenbach
duBert sich wie folgt: ,An Literatnr hieriiber ist nur wenig vorhanden.
Neben einigen unverdifentlichien Diplomarbeiten sind nodh verschiedene
Dissertationen bekannt geworden, die aber meist beschreibenden Inhalts
sind, . . .*Y). Dieser Meinung aus dem Jahre 1939 steht die von Bedker aus
dem Jahre 1951 gegeniiber, der sagt: ,Uber die Mineralbrunnen- und Koh-
lensdureindustiie ist schon viel geschrieben worden. Die Literatur ist meist
betriebswirtschaltlicher, volkswirtschaftlicher, technischer oder rein histori-
scher Art*%).

Was den Umfang des Schrifttums angeht, so stimme ich mit Mingenbach
aberein, was die Art des Schrifttums betriift, pflichte ich eher Bedker bei.
Von volkswirtschaftlicher und historischer Seite ist die Mineralbrunnen-
industrie schon &iter beleuchtet worden, allerdings meist betrachtet in An-
lehnung an Quellkurorte®), oder sogar nur im Zusammenbang mit allge-
meinen industriegeographischen Abbandlungen’). Branchenmonographisch
und dabei betriebswirtschaftlich anfgebaut sind nur die Arbeiten von Min-
genbach und Straudh®). Insofern.kann man das betriebswirtschaltliche
Schrifttum tber die Mineralbrunnenindustrie als sparlich bezeichnen. Min-

4) Mingenbach, Walter: Betriebswirtschaftliche Gegenwarts{ragen der Mineralwosserindusirle, 1.,
Emsdetten 1939, S. 1.

5] Bedter, Werner: Oie Minernlbrunnen- und Kohlensfureindustrie am Mittelrhein, 1., Neuwled 1951, 5. 7.

6) Koch, Egon: Die deuischen Quellkurorte ln ihrer volkswirtschaltlichen Bedewiung, Oiss. Koln 1932

7} Queclle, Otto: lndustriegeographie der Rhelnlande, in: Rhelnlsche Neujahrsblitter, Bonn 1926.

8) Strauch, Hans: Die Kostenrechnung der Mineralbrunnenbeiriebe, Heppenheim 1950.
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genbach wendet sich vor allem dem Problem der Preisregelung zu im Zu-
sammenhang mit einheitlichen Betriebsvergleichen und einheitlichem Rech-
nungswesen und stellt dabei Forderungen auf, die nur im Zusammenhbang
mit den nationalsozialistischen planwirtschaftlichen Gedanken zu verstehen
sind. Die Schrift verliert dadurch an Aktualitat. Selbst wenn man sie unter
Berlicksichtigung heutiger wirtschaftspalitischer und betriebswirtschaftlicher
Gesichtspunkte umarbeifen wollte, wire sie einseitig, da die Zielsetzung
des Verfassers sich bewubBt an den obengenannten Problemkreisen aus-
richtet.

Strauch behandelt lediglich die Kostenrechnung der Mineralbrunnen,
«Eine fir die Mineralbrunnenindustrie brauchbare Kostenrechnung soll
herausgearbeitet und durch ein praktisches Beispiel erldutert werden —
eine Kastenredinung, auf die sich Kalkulation und Preisbildung aufbauen*?),

Somit scheint mir mein Vorhaben einer Gesamtdarstellung der Renta-
bilitdtsfaktoren der deutschen Mineralbrunnenindustrie chne weiteres ge-
rechifertigt zn sein.

I1. Dle geschichtlldhen und technologischen Grundlagen der dentschen
Mineralbrunnenindustrie

1. Anféinge und Eniwlcklung der deutschen Mineralbrunnenindustrie und
Insbesondere Rolte des Verbandes Deutscher Mineralbrunnen (VDM)

Genau gesehen ist es ein Anachranismus, von der Geschichte der
Mineralbrunnenindu strie zn sprechen. Der Wortbestandteil ,-industrie*
setzt ein Entwidclungsstadium der Branche voraus, das etwa folgender
Definition entspricht: ,Gewerbliche Fertigung auf der Basis des Kapitals
fir fiberlokale Mérkte“'"), Wenn auch die Nutzung einiger Mineralgquellen
bis auf die Romerzeit zuriickzuverfolgen ist, so kann man aber erst seit etwa
1920 von industrieller Organisation der deutschen Mineralbrunnenbetriebe
sprechen. Von diesem Zeitpunkt an kann man eine zunehmende Ausriistung
der Betriebe mit halbantomatisch, spdter (1930) vollantomatisch arbeitenden
Maschinen beobachten. .

Dieses Kapitel mag aber seine Uberschrift behalten, und der Leser moge
die Bezeichnung ,-industrie” als eine Antizipation betrachten und in Ge-
danken durch ,Quellennutzung” ersetzen. Diese Bezeichnung umfaft dann
gleicizeitig die Bédertechnik vergangener Zeiten, bhm derentwillen die
‘Quellen genau so von den Rémern geschidtzt wurden, wie als Spender
durststillenden, heilenden Wassers.

Die Quellennutzung in Deutschland geht nachweislich bis in das erste
vordhristliche Jahrhundert zuriick™). Die Quellen Germaniens — gleich den
#) Strauch, Hans: a. a. O,, §. 6.

10) Wessels Theodor: Definition aus der Vorlesung .Gewerbepolitik® an der Universitdt K8ln 1953.

1) {;x;r;d:s Kurt: Die Geschichte der Mineralwasserindustrie am Mittelrhein und an der Lahn. Diss. Kéln
14,
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italienischen meistens eine Folge des Vulkanismus — waren den Rémern
ein willkommener Schatz. Die Spuren, die die Rémer in Wiesbaden, Ems,
Tonisstein, Godesberg und Roisdorf in Form von Miinzen, Quellfassungen,
Inschriften und Weihesteinen hinterliefen, machen es dem Historiker leicht,
sich ein Bild zu formen von der Wertschiatzung, die die Quellen damals
genossen'?).

Unser Wissen iiber die Quellennutzung hat bis heute eine Liicke, was
die Zeit vom Untergang des Westromischen Reiches (476 n. Chr.) bis ins
Mittelalter betriflt. Erst uimn 1500 erwihnt Johannes Guintherius, der beriithmte
Lehrer der Arzneikunde in Paris und StraBburg in seinem Bader- und Heil-
quellenbuch eine Quelle bei Niedermendig (Reginaris)®).

Ein kommerzielles Interesse an den Mineralquellen erwéchst aber erst
im Zeitalter des Merkantilismus. Die anspannten finanziellen Verhilt-
nisse der Landesherren zwangen, jede sich auf ihrem Territorium bietende
Einnahmenquelle wahrzunehmen. Wéhrend die Quellen bisher im allge-
meinen nur érilich genutzt wurden, ging man nunmehr zum Abfiillen und
zum Versand iiber. Als Massen-Erfrischungsgetrink schied das Wasser frei-
lich wegen unzuldnglicher Ausstattung der einheimischen Bewohner mit
Kaufkraft aus. Als Heilmittel dagegen fand es bei der Oberschicht groBen
Anklang und erzielte einen Preis, durch den die Abfillungs- und vor allem
Transportkoslen mehrfach aufgewogen wurden. Die Landesherren trugen
diesem Umstand Rechnung und verpachteten die Quellen gegen entspre-
chend hohen Zins. ,Aus dem urspriinglichen freien Gut Mineralwasser
wurde eine Handelsware*').

Diese Handelsware war Irliher eine Gratiszugabe an den Kurgast bei
seinem Aufenthalt am Quellort. Die Abfiillung und der Versand des Was-
sers lieB nunmehr anch Heimkuren zu, worunter die Besucherzahl der Heil-
baderkuren natiirlich litt. Das fihrte dazu, daB die davon betroffenen Béader
den Versand einschrdnkten. Da die Idee der Heimkur aber einmal geboren
war, lieB sich der Versand der altbekannten Wésser zwar unterdriicken,
doch traten jiingere Quellen an deren Stelle, die keine Beeintrachtigung
ihres Badebetriebs zu befiirchten hatten, da ein solcher noch nicht existierte.

Innerhalb eines Jahrhunderts, etwa von 1750 bis 1850, hat der Mineral-
wasserversand somit eine sichtbare Verlagerung in der Frequentierung der
deutschen Heilbdder herbeigefiihrt. Als dann spéter die Eisenbahn das
Reisen plétzlich erleichterte und verbilligte, kennten sich zahlreiche Biirger
eine Badereise erlauben und besuchten vielfach gerade die Béder, deren
‘Wasser ihnen durch die Heimkur bekannt war.

Das Wasser wurde anfanglich in Tonkriige abgefiillt, die einfach in die
Quellenfassung getaucht wurden, zur Dichtigkeitspriifung 36 Stunden
stehen gelassen und von ,reinlichen Méddcdhen® mit Naturkorken verschlos-

12) Fundt, Kurt: a.2.0., 5. 5 {f.
13} Aus elner unverdffentlichten Festschrift ,25 Jahre Reginaris®, Niedermendig 1924, 5. 12.
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sen wurden. Die Kriige trugen den Einbrand des Landesherren und waren
mit einer genauen MaB- und Gewichtsangabe versehen. Die Methode des
Fiillens war nicht gerade rationell, und es miissen schon hohe Verkaufs-
preise erzielt worden sein, damit ein Versand auch in andere Linder még-
lich war.

Die napoleonischen Kriege und die Kontinentalsperre trafen das Was-
sergeschait schwer. Danach erholte es sich wieder, muBte jedoch mit
einem Konknrrenten rechnen, der aus der Not der Napoleonischen Wii-
ren geboren worden war: das kiinstliche Mineralwasser. Die Fortschritte
der Chemie erméglichten die synthetische Nachahmung der Heilwésser. Der
Markt war den kiinstlichen Wassern giinstig, da der Versand der natiir-
lichen unterbrochen war. Die Preisstellung ersterer Wiésser war glnstiger,
da sie standortnnabhéngig waren, Transporikosten also entfielen. AuBer-
dem waren sie nicht mit den hohen Zinsen belastet, die die Péchter der
landesherrlichen Quellen zu entrichten hatten, und zu deren Abban sich die
Landesherren nur zgernd entschlossen.

Das Quasi-Monoepol der natiirlichen Quellen war gebrochen. In der ersten
Hélfte des vorigen Jahrhunderts bahnt sich folgende Entwidklung an: Man
schiitzt am Mineralwasser nicht nur seine Heilwirkung, sondern auch seine
Erfrischungswirkung. Ein Erfrischungsgetrénk fiir den tdglichen Gebrauch
muB sich aber preislich in ertrdglichen Grenzen bewegen. Der erste Schritt
zur Preissenkung war durch die kiinstlichen Wisser getan. Die BEisenbahn
verbilligte den Transport. Wenn es gelang, die Abfiillung rationeller zu
gestalten, so muBte der Weg znm Massenmarkt frei sein. Die alten Heil-
wdésser beschritten diesen Weg nicht. Sie legten den Schwerpunkt ihrer
Werbung anf die Heilwirkung und konnten den Preis relativ hochhalten,
jedoch nur auf einem beschrénkten Markt. Die Hersteller kiinstlicher Wis-
ser betonten ihre Erfrischungswirkung und belieferten einen Massenmarkt
zu relativ niedrigen Preisen.

- Die vermehrte Nachfrage fiihrte zu einem wirklichen Boom, Es konnte
nicht ausbleiben, daf Mineralquellen, die bisher unbeachtet geblieben
waren, an dieser Gesdchifisausweitung teilhaben wollten. Sie hatten nichts
zn verlieren, insbesondere nicht den Ruf der Heilkraft, wie die &lteren
Mineralquellen, und beteiligten sich am Markt der Erfrischungsgetrinke
mit einem Preis, der unter dem der Heilwésser, aber iiber dem der kiinst-
lichen Wésser lag. Als Rechtfertignng fiir diesen héheren Preis konnten sie
ihren nattirlichen Ursprung anfiihren, der ja auch héhere Transportkosten
zur Folge hatte. Um 1850 konknrrieren drei Gruppen von Anbietern auf
dem Mineralwassermarkt:

Heilwasser zn hohen Preisen,
natiirliche Erfrischungswisser zu mittleren Preisen,

kiinstliche Erfrischungswésser zu niedrigen Preisen.

13



Allen gemeinsam ist die Bezeichnung .Mineralwasser”, Dieses Markt-
bild hat sich im wesentlichen bis auf den heutigen Tag erhalten. Eine Beson-
derheit seit dem ersten Weltkrieg ist das Aufkommen von SiBgetrdnken,
die teils mit SiiBwasser (z. B. Coca-Cola, Sinalco), teils mit Mineralwasser
{z. B. RASPA) hergestellt sind.

Im weiteren Verlaul interessieren Heillwésser und kiinstliche Mineral-
wdisser nur mehr am Rande. Das Thema der Arbeit lautet ,Rentabilitéts-
faktoren der deuischen Mineral b r u n n e nindustrie”. Damit sind die oben
angeflhrten ,natiirlichen Erfrischungswdsser zu mittleren Preisen" gemeint.

Kurz nach der Jahrhundertwende schlof sich eine Zahl von Brunnen-
betrieben'!) erstmalig zusammen, Der Griinder dieses ersten Brunnenver-
bandes ist Karl Meyer aus Rhens am Rhein, der im Jahre 1904 in Koblenz
15 vorwiegend westdeutsche Brunnenbetriebe zu einer losen Vereinigung
mit dem Namen ,Deutscher Mineralbrunnen-Verband® zusammenfithrte. Im
Oktober 1917 wurde nach Koblenz ein Brunnentag einberufen, ao dem audch
Vertreter der mittel-, nord- und ostdeutschen Brunnen teilnahmen. Bei die-
ser Gelegenheit hab maa den ,Reichsverband Deutscher Mineralbrunnen*
aus der Taufe. Thm gehdrten damals 58 Mitglieder an. Durch die im Dritten
Reich angeordnete Zwangsmitgliedschalt stieg die Zahl der Mitglieder im
damaligen Fachverband (,Fachuntergruppe Mineralbrunnen in der Fach-
gruppe Mineralwasserindustrie”) auf 272 und nach der Einverleibung
Usterreidhs und des Sudetenlandes auf 320. Ein sehr wichtiges Ereignis war
die Anordnung des Reichsndhrstandes, die der Brunnenindustrie die gesetz-
liche Verankerung des Flaschenpfandes brachte. Ebenfalls aus der Zeit des
Dritten Reiches stammt die Tafelwasserverordnung in ihrer letzten Fassung
von 1038').

Nadh der Kapitulation 1945 zerfiel der Reichsverband. Eine Neubelebung
war zundchst nur auf regionaler, spéater auf zonaler Basis méglich. Am
11. August 1948 endlich schlossen sich die Brunnen der Bundesrepublik zum
Verband Deutscher Mineralbrunnea (VDM) mit dem Sitz in Bonn zusam-
men, widhrend 50 ehemalige Mitgliedsfirmen in Mitteldeutschland eigene
‘Wege gehen mubBtea. Die Bundesrepublik ist heute in acht ,Brunnengebiete”
eingeteilt'):

1. Brunnengebiet Nord (Hamburg, Schleswig-Holstein) 3
2. Brunnengebiet Harz {Niedersachsen) 25
3. Brunnengebiet Westfalen-Lippe 21
4. Brunnengebiet Nordrhein (Nordrheinprovinz) 11
5. Brunnengebiet Rhein-Eifel (Rheinland-Pfalz) 37

14} Die Wérter ,Brunnen®, ,Mineralbrunnen®, ,Brunnenbetrleb’ und .Mineralbrunonenbetrleb® stnd
Synobyme _Brunnen® und .Minerzlbrynnen® haben dancben noch die Bedeuwtung von Mlneralwas-
ser. {Vgl. _Bine Flasche Brunrnen!)*

18} Die Angaben fiber die Verbandsgeschichte sind einer Zeitungsnotle der Pressestelle Oeutscher Natur-
brunnen entnommen.

10) Die Angaben sind der Mitgliederliste des VDM entnommen.
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6. Brunnengebiet Hessen . 43

7. Brunnengebiet Siid-West (Wiirttemherg-Baden, Sid-Wiirttemberg,
Siid-Baden) 23

8. Brunnengebiet Sid (Bayern) 11

Mitgliedsfirmen: 174

Diese Tabelle gibt lediglich die Anzahl der Betriebe, nicht dagegen deren
Versand wider.

Auffallend ist die Quellenarmut im Gebiet Nord. Das Land ist glacialen
Ursprungs, d. h. der Boden ist so homogen, daB nur wenige der zahlreichen
SiiBwasserguellen beim Durchsickern der Schichten deun erforderlichen Mine-
raliengehalt erreichen, der ihnen die Qualifikation ,Mineralwasser* wver-
schafft. Der Harz weist 25 Betriebe aus, die sicher noch zahlreicher waren,
weun die wirtschaftliche Existenz der Brununen im ,revierfernen” Harz nicht
so schwierig wére. Andere Gebirgsgegenden hesiizen ebenfalls zahlreiche
Betriebe, wie z. B. das Gebiet Westfalen-Lippe (Teutcburger Wald}, das Ge-
biet Rhein-Eifel (Eifel), das Gebiet Hessen (Taunus), das Gebiet Siid-West
(Schwibische Alb, Bayerischer Wald). Bayern und die Nordrheinprovinz da-
gegen besitzeun nur je 11 Brunnen. Bei ersterem sind die Alpen, im Gegensatz
zu den deutschen Mittelgebirgen, dem Zutagetreten von Quellen hinderlich,
bei letzterem erschwert die Struktur des Untergrundes (Kohlenflézej die Bil-
dung von Mineralquellen. In Deutschland ergibt sich damit die unginstige
Situation, daB die pradestinierten Konsumzentren, ndmlich Hamburg, das
Ruhrgebiet und der Raum Miinchen, fast ochne Mineralquellenvorkommen
sind, und daB somit das dort konsumierte natiirtiche Mineralwasser im Durch-
schnitt mit relativ hohen Transportkosten belastet ist.

Die folgende Tabelle veranschaulicht dieses MiBverhaltnis:

Brunnengeblet Fiillungsanleil In %) Bevdlk.-Anlell In %"}
Nord 3 8
Harz 8 12
Westfalen-Lippe 7 8
Nordrhein 8 26
Rhein-Eifel 22 8
Hessen 20 10

17) Die Zahlen beziehen slch auf den Fillungsanteil in Litern, der nicht identisch mit dem in Fillungen
ist, da in den einzelnen Brunnengebieten Flaschen unterschiedlicher GréBe verwendet werden. Die
Zahlen gelten flir 1948 und sind lidkenhaften Angaben des VDM entnommen.

18) Die Zahlen gelten fdr 1948 und sind stark abgerundet, da die Grenzen der Brunnengebiete nicht
identlsch mit den L3ndergrenzen sind, Aus: Statistisches Handbu¢h fir Deutschland, Jg. 1950,
5. 233 u. a.
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Std-West 18 12
Sid 14 16
100 100

Die Absatzentwicklung®) der Mineralbrunnenindustrie veranschaulicht
die Kurve am SchiuB. Die Statistik des Griindungsjabhres des Brunnen-
verbandes (1904) weist einen Absatz von 100 Mill. Fiillungen®™) aus, der bis
zumn Beginn des ersten Weltkrieges auf 120 Mill. Fillungen anstieg. Nach
dem genannten ersten Weltkrieg wurde Mineralwasser mit einer Sonder-
steuer belegt. Dieser Verteuerungsfaktior, verbunden mit der ailgemeinen
Zerrittiung der Wirtschaft, lieB den Absatz anf 40 Mill. Filllungen zuriick-
gehen, jedoch konnte sich das Geschift aliméhlich wieder erholen. Das Jahr
1929 mil einem tropisch heifen Sommer stellte sogar einen Hohepunkt
zwischen den beiden Weltkriegen mit itber 300 Miil. Fillungen dar. Dieser
Absatz wurde erst 1938 mit 360 Mill. Fiilllungen wieder iiberholt, nachdem
eine zweite Mineraiwasserstener und die schlechten wirtschaftlichen Ver-
héitnisse der ersten 30er Jahre den Absatz zwischenzeitlich auf 130 Mill
Fiillungen hatten sinken lassen. Das Jahr 1942 bescherte der Brunnen-
industrie im Zusammenhang mit Wehrmachtsauftrigen einen Versand') von
474 Mill. Fillungen. {n den’'darauffolgenden Jahren erfolgte ein Absturz bis
zum Jahr der Wéhrungsreform (1948) auf 190 Mill. Fiillungen. Ab 1949
setzte eine ununterbrochene Aufwartsbewegung ein, die bis heute (1958)
noch nicht zum Stillstand gekommen ist. Im Jahre 1957 wurde erstmalig
t Milliarde (1000 Millionen) Fiillungen verschickt, inct. der Siiligetrinke,
die einen jadhrlich steigenden Anteil an der Produktion der dentschen
Mineralbrunnenindustrie ausmadhen.

Die Absaizentwidktung der deulschen Brunnenindustrie von 1904—~1957%)

Zur Vervollstandigung des auf den Seiten 14 und 15 Gesagten dient die
nachstehende Tabelie, die den Absatz der deuischen Brunnen in Mill,
Litern wiedergibt®):

10} Der Absatz wird eutweder In Flaschen (Fitllungen) oder lu Litern ausgedriidkt, Ersteres {st gebriuch-
licher. Der enisprechende Absatz in Litern 18Bt sich immer nur indirekt schizen, da die Angaben
der Befricbe an den VDM in Filllungen erlolgen. Synonym fiir Absaiz sieht Versand, wihrond Um-
satz der in der ‘Whhrungselnheil ausgedriickle Versand (Absaiz} isi.

20) Damals wurde Wasser noch zum groBeu Teil in KiGgen abgefGlli.

21} Siehe 9.

22) Dle Zahlen in den Auslihrungen auf Seiie 15 enistammen einer Notiz der Pressesielle deutscher
Naturbruunen, Sie beziehen sich au{ die gesamten bundesdeutschen Betriebe, wobei der Aniell der
nicht zum VDM gehérenden Betrlebe [ca. 10 % des Absalzes) geschitzg ist. Die Zahien kommen
durch Angahen der Mitgliedshetriebe zustande. Eine Auwlgliederung nach einzeinen Betrieben st
aus versidndlichen Griinden nicht maglich.

t4) Schrider, Georg: Die deutschen Mineralbrunnen, in: Oie deutschen Mineral- und Hellbpunnen, Son-
derbelt .Die Wirtschaft am Rhein*, S. 9, Neuwied 1949, sowie erginzende Mitteilungen des VOM,
Oie Zablen bis 1943 beziehen sich aul die Betriehe innerhalb der Reichsgrenzen von 1938. 1947 und
1948 geben die Verhéltnisse in den drei Wesizcnen wider. Der Absaiz der Betriebe in Miitel-
deuischland bewegte sich selt 1938 zwischen 7,5 und 10 % des Absatzes aller deutscher Beiriebe,
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1925: 40 1934: ? 1944: ?

1926: 65 1935: ? 1945: ?
1927: 115 1936 142 1946: ?
1928: 131 1937; 182 1947; 120
1929: 170 1938: 200 1948: 0
1930: 105 1939: 215 1949: 140
1931: 80 1940: 196 1950: 185
1932: 71 1041: 250 1953: 205
1933: 78 1942: 252 1956: 395

Aus dem Angefiihrten ersieht man, daB die deutsche Mineralbrunaen-
Iindustrie zahireichen Konjunktiurverinderungen ausgesetzi ist. Zur Zeit
beschaftigt sie 6000 Stamm- und 3000 Saisonarbeitskrifte. Sie hat seit der
Wahrungsreform Investitionen in Héhe von 230 Mill. DM vorgenommen
und scheint auch in den kommenden Jahren in ihrem Aufstieg keinen Halt
zu machen. Es scheint deshalb berechtigt, in dieser Arbeit einen Blidk auf
die Fakioren zu werfen, aus denen der Gewinn der Brunnenbetiriebe ent-

springt.

1 a) Exkurs: Die Entwlcklung der Kohlensdnreindustrie

Die deutsche Kohlensdureindustrie ist so eng mit der Brunnenindustrie
verbunden, dab ich kurz auf ihre Entwicklung eingehen méchte. Die Kohlen-
sdureindustrie belaBt sich mit der Herstellung, der Abfiillung und dem Ver-
trieb von Kohlensdure, die der chemischen Formel COQ: entspricht und
normalerweise in gasférmigem Aggregatzustand aufiritt. Sie entstrémt der
Erde entweder allein aus Mofetten oder in Verbindung mit Mineralwasser,
das durch sie seinen angenehmen sauren Beigeschmadk enthélt. Enizieht
man dem Mineralwasser die physikalisch gebundene (geldste) und die
chemisch gebundene Kohlensdure ganz oder teilweise, so verliert das Was-
ser oft von seinem Wohlgeschmack, umgekehrt kénnen dnrch den kiinst-
lichen Zusaiz von Kohlensdure Waésser schmadkhaft gemacht werden, die
es ohne Zusaiz nichi wéren. Bis zur Erfindung des Kohlensdurekompressors
im Jahre 1874, durch die das Gas verfliissigt und damit erst transportabel
gemacht wurde (s. u.) schieden also alle Wésser, die ohne Kohlenséure-
zusaiz (Imprédgnierung) nicht wohlschmedkend waren, vom Markt der koh-
lensdurchaltigen Erfrischungsgetrinke aus. Sie mufBten den Markt den
Quellen iiberlassen, deren Wasser entweder von Natur aus geniigend Koh-
lenséure besaB, oder deren Wasser auch ohne diese wohlschmeckte.

Anders verhielt es sich mit den kiinstlichen Waéssern, deren Hersteller
den Geschmadk ihrer ,Produkte” innerhalb gewisser Grenzen manipulieren
konnien. Fir sie war die Kohlenséure zwar willkommen, aber nicht nnab-
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dingbar. {Wer seinem Getrdnk unbedingt Kohlensdure zusetzen wollte,
konnte sich diese, wenn auch sehr umsténdlich und kostspielig, durch Emn-
wirkung von S&uren auf Karbonate selbst herstellen, jedoch war diese Tech-
nik kaum verbreitet.)

Die Bedeutung der bereits erwahnten Erfindung des Kohlensdurekom-
pressors besteht darin, da nunmehr das Gas unter hohem Drudk verfliissigt
werden konnte, in welchem Aggregatzustand es nur noch etwa '/sw
des Raumes einnimmt, den es vorher als Gas unter atmosphdrischem Druck
eingenommen hat*). Voraussetzung fur diese Verflissigungstechnik ist eine
geniigend fortgeschrittene Technik der Eisenhearbeitung, die Werkstofie
liefert, die den Drudck von bis zu 100 atl aushalten. Selbst die verfliissigie
Kohlensdure wiegt nur /s bis %s der sie umgebenden Stahlflasche, so dal
sie sebr empfindlich gegeniiber Transportkosten ist.

Der Konstrukienr des ersten Kohlensaurekompressors ist der Oberlehrer
Di1. Raydt. Ende der 1870er Jahre verflissigte sein Kompressor einige Kilo-
gramm des Gases bei 31° C und 73 atii Druck®). In den darauffolgenden
Jahren wurden an den meisten gréfieren Kohlensdurevorkommen sclche
Kompressoren aufgestellt. Die Folge davon war eine permanente Uberpro-
duktion, die die Kohlensdureindustrie zu marktregelnden MafBnahmen ver-
anlaBte. An sich ware Bedarf fir die abgefiillte natiirliche Kohlenséure vor-
handen gewesen, wenn nicht die Orte des Verbrauchs adhnlich ungiinstig zu
den Quellorten gelegen hitten, wie dies bei der Brunnenindustrie der Fall
ist, Die Transportkostenempfindlichkeit der Kohlensdure lieS es rentabler
erscheinen, einige ungiinstig gelegene Kohlenséurewerke stillzulegen zu-
gunsten der Errichtung sogenannter kiinstlicher Kchlenséurewerke in den
Stadten, die die Kohlensdure durch Verbrennung von Kohle gewannen®).

So bestehen heute kiinstliche und natlirliche Kohlensdurewerke neben-
einander. lhre geographische Verteilung ist eine Funktion von Transport-
und Materialkosten (Kohle), Manche Brunnen mit ergiebiger Quelle betrei-
ben gleichzeitig ein Kohlensdurewerk und sind damit Lieferanten ihrer
Konkurrenten, deren Quelle nicht geniigend oder gar keine Kohlensdure
hergibt, bzw. die Koblensdure fiir die Herstellung kiinstlichen Mineral-
wassers benétigen.

2. Geologische Grundlagen

‘Wihrend die Hersteller kiinsilicher Mineralwésser sich einen absatz-
orientierien Standort fir ihren Betrieb aussuchen kénnen, sind die Herstel-
ler natirlicher Mineralquellenprodukte an ihr ,Rohstolfvorkommen”, die
Quelle, gebunden (s. Bestimmungen der Tafelwasserverordnung in Kapitel

24} Vgl. Stillich, Oskar: Werden und Wachsen der Kohlensaureindustrie, 1., Berlin 1928, S. 9.

25) Vgl. Westdeutsches Verrechnungskontor: 25 Jahre Kohlensfiureverbinde Westen, Silden, Holland,
1., Koblenz 1937,

] Vgl Kzuh!, Erich: Die deutsche Kohlensliureindustrie vom Standpunkt der Standortlehre, 1., Tibin-
qen 1921,
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hiernach!). Die Lage der Mineralquellen ist geologisch bedingt. Die Frage
nach der Entstehung von Kohlenséure und Mineralwasser wird von den
Geologen und Lagerstittenkundlern nicht einheitlich beantwortet. Es scheint
iiberhaupt, als hiitte die Forschung auf diesem Gebiet keine rechten Fort-
schritte gemacht, denn das Nebeneinander mehrerer Theorien dauert schon
eine Generation. Im folgenden lasse ich einige Autoren zu Wort kommen:

Keilhadk schreiht z. B.: :

.An zahlreichen Stellen entspringen dem vaterldndischen Boden ent-
weder aus natiirlichen Ufinungen, oder aus Schadhten, Stollen und Bahr-
ldchern Quellen, die teils durch ihre mineralischen oder gasférmigen Bei-
mengungen, teils durch ihre erhdhte Temperatur oder durch beides den
Charakter von Heilquellen besitzen. Sie brechen hervor aus Gesteinen aller
Formationen von den jlingsten Quartarbildungen bis zu den dltesten Ge-
steinen unserer Erdrinde . . . In auffélliger Hinfung sehen wir sie an solchen
Stellen unseres Vaterlandes, wo entweder in verhdltnisméaBig wenig weit
zuriickliegenden Zeiten vulkanische Krédfte ihr Spiel trieben, oder wa gri-
Bere Bruchlinien die Rédnder unserer Gebirge begrenzten*®),

Dagegen behaupten Ahrens und Michael:

~Uberall entstammt die Kohlensdure den Schichten des Unterdevons . . .
Die Kohlensdure tritt fast stets zusammen mit Wasser aus. Nur bei Honnin-
gen finden sich so statke Mofetten (trodkene Kohlensdureaushanchungen),
daB sich eine technische Ansnutzung lohnt"®),

Es ist umstritten, ab die Kohlensdure eine unmittelbare Folge des Vul-
kanismus ist oder nicht. Auffallend ist die Hiufung von Vorkommen in
solchen Gebieten, in denen frilher der Vulkanismus wirkte. Ahrens und
Michael®®) sagen: ,Die Aushauchungen der Kohlenséure sind Erscheinungen
des erloschenen Vulkanismus”. Brauns nimmt nach Kerstiens®) an, daB die
Kohlenséure eine Folge der Entgasung des Erdkerns ist. Die Kohlensaure
sei von Urbeginn an im Magma enthalten gewesen, sei jedach bei dessen
Frstarrung zum Teil in die Mineralien eingegangen. Zum grdBeren Teil sei
sie aber in méchtige unterirdische Hohlrdume eingetreten, wo sie sich mit
vorhandenem Wasser vermenat und darin geldst habe, wie ,die Kohlen-
sdure in einer geschlossenen Flasche Wasser“™),

Danach scheint es, daB die Kohlensinrevorkommen der Erde sich nicht
erneuern und eines Tages erschpft sein werden. Deutliche Erschdépfungs-
erscheinungen, verbunden mit sténdig negativ verlaufenden Bohrergeb-
nissen, zeigen sich Lereits im Raum Paderborn und Stuttgart. Anders ver-
halt es sich offenbar mit dem Mineralwasser. Es ist zumindest unwahr-
scheinlich, dafi die ungezéhlten Quellen, die es allein in der Eifel gibt, von

27) Keflhack, K.: Deutsches Baderbuch, Geologlscher Teil, Leipzig 1907, §. XIX,

28) Ahrens und Michael: Unverdifentlichtes Gutachten, Berlin 1927.

28} Kersilens, Rudelf: Dic Xohlensdureindustrie, aus: Dle deuwtscien Mlneral- und Hellbrunnen {Sen-
derheft), April 1949, §, 29. .

30} Kerstiens, Rudoll: Die Kohlensdureindustrie, ans: Die deutschen Mineral- und Hellbrunnen (Sonder-
helt), April 1949, S. 29.
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einem Kapital zehren, das sich nicht mehr erneuert. Es scheint, daff Mineral-
wasser sogenanntes ,tertidares Grundwasser” ist, das urspriinglich aus der
Atmosphire stammt, ohne jedoch erkennbar in Abhéngigkeit von den
Niederschldgen zu stehen. Es ist durch verschiedenste Erdschichten gesidtert,
von deren Beschaffenheit der Mineralgehalt des Wassers abhéngt (.lnfil-
trationstheorie”™).

Eine andere Thecrie besagt, daB} das Mineralwasser ,joventil” sei, d. h,,
daB es die Erdoberflache zum ersten Mal erblickt und i. ii. von Urbeginn an
im Erdinnern vorbanden gewesen sei {(Kondensationstheorie)™).

3. Technologische Vorausselzungen

a) Klassifizlerung von Mineralwasser und Siifigetrinken

Mineralwésser, die sich wegen Art und Menge der in ihnen geldsten
gasférmigen und festen Stoffe von gewohnlichem Siilwasser unterscheiden,
lassen sich nach den verschiedensten Gesichispunkten klassifizieren. Das
dentsche Biaderbuch z. B. nimmt eine Einteilung nach chemischen und mine-
ralogischen Gesichtspunkten vor. Im historischen Teil der vorliegenden
Arbeit war von Heilwédssern, natiirlichen und kiinstlichen Erfrischungs-
Mineralwissern die Rede"). Am wichtigsten ist jedoch die Klassifizierung,
die der Gesetzgeber in der Tafelwasserverordnung in ihrer letzten Fassung
vom 11. Februar 1938 (von Schridder .Magna Charta der Mineralbrunnen-
betriebe* genannt) vorgenommen hat. (Die Tafelwasserverordnung ist Be-
standteil der Lebensmittelgesetzgebung und nicht etwa der Arznei-Gesetz-
gebung; Sciréder bezeichnet deshalb die natfirlichen Mineralwdsser als ein
.Lebensmittel besonderer Art"))

1. Mineralwésser:

a) natiirliche, aus natiirlich oder kinstlich erschlossenen Quellen gewon-
nene Wisser, die in 1 kg mindestens 1000 mg geléste Salze oder
250 mg freies Kohlendioxyd enthalten nnd am Quellort in die fiir den
Verbraucher bestimmten Gefidfie ahgefiillt sind; Mineralwisser wer-

den zuweilen durch Beliiftung enteisent, sowie mit Kohlensédure ver-
setzt,

b) Sduerlinge {Sanerbrunnen}, d. s. Mineralwésser mit einem natiirlichen
Gehalt von mindestens 1000 mg freiem Kohlendioxyd in 1 kg, die,
abgesehen von einem weiteren Zusatz von Kchlensdure, keine will-
kiirliche Verdnderung erfahren haben.

81} Vql, Keilhadk, K.t a. 0. 0., 5. XIX.

32) Maurer, Eugen: Natlriiches Mineraiwasser — ein Geschenk der Natur, aus: Mincralwasser-Zeitung,
Nr. 13, Stuttgart 1948, S. 5.

%) Da sowohi den peilrlithen wie den kiinstlichen Mineralwéssern der Wortbestandtell ,Mineraiwas-
ser” gemeinsam ist, hai man nach dem 2. Weitkrieg von sciten der Mineralbrunnenindusitie den
terminus  Naiuorbrunnen® gepriigi, um damlt darzutiun, daf es sich um Mineralwasser patQrlichen
Ursprungs handelt, Die Devise, unier der der neue Terminus bekannt wurde, lautet:  Natiirlich
NATURBRUNNEN trinkeni®
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c) Sprudel, d. s. Sauerlinge, die aus einer natiirlich oder kiinstlich er-
schlossenen Quelle im wesentlichen unter natiirlichem Kohiensadure-
drudc hervorsprudeln; als Sprudel werden auch unter Kohlensdnre-
zusatz abgefiillte Mineralwésser bezeichnet, auch wenn sie durch
Beliiftung enteisent oder entschwefelt sind.

2. Mineralarme Wasser:
aus natiirlich oder kiinstlich erschlossenen Quellen gewonnene Wisser,
die, abgesehen von einem Kohlensdurezusatz, keine willkiirliche Ver-
dnderung erfahren haben und am Quellort in die fiir den Verbraudher
bestimmten GefdBe abgefiillt sind.

3. Kunstliche Mineralwisser:
aus Wasser, Mineralwasser oder mineralarmem Wasser oder einem Ge-
misch aus diesen und Salzen oder Solen oder Kohlensénre oder mehre-
1en dieser Zusdtze hergestellte Erzengnisse.

Fiir die Heilwésser hat der Gesetzgeher keine Regelung getroffen. Der
deutsche Heilbrunnenverband hat folgendes Kriterium fir Heilwédsser anf-
gestellt. ,Als Heilwdsser sind nur solche Wisser anzusehen, die auf Grund
fachwissenschaftlicher Gutachten den Nachweis der biologischen und klini-
schen Wirksamkeit erbringen kénnen"®). Ferner muB bei den Mineral-
wassern zwischen ,natiirlichen” und ,rein natiirlichen” unterschieden wer-
den. ,Rein natiirliche" sind solche, die die Qualifikation eines natiirlichen
Mineralwassers haben (s. S. 20), dariiber hinaus aber iiberhaupt keine will-
kiirlichen Verdnderung (Manipulation) erfahren haben. Wiirden sie den
Nachweis biologischer und klinischer Wirksamkeit erbringen, wéren sie ein
Heilwasser, das ja auch in keiner Weise manipulier{ werden darf.

Fir die Deklariernng von Siifigetrdnken bestehen lediglich Richilinien
auf verbandlicher Ebene, jedoch kein spezielles Gesetz. Es wird unterschie-
den zwischen:

Limonade (entweder auf der Basis einer Essenz — Essenzenlimonade —
oder auf der Basis natiirlichen Fruchisafts — triibe Limonade —) minde-
stens 7% Zudkergehalt.

Fruchtsaftgetrdnk auf der Basis von Fruchtsaft, mindestens 9% Zudker-
gehalt und 6% Saftgehalt.

Brauselimonade — Limonade, die die ersteren Bedinqungen nicht erfilit
und n. a. geférbt und mit StGstoff gesiibt sein darf.

Die Graphik am Schlull gibt eine Ubersicht iiber den Anteil der SiB-
getrdnke am Versand (in Flaschen) der deutschen Mineralbrunnenindu-
strie®), (Der Anteil schwankt bei den einzelnen Betrieben jedoch ganz er-
heblich.)

84) Auf FraniSsisch bedeutet ,Heilwasser® abweichend vom Deutschen ,eau minérale*, .Mineralwasse;*
heiBt ,eau de tahle".
35) Schréder, Georg: a.a. 0., S. B.
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b) Mineralwasser und Kohlenséure als Rohstoff

Mineralwasser und Kohlensdure sind die wesentlichen ,Rohstoffe" eines
Mineralbrunnens®). Oft kommen sie gemeinsam aus einer Quelle, die sa ge-
falt ist, daB Zutritt von Oberfldchenwasser unmdéglich ist. Manche Quellen
fliefen seit Menschengedenken, andere wurden erst spiter durch eine Boh-
rung erschlossen. Nicht immer sprudeln die Mineralquellen aus eigener Kraft.
Das Wasser kohlensdurearmer Quellen' muB gepumpt werden. Viele
Quellen enthalten Eisen, besonders im Brunnengebiet Rhein-Eifel, das mit
seiner Produktion an erster Stelle steht. Das Eisen muf durch Belidftung aus-
geschieden werden, da es sich sonst durch Luftzutritt beim Verbraucher als
Oker absetzen wiirde, ader beim Vermischen mit Wein (,Schorle”) eine Blau-
firbung des Getréanks herbeifiihren wiirde. (Eisen plus Gerbsdure des Weines
ergibt Eisengallustinte.)

Eisenhaltige Heilwasser™) diirfen nicht enteisent werden. Das Eisen setzt
sich mit der Zeit am Boden und an den Innenwandungen der Flaschen ab und
muf} bel Wiederverwendung der Flaschen mit Hilfe van Salzsdure manuell
entfernt werden, eine Tatsache, die Heilwasser als Massenkonsumgnt zu
niedrigen Preisen ausschaltet,

Betriebe, deren Quellen nicht genligend Kohlensdure hergeben, miissen
dieselbe von dritter Seite (Kohlensdurewerk) zukaufen. Fiir evtl. zugesetze
kinstliche Kohlensdure besteht kein spezieller Deklarationszwang. Es ge-
niigt, allein die Tatsache des Kohlensédnrezusatzes zu deklarieren, wobei es
sich beim Verbraucher natiirlich gut ausnimmt, wenn die Deklaration lautet:
~Mit eigener Qnellenkohlensdure versetzt”.

Die Quelle ist die unerldBliche Grundlage eines Brunnenbetriebes. Die
Koasten ihrer ErschlieBung und Ausbeutung sind dagegen in der Kostenrech-
nung der Brunnen weniger bedeutend. Fiir die Ertragsgestaltung ist die Art
der Quelle hingegen wiederum bedeutsam, denn ein wohlschmedkendes,
mineralreiches Wasser erzielt hdhere Preise als ein Wasser, das hinsichtlich
seiner Beslandteile gerade eben die Anforderungen der Tafelwasserverard-
nung erfiillt.

Der Geschmadk des dentschen Verbranchers zieht mit Kohlensdure ver-
setztes (Imprignieries) Wasser (eau gazéifiée) den sogenannten stillen
Wissern vor, die keinen Kohlensdurezusatz erhalien. {Letztere Wisser sind
dagegen in Frankreich sehr beliebt.} Die deutschen Konsumgewohnheiten be-
stimmen die Art der verwendeten Flaschen, Verschlisse und Kisten (Em-
ballagen). :

c) Flaschen, Verschllisse und Klsien (Emballagen)

Die Flaschen miissen den Fiilldruck plus eine 300%ige Sicherheit aus-
halten. Sie miissen so verschlossen sein, daB bei Uberschreitung dieses

30) Zucker, Essenz, Siure und Fruchtsaft als Zusatzstofle filr SG8getranke werden hier absichtlich aufler
acht gelassen.
37} Die meisten Heilwésser enthalien Eisen.
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Héchstdrockes antomatisch eine Druckminderung einsetzt (Sicherheitsventil).
Der Verschluf muB die einmal angebrochene Flasche immer wieder gasdicht
verschliefen. Dariiber hinaus soll er mit der Hand, also mdglichst chne
Schliissel o. 8. handzuhaben sein, eine Garantie fiir den Original-lnhalt der
Flasche iibernehmen und hygienischen Mindestanforderungen geniigen. Fir
den Kaufmann im Biiro und den Techniker im Betrieb entstehen dadurch oft
erhebliche Probleme, und manchmal werden der Rechenstift des Kanfmanns
oder die technologischen Erfordernisse moderner Kellereimaschinen einen
Abstrich bei allzu nmfangreichen Verbraucherwiinschen machen miissen.

An die Kisten endlich stellt man die Anfordering, daB sie eine bestimmte
Anzahl Flaschen moglichst bruchsicher nmhiillen, daf diese Anzahl eine im
téglichen Verkehr geldufige Zahl (15, 20, 25, 30) ist, und daB moglichst viele
Flaschensorten tibersichtlich darin nntergebracht werden kénnen. (Problem
der Einheitskiste fiir stehend gepadkte Flaschen.)

In der deutschen Brunnenindustrnie sind folgende Flaschengréfen im Um-
lauf:

0,21, 0,251, 0,351, 0,51, 0,7], 1,01,

Nicht alle Brunnen fithren dieses reichhaltige Sortiment, die Kellerei-
maschinen-Industrie muB jedoch ihre Maschinen fiir diese Flaschensorten
vorsehen. Fiir Mineralwasserflaschen haben sich im wesentlichen folgende
Verschlufarten eingefithrt:

Kronkork-, Porzellanhebel- und Schraubstopperverschlefi

Der Naturkorkverschlull hat sich nicht halten kénnen. Der in Schweden
verbreitete ,Alka“-Verschln8 (Aluminiumkapsel) und der in der Schweiz
viel verwendete DrahtbiigelverschluB mit mmndem Porzellankopf fanden kei-
nen Eingang in Deutschland.

Der Kronkorkverschlufl wird bei 0,20, 0,25, 0,35 und 0,50 1 Flaschen ver-
wendet. Die 0,7 | Kronkorkflasche ist vorerst dem Heilwasser reserviert. Der
HebelverschluB findet sich bei 0,35, 0,50, 0,70 und 1,0 1 Flaschen. Einen
SchranbstopperverschluB besitzt hente nur nodh die 0,5-1-Flasche. Theoretisch
sind also 9 verschieadene Flaschengréfen und -verschliisse denkbar®). Andere
Lander haben die Vereinheitlichung so weit vorangetrieben, daB die gesamte
Braunerei- nnd Mineralwasserindustrie nur die Gréfien 0,2, 0,33 und 0,61 kennt
{Schweden)®).

An dieser Stelle sei nur anf die technische, nicht dagegen auf die kosten-
rechnerische Seite einheitlicher Emballagen eingegangen. Der Kronkork
erfiillt nur drei der oben anfgefithrten Forderungen an den Flaschenver-
schlufB: er wirkt als Sicherheitsventil, ist hygienisch und garantiert den Ori-

35) Vgl. Jauernig, Julius: Oie Entwicklung und Organisation der deutschen Mineralwasserindusirie,
Jena 1931.

38) Steenholl, Roll: Standardizailen, For and against. Vortrag gehalten auf der 3. Conference of
European Soft Orinks Associations (CESDA), Stodcholm 1956.
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ginalinhalt der Flasche, da beim Abheben des Kronkorks (mittels Offner!)
das Blech verbogen wird, und ein Wiederaufsetzen auf die Flasche unmdiglich
ist. Der groBe Nadhteil des Kronkorks liegt in dieser Unmaglichkeit des Wie-
deraufsetzens, weshalb er nur bei kleineren Flaschen verwendet wird, die
innerhalb weniger Minuten geleert werden. Ein weiterer Nachteil ist, daf}
beim Abheben des Kronkorks mittels Uffner leicht die Miindungslippe der
Flasche beschédigt wird, was die Flasche unbrauchhar macht.

Der Porzellanhebel-, kurz Hebelverschlul genannt, erfillt vier der ge-
nannten Forderungen: Er wirkt als Sicherheitsventil, la06t sich immer wieder
verschlieflen, und zwar mit der bloBen Hand, und libernimmt Garantiefunk-
tion, allerdings nur mit Hilfe eines Papier-Garantiestreifens, der beim ersten
Offnen der Flasche beschadigt wird. Der Forderung nach Hygiene kommt der
HebelverschluB jedodh nicht nach, da er mit der Hand verschlossen wird und
unzéhligen Bakterienherden Schlupfwinkel gibt, die selbst bei griindlicher
Reinigung in scharfer Lauge unangetastet bleiben. Bisher blieb diese Un-
hygiene ohne Folgen, da die im Mineralwasser enthaltene Kohlensdure
bakterizid (keimabweisend) wirkt. Die Gesundheitsbehérden schenken dem
Hebelverschlub steigende Beachtung, und es ist zu erwarten, dafi einschnei-
dende Bestimmungen gegen den Hebelverschluff ergehen. Vorerst jedech
werden noch etwa 60%*) der in Deutschland abgefiillien Mineralwasser-
flaschen mit Hebelverschliissen versehen.

Der SchraubstopperversciluB erflllt nur zwei, bestenfalls drei der Forde-
rungen auf Seite 23. Er gestatiet ein WiederverschlieBen der Flaschen und
tibernimmt mittels eines Garantieetiketts die Gewahr fiir Unversehrtheit des
Inhalts. Im allgemeinen mufl der Schraubstopper mit einem Schlissel abge-
dreht werden, wobei aber keine Beschddigungsqgefahr fiir den Flaschenmund
besteht. Gegeniiber steigendem Innendruck der Flasche reagiert der Ver-
schlufl nicht; er 18t den Druck regelméBig bis zum Platzen der Filasche anstei-
gen. Ein Nadhieil ist ferner die fehlende Hygiene beim manuellen Aufsetzen
und Festdrehen der Stopper. Dafl dieser Verschlufi dennoch dberhaupt auf-
kam, liegt an der Méglichkeit, die gedifnete Flasche ohne naheres Hinsehen
zum Entleeren an den Mund zu setzen, eine Trinkgewohnheit, die in den
deutschen Industriebetrieben vorherrscht. Haufige Verletzungen durch plat-
zende Flaschen haben die Bedeutung des Schraubstoppers zuriickgehen
lassen. Die Hebelflasche bietet nur einen unvollkommenen Ersatz, da die
Drihte des Verschlusses bei direkter Entleerung am Mnnd élier Verletzungen
verursachen. Diese Gefahr birgt die Kronkorkflasche nicht, doch verschalt
deren Inhalt nach dem ersten OUffnen zu schnell, als dal sie dem Arbeiter wih-
rend einer adhtstiindigen Arbeitszeit eine sténdige Erfrischung sein kénnte,
Man sucht deshalb nach einem VerschluB, der neben den Vorziigen des Kron-
korkes zusédizlich den der Wiederverwendbarkeit hat.

Die Kiste ist ein Hilfsmittel, ein bestimmtes Quantum Flaschen zusammen-

1) nach Angaben des VOM.
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faden und damit deren Transport zu erleichtern. In Deutschland hat fast jeder
Brunnen andere Kisten. Man hat deshalb ein Gremium geschaffen, das sich
mit der Kistenvereinheitlichung befassen soll**). Bis zum 2. Weltkrieg wurden
die Mineralwasserflaschen ausschlieBlich liegend verpadkt, im Gegensatz zu
den Bier-Flaschen, die schon seit dem 1. Weltkrieg in den Kisten (Harrassen)
standen. Die liegende Padiweise erforderte nur 65% des Raumes wie die
nach dem 2. Weltkrieg einsetzende stehende Verpadkung, weil sich Flaschen-
hals an Flaschenhals schmiegte, was bei stehenden Flaschen nicht der Fall ist.
Die liegende Packweise gestattet es, verschiedene Flaschensorten in einer
Kistensorte unterzubringen, wobei durch geschidkte Anordnung der Flaschen
in jedem Falle der lnnenraum der Kiste vollstindig ausgenutzt wird. Das
Problem der Einheitskiste war vor dem 2. Weltkrieg tatsdchlich als fast ge-
18st anzusprechen, Bei der spater einsetzenden stehenden Padkweise war die
Hohe der Kiste durch die Hohe der groBten Flasche gegeben. Wollte man 14
und 1-1-Flaschen in denselben Kisten stehend verpadten, so war bei ersteren
Flaschen ein leerer Raum in der Kiste, der sich durch die Héhendifferenz der
beiden Flaschensorten erklérte.

Dennoch setzte sich die stehende Padkweise durch, weil sie Kunden wie
Lieferanten die Kontrolle iber die Vollzdhligkeit und Beschaifenheit des
Voll- und Leerguts*) mit einem Blick gestattet. AuBerdem ist die Bruchquote
in Kisten mit stehenden Flaschen geringer, weil bei St6fen widhrend des
Transpotts ein harmloser Schlag zwischen dem hélzernen Kistenboden und
dem glasernen Flaschenboden entsteht, wéhrend ein StoBl bei liegenden
Flaschen einen vielfachen StoB zwischen Glaswandung und Glaswandung
verursacht. SchlieBlich erging von der Kellereimaschinenindustrie ein Wink,
daf vollautomatische Aus- und Einpackmaschinen in Entwidklung seien, die
aber nur bei stehender Padtweise funktionierten. Die gesamie Problematik
der Emballagen gewinnt ndmlich einen neuen Aspekt, wenn man die Eignung
der zahlreichen in der Brunnenindustrie im Einsaiz befindlichen halb- und
vollautomatischen Maschinen fiir die Flaschengréfen und -verschlisse be-
trachtet. Bisher wurde das Emballagenproblem vom Standpunkt des Ver-
brauchers beleuchtet, Der Techniker, der eine effiziente Produktion einrichten
soll, und der Kaufmann, der Kosten und Erlése in Einklang zu bringen hat,
haben anch ihre Gesichtspunkte, die manchmal auf eine scheinbare Verge-
waltigung des Verbrauchers hinauslanfen, Ietzten Endes aber zu dessen eige-
nem Nutzen.

d) Die Flaschenreinigung, -fiillung, -verschlieBung, -etikettiernng
und -verpackung

Zum Zwedke des Reinigens miissen die Flaschen aus den Kisten genom-

men werden. Im allgemeinen geschieht dies von Hand, ist jedoch auch maschi-
41) d. 1. der Technische AusschuB im VDM,
47) Emballagen umfassen sowohl das Leergut als auch das Vollgut. .Leergut” sind die vom Abnehmer

rurdckkemmenden leeren Emballagen, . Vollgut® sind die fiir den Abnehmer auf Lager atehenden
vallen Etmballagen.

25



nell bereits gelést. Neben der Frage, ob die zum Auspacken gelangenden
Flaschen zahlreich genug sind, nm den Einsatz einer Maschine zu rechtierti-
gen, spielt die Frage des Verschlusses eine Rolle. Die Miindung einer Kron-
korkflasche ist ein rundes Etwas, das von Greifern eines Auspackers leicht
erfabt wird, Die Drahte des Hebelverschlusses dagegen erschweren das ma-
schinelle Auspacken sehr, so daf} sich bis heute noch kein Brunnenbetrieb
entschlossen hat, einen Auspacker fiir Hebelflaschen anfzustellen.

Bei der Flaschenreinigung ist der Verschlufi wiederum von Bedeutung.
Eine Kronkorkflasche besitzt keine Teile, die durch Einwirkung von scharfer
Lange Schaden nehmen. Sie kann alse mit stirkerer Lauge und mit gerin-
gerer Temperatur behandelt werden und erreicht dabei denselben Reinheits-
grad, wie die Hebelflasche mit schwicherer Lauge und hdherer Temperatur.
Diese héhere Temperatur verursacht aber einen entweder erhdhten Flaschen-
bruch, oder eine gréfere Reinigungsanlage, die die Flasche stufenweise wie-
der abkihlt. Eine Reinigungsmaschine, die bei Kronkorkilaschen 10 000 Fla-
schen/h leistet, erreicht bei Hebelflaschen nur eine Leistung ven 8000 Fla-
schen/h, oder, bei gleicher Leistung der Maschinen; ist der Reinheitsgrad der
Hebelflasche*) ein geringerer gegeniiber der Kronkorkflasche, oder es tritt
durch zu hehe Laugenkonzentration eine vgrzeitige Korresion der Drihte ein,
Welchen Nachteil man hinnimmt, hdngt von dem Ergebnis einer Rentabili-
tétsrechnung ab.

Bei der Fiillung der Flaschen ist die Art des Verschlusses ohne grofie
Bedeutung. Ublicherweise ist der Fillvorgang heute mit dem Reinigungs-
prozel ,synchron” geschaltet, d. h. die Flaschen wandern anf einer Platten-
transportkette aus der Reinigungsmaschine in den Fiiller. Eine Kontrolle der
Flaschen auf Reinheit ist dazwischengeschaltet. Die Abfiilllung .stiller” Wias-
ser besteht im wesentlichen in einem Vollaufenlassen der Flaschen unter
einem Ventil. Bei impragnierten Wassern wirde diese Methode zu einem
Uberschiumen des Getrdnks flihren. Deshalb wird die Flasche erst durch Ein-
fiallen von Kohlensduregas unter Gleichdrudt mit dem abzufillenden Wasser
gebracht. Dieses flieBt dann durdh sein Gefélle in die Flasche, als ob es ,stil-
les” Wasser wire. In der dritten Phase wird der Druck in der Flasche konti-
nuierlich abgebaut, um aucdh hierbei ein Schaumen zu vermeiden.

Das VerschlieBen der Flaschen soil moglichst bald nach deren Befiillung
vorgenommen werden, da das Wasser stdndig von seiner Kohlensédure abgibt.
Hebelflaschen werden manuell verschlossen, und es bestehen keine An-
zeichen dafiir, dall irgendeine Masdhinenfabrik in Deutschland sich mit der
Entwicklung einer VerschlieBmaschine befafit. Es arbeiten wohl einige Ver-
schlieBautomaten fiir Biigelverschliisse in verschiedenen Brauereien, Die bis-
herigen Erfahrungen mit den Automaten sind nur halbwegs positiv. Sie ge-
niigen, sich eine Vorstellung von den Capricen eines eventuellen Automaten
zur HebelflaschenverschlieBung zu machen, denn Hebelverschliisse sind un-

43} Auf die Problematik elner ausreichenden Reinigung des Versdhlusses incl, des Gumml-Oichtungs-
ringes wurde aul Seite 24 bereils hingewiesen,
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gleich komplizierter als Biigelverschliisse®). Man darf deshalb fiir die nidch-
sten 15 Jahre das VerschlieBen der Hebelflaschen von Hand als endgiiltig
ansehen.

Zum VerschluB der Kronkorkflaschen gibt es schon seit 20 Jahren zuver-
ldssige Automaten. Ein solcher Automat von 10 000 Flaschen/h Leistung ver-
schliefit ehenso viele Flaschen wie 6 bis 7 Mddchen an einer Anlage fiir Hebel-
flaschen. Die Schwierigkeit des Verschliefiens und die Schwierigkeit des die-
sem nachgeordneten Etikettierens 186t die Techniker immer wieder die For-
dernng nach Abschaffung der Hebelflasche erheben,

Das Etikettieren ist insofern ein Problem, als die Garantiefunktion, die
bei der Kronkorkflasche der Kronkork selbst {ibernimmt, bei der Hebel-
flasche von einem Garantieetikett erfiillt wird. Dieses Garantieetikett mufl
an eine ganz bestimmte Seite des Hebelverschlusses, damit es bei dessen
Betatigung mit Sicherheit zerstort wird. Die Etikettiermaschine muf} also eine
sehr feinfihlige Ausrichtevorrichtung besitzen, die das Garantieetikett und
das Bauchetikett (manchmal sogar ein drittes Brustetikett) in genauer Anord-

. nung zueinander an eine bestimmie Stelle klebt. Auf dem Priifstand funk-
tionieren diese Dinge immer ausgezeichnet, im praktischen Betrieb aber
machen Leim, aggressives Mineralwasser und Glasscherben ganz erhebliche
Schwierigkeiten.

Nach dem Etikettieren werden die Flaschen wieder in die gleichen Kisten
gestellt, aus denen sie vorher ausgepackt wurden Zwischenzeitlich haben
die Kisten auch eine Reinigung erfahren. Das Einpacken geschieht bei Kron~
korkflaschen manchmal schon automatisch; eine Maschine zum automati-
schen Einpacken von Hebelflaschen gibt es noch nicht.

e} Innerbetrleblicher Transport und Standort

Die Reihenfolge der Stationen, die eine Mineralwasserflasche zu durch-
lanfen hat, wurde oben dargestellt. Es stellt sich die Frage nach der giinstig-
sten Anordnung und Koppelnng dieser Maschine, also nach dem Material-
fluf im Beirieb und dem innerbetrieblichen Transport. Das anzusirebende
" Ideal sieht folgendermafBen aus: Ein Fabrzeug ladt wihrend der reguléren
Arbeitszeit Leergut ab, das auf einer Rollbahn zur Auspackmaschine wandert.
Die ausgepackten Flaschen durchlaufen nacheinander sédmtliche hinterein-
ander und synchron geschalteten Stationen und treffen an der Einpadk-
maschine wieder mit den zugehorigen Kisten znsammen. Die Kisten mit den
gefiillten Flaschen laufen {iber eine Rollbahn in das némliche Auto, das kurz
vorher das Leergut abgeladen hat.

in der Praxis kommen folgende Abweichungen von diesem ldealfall vor:

i{) Bigelversdhliisse sind sozusagen ,illegitime” Brider des Hebelverschlusses. Sie halten nermale:-
weise einen lnnendruck von bls 2,5 atli aus, was fiir Bier und auch fir die wenlger stark imprig-
nlerten Wisser der Sthwelz ousreicht, nicht jedoch fir die deutschen Whsser, deren Abfiildrude
zwischen 4 und & ati liegt.
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Das Fahrzeug lddt das Leergut auBerhalb der normalen Arbeitszeit ab.

Das Leergut besteht aus so vielen Serien, dafl eine Versortierung nitig
wird.

Die abgeladene Flaschensorte wird an dem betreffenden Tage nicht ge-
fllt.

Es laden so viele Fahrzenge ab, daf3 nicht simtliches Leergut sofort ,ver-
arbeitet” werden kann (Leergutzwischenlager).

Es holen so viele Fahrzeuge Vollglit ab, daB die laufende Produktion der
Anlagen nicht ansreicht und auf das Vollgutlager zuriickgegriffen werden
mul.

Leer- und Vollgul, das auf Zwischenlager geht, muf dann se gelagert
werden, dafi unnbtige Transportkosten vermieden werden. Der Palettenver-
kehr mit Gabelstaplern hat sich dadurch bei den Mineraibrunnen Eingang
verschaift und gute Ergebnisse gezeitigt. Die Gebdude miissen so angeordnet
sein, daB unnétige Wege entfallen. Die Maschinen miissen in ihren Leistun-
gen aufeinander abgestimmt sein und so i{iber Plattentranspertketten mit-
einander in Verbindung stehen, daB kontinuierlicher {im Gegensatz znm inter-
mittierenden) Flaschenflu entsteht. An spéterer Stelle soll hieriiber eine
genauere Kostennniersuchung angestelit werden.

II1. Der Standort ats Rentabilititsfaktor

Es ist unfiblich, den Standort, im Falle eines Mineralbrunnens den Quel-
lenort, als einen besonderen Rentabilitatsfaktor zn bezeichnen. Nadh der klas-
sischen Standortlehre von Alfred Weber dar{ man annehmen, dafb ein Unter-
nehmer vor der Erdfinung seines Betriebes einen Standort bestimmt, ven
dem er sich unter sonst gegebenen Tatsachen ein Gewinnmaximum ver-
spricht. Bei einem bestehenden Betrieb dessen Standort als besonderen Ren-
tabilitdtsfaktor untersnchen wiirde bedenten, die Richtigkeit der Standort-
wahl des Unternehmers anzuzweifeln, diesem also woméglich eine unékono-
mische Handlungsweise nachzusagen.

Bei einem standortgebundenen Betrieb ist eine Aussage Gber ,Richtig-
keit” oder ,Unrichtigkeit” des Standortes schwieriger. Eine wertvolle Quelle
kann in transpertungiinstigem Gebiet liegen. Diesen Nachteil kann der Unter-
nehmer durch entsprechende Werbung, ein geeignetes Vertriebssystem und
andere Mafinahmen kompensieren. Hier liegt eine komplizierte betriebswirt-
schaftliche Gestaltungsaufgabe vor. Der Standort*) wird zu einer Gegeben-
heit von grofem Einfluf} auf die Rentabilitdt, weshalb ich seine Erthebung zum
Rentabilitidtsfakter fiir gerechtfertigt halte.

45) Man miiBte eigentlich an Stelle von ,Standort” sagen ,Gewlnnungsort des Rohstoffes®, Wegen der
sprachlichen Uneleganz, die in diesem Wortgebilde l1age, habe ich dasselbe vermicden und durch
Standort® ersetzt.
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I. Die Besonderhelten des Wirtschallsgutes MIneralwasser

a) Jahreszeitliche Temperatur- und Absatzschwankungen

Ich beginne das Kapitel iiber den Rentabilititsfaktor Standort mit einer
Untersuchung iiber die jahreszeitlicheu Temperatur- und Absatzschwankun-
gen, weil hieraus Erkenntnisse iiber die optimale Betriebsgréfe und die opti-
male Kombination von Maschinenkapazitdt und Vorratshaltung gewonnen
werden kdnnen. Die optimale BetriebsgréBe wiederum ist bei Brunnenbetrie-
ben eine Funktion des Standortes. Dal der Rentabilitatsfaktor Standort zuerst
behandelt wird, rechtfertige ich mit der zentralen Bedentung der Qnelle als
Standorl eines Belriehes*).

Herrschte in Deutschland stédndig eine gleichbleibende Temperatur, die
ein Jahresmittel von 12,5° C ergibt, gibe es keine jahreszeitlich bedingleu
Absatzschwankungen. Der Konsum von Erfrischungsgetrinken ist aber eine
Folge des physiclogischen Durstgefiihls, das wiederum in enger Wedsel-
beziehung mit der Temperatur steht. Deshalb trinken die Menschen in den
warmen Monaten mehr Mineralwasser als in den kalten. Im Verhiltnis des
Sommerkonsums zum Winterkonsum ist in den letzten 40 Jahren ein Wandel
eingetreten, wie die umseitige Tabelle zeigt. Die Monate Januar — April
figurieren darin als die Vorsaison, Mai — August als Hauptsaison und Sep-
tember — Dezember als Nachsaison. Die Tabelle gibt den prozentualen An-
teil der einzelnen Mounate am Gesamtabsatz im Durchschnitt der Jahre 1910
bis 1920 im Vergleich zum Durchschnitt der Jahre 1950 bis 1956 wider"’).

Anteil der einzelnen Monate am Jahresabsatz in %

{75 1950 — 1956
Jan. Febr. Marz April Mai Juni
5,5 55 8.0 10,0 13,0 12,5
Juli Aug. Sept. Okt. Nov. Dez.
: 13.5 11,0 6,5 50 4,5 5,0
() 1910 — 1920
Jan. Febr. Mairz April Mai Juni
2,5 4,0 60 7.0 18,0 19,0
Juli Aug. Sept. Okt. Nov. Dez.
18,0 12,0 4,5 3,5 3.0 2,5

Es zeigt sich, dall heute in den acht Vor- nnd Nachsaisonmonaten ebenso-
viel verschickt wird, wie in den vier Hanptsaisonmonaten. Vor 40 Jahren
bestritten die vier Hauptmonate zwei Drittel des Jahresversandes, d. h. in
vier Monaten wurde doppelt soviel verschickt, wie in acht Vor- und Nach-
monaten, oder, anders ansgedridct, es muBte durchschnittlich in einem Som-

48) Vgl. das auf Seile 20 Gesagte!
47) Die Zahlen enistammen einer Rundfrage bei 9 rheinischen Brunnenbetrleben.



mermonat das . Vierfache verschickt werden vom Versand eines Winter-
monats*®®), Friiher lag der Versand der Vormonate 54%, hente nur nodch 38%
iiber dem der Nachmonate.

Die Vorteile eines gleichméBigeren Versandes liegen auf der Hand.
Weldhes sind die Ursachen? Man ist in Mineralbrunnenkreisen geneigt, fiinf
Griinde fir die einzigartige Konjunkiur der Mineralbrunnenbetriebe anzu-
fithren:

1. Die Kaufkraft der Bevilkernng ist gestiegen; sie kann sich den Kanf
einer Flasche Mineralwasser andh an Nicht-Sommertagen leisten. (Mine-
ralwasser befriedigt ein elastisches Bediirfnis und reagiert also aunf
Kaufkraftsteigerangen sehr empfindlich.)

2. Immer mehr Héuser erhalten Zentralheizung, die, besonders in der
Ubergangszeit, die Wohnungea iberheizen.

3. Die Uberbevdlkerung in Westdeutschland, besonders in den indnstrie-
gebieten, machle die Trinkwasserversorgung problematisch. Vielfach
muf} das Wasser chloriert werden, was dessen Wohlgeschmack sehr ab-
triaglich ist. Man greift deshalb lieber zur Flasche Mineralwasser.

4. Geschidkte Wierbung und Verkaufsmethoden (z. B. der sogenannte
Heimdienst) erleichtern den Menschen den EntschinB zum Kanf elner
Flasche Mineralwasser. (,Natiirlich NATURBRUNNEN trinken!")

5. Immer mehr Motorisierte léschen ihren Durst mit alkoholireien Ge-
tranken,

Diese letzlere Ursache geht anf Kosten des Absatzes von alkcholischen
Getrdnken,, die in Substitionskonknrrenz zom Mineralwasser stehen. (Vgl
Seite 311) Die zweitletzte Ursache unterstreicht die Wichtigkeit der Werbung
und des richtigen Absatzweges. Das Aufkommen des Automobils versetzte
die Brunnen erst in die Lage, anch bei Temperaturen unter 0° C Mineral-
wasser auszuliefern und damit die Voranssetzung fiir einen regelméBigen
Winterkonsum zu schaifen.

Bis zum 1. Weltkrieg wnrde nidmlich das Wasser im Nahverkehr per
Pferdefuhrwerk, im Fernverkehr (jenseits der 35-km-Grenze etwa) per Eisen-
bahnwaggon verschickl. Bei Frostgefahr schied das Plerdefuhrwerk wegen
StraBengldtte und der Waggon wegen Erfrierungsgefahr des Ladegutes ans.
Das Wasser hitte also vor Eintritt des Winters entweder zn einem konsum-
nah gelegenen werkseigenen Lager oder zn einem GroBhdndler transportiert
werden miissen, Aber welcher Hindler wire schon bereit gewesen, einen
ganzen Waggon als Vorrat abzunehmen, der bel dem geringen damaligen
Konsnm bis zum Sommer gereicht hatte? Der Versand per Waggon von
kleineren Partien verleuerte die Fracht, und die Auvfteilung eines Waggons

48) Vgl. Kerstiens, Rudolf: Kennen wir noch einen Winterschiaf? In: Der Naturbrunnen, 3. Hefl,
Bonn 1955, .
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auf mehrere Grofhdndler war psychologisch von Schwierigkeit. Ein Brunnen
hatte auch kein grofies Interesse, seine Emhballagen monatelang bei einem
Héndler festzulegen, denn die Rentabilitdt eines Brunnens resuitiert nicht
zuletzt aus der Haufigkeit seines Flaschenumlaufs.

Das Aufkommen des Lastwagens brachte hier eine grundlegende Ande-
rung. Handler konnten binnen weniger Stunden in kleineren Partien als
bisher beliefert werden, denn die Aufteilung einer Lkw.-Fracht auf mehrere
Handler ging nun durch die Fahrer der Lastwagen vor sich, wihrend die
Héndler friher die Ausladung der Waggons selbst vornahmen und sich
sihre” Sendung selbst heraussuchten. Im Winter gelang es, die Ladung wih-
rend der wenigen Stunden des Transports vor Frosteinwirkung zu schiitzen.
Das Aufkommen des Lastwagens hatte fiir die Rentabilitat also drei Folgen:

1. Eine regelméfige Belieferung im Winter als Voraussetzung fiir einen
Winterkonsum wurde moglich. Dadurch zusdtzlicher Absatz in einer
Zeit, wo die Apparatur des Brunnens unierbeschdftigt war, ohne dal,
dadurch der Konsum im Sommer gelitten hétte. '

2. Der Flaschenverkauf wurde erheblich beschleunigt, da die jeweilige
Liefermenge dem voraussichtlichen Bedarf des Abnehmers {Handlers)
angepalt werden konnte.

3. Die Anlieferung frei Haus durch meist brunneneigene Lastwagen und
Fahrer bewog die Handler immer mehr, sich intensiver mit dem Mineral-
wasserhandel zu befassen und diesen nicht mehr als Nebenbeschéfii-
gung zu betreiben.

Ursache und Wirkung tberschnitten sich vielfach. Die Belieferung im
Winter veranlafBte die Verbraucher, auch im Winter Mineralwasser zu trin-
ken. Das wiederum lieB die Spezial-Mineralwasserhidndler entstehen.

Die drei angefithrien Vorteile der Belieferung mit Lastwagen und die
finf Ursachen allgemeiner Art, die die einzigartige Sieigerung des Mineral-
wasserkonsums herbeifithrten, begiinstigten natiirlich, wenn auch in un-
gleichem MafBe*¥), die Entwidklung des Absatzes bei anderen Getrdnkeher-
stellern, von denen insbesondere das kiinstliche Mineralwasser, das Bier und
der unvergorene, nicht-kohlenséurehaltige Fruchtsaft, bzw. deren Hersteller
interessieren.

b) Mineratwasser und seine Subsiitutionsgiiter®)

Kiinstliches Mineralwasser wird aus Leitungswasser, dem man Scle (,eva-
poriertes® Wasser einer bekannten Quelle, in dem die spezifischen Minera-
lien angereichert sind, so etwa, wie die Bestandteile der Milch in der Biichsen-

40} Unter der Motorisicrung litt der Biernbsatz, whhrend sle dem Absatz von kilinstlichem Mineral-
wasser ynd Cbstsdften natirlick ginstig war.

6%) Diec Substitutionsgiter des natiirlichen Mineralwassers, inshesondere das sogenannte kiinstliche
Mineralwasser, unterliegen nicht den Imperativen, dle slch aus der Tafelwasservérordnung und der
Gebundenheit an den Quellort ergeben,
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milch angereichert sind) oder Salze zusetzt, hergestellt. Der Zusatz von Koh-
lensiure erfolgt nach Ermessen des Herstellers. Die Herstellbetriebe sind von
Gesetzes wegen an keinen Standort gebunden, d. h. sie werden sich ihren
Standort méglichst konsumnah aussuchen, da der gewichtsméBiige Haupt-
bestandteil, das Leitungswasser, ubiquitdr ist, und die Transportkosten fiir
Kohlensiure und Zusatzstoffe {Salze oder Solen) von untergeordneter Be-
deutung fiir die Gestehungskosten sind.

Den Kostenvorteil des konsumnahen Standorts besitzen die Hersteller
kiinstlicher Mineralwasser auch in ihrer Eigenscheft als Hersteller von koh-
lensaurehaltigen SiiBgetranken. Bei Yetzteren ist der Vorteil besonders gra-
vierend, weil die Stifigetrénke sich in vielen Fillen in nichts von der ,Brun-
nenlimonade” unterscheiden. Es ist dem Brunnenbetrieb némlich gestattet,
als Verschnitiwasser Leitungswasser zu benutzen, sofern er in seiner Deklara-
tion (auf dem Etikeit) nichts Gegenteiliges behauptet. Wahrend sich also im
Verhdltnis kiinstliches Mineralwasser — natiirliches Mineralwasser ersteres
durch seine ausdriickliche Deklaration als ,Kiinstliches M.” vom natiirlichen
Mineralwasser unterscheidet, tritt diese ansdriickliche Kenntlichmachung bei
SiiBgetrénken oftmals in den Hintergrund, weil eben die Brunnen ihre SiiB-
getranke manchmal mit SiiBwasser herstellen. Wenn trotzdem die Limonade
eines Brunnenbetriebes, die mit Siilwasser hergestellt ist, hhere Preise
erzielt als die Limonade einer Limonadenfahbrik, so ist das eine Préferenzen-
erscheinung derart, dali der Verbraucher Riickschliisse vom herstellenden
Brunnenbetrieb auf dessen Limonade zieht. Inwieweit diese Praferenzen-
erscheinung bei der massiven Reklame einzelner Limonadenfabriken (. B.
Coca Cola, Sinalco) erhalten bleibt, ist ungewiB. Die Zahl der Brunnen-
betriebe, die ihre Limonade mit Siifwasser herstellen, wird deshalb immer
geringer. Den meisten Betrieben ist es gelungen, die beim Vermischen man-
cher Mineralwésser mit Zucker und Fruchtséften aufiretenden Schwierigkei-
ten zu meistern und demit die Prdferenzen des Publikums fiir die ,Brunnen-
limonade® zu rechtfertigen.

Bier steht ehenfalls in Substitntionskonkurrenz zum natiirlichen Mineral-
wasser. Die Tabelle auf Seite 33 weist fiir Deutschland einen Pro-Kopf-Ver-
brauch von 62,2 1 pro Jahr (1955) ans. Er ist damit rund 14mal héher als der
entsprechende Verbrauch von Mineralwasser (4,8 1}). Diese tiberragende Rolle
des Biers in Deutschland beruht im wesentlichen anf den dentschen Konsnm-
gewohnheiten. Wéhrend men in Frankreich beim Zusammensein zu Hause
oder in der Gastwirtschaft Wein trinkt, konsumiert man in Deutschland bei
&dhnlichen Gelegenheiten Bier. Mineralwasser ist dagegen ein Getrank, das
nicht ,hofféhig” ist, d. h. es wére in Deutschland undenkbar, eine Gesell-
schaft mit Mineralwasser zu bewirten. Dieses ist damit in die Rolle des Ge-
trénks fiir Einzelgénger gedréngt, die es vorziehen, ein alkoholfreies Ge-
trénk zur Erfrischung zu sich zu nehmen. Anklang findet es anch bei Familien-
ausfligen, wobei die Kinder jedoch meistens das Stigetrénk vorziehen, Die
Absatzmoglichkeiten fiir Mineralwasser iiber die Gastwirtschaft scheint da-
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mil vorerst begrenzt, solern sich nicht ein Wandel in den deutschen Trink-
gewohnheiten vollzieht, ’

Es ist aber denkbar, daB eine Steigerung des Pro-Kopf-Verbrauchs an
natirlichem Mineralwasser durch die Wahl anderer Ahsatzwege, die nicht
mehr den Schwerpunkt der ,Einzelhandelsfunktion” auf die Gaststilte legen,
zu bewerk stelligen ist. Die Tatsache, da8 der Pro-Kopf-Verbranch an Mineral-
wasser von etwa 0,65 1 im Jahre 1913 aul 4,8 1 im Jahre 1955 angestiegea ist,
wihrend der Pro-Kopf-Verbrauch an Bier von 102 1) im Jahre 1913 auf 62,21
im Jahre 1955 gefallen ist, daf also 1913 der Pro-Kopl-Verbraud an Bier rund
150mal, 1955 aber nur noch 14mal héher war als der von natiirlichem Mineral-
wasser, 1li8t vermuten, daf von seiten der Mineralbrunnenindustrie bereits
Schritte unternommen wurden in Richtung auf eine Anderung der Absatz-
wege.

Prodnktion von kiinstlichen alkoholfreien Getirinken, Bier und natiir-
lichem Mineralwasser {incl. Heilwasser) in elf eurapéaischen Landern 1955%).

{Angaben in Mill. 1, bzw. Mill. Fiillnngea)

Land Kiins!l. Gelrdanke Bler Mineralwasser
inl in FL inl inl in F1.
Usterreich 97,3 —_ 410,0 — —
Irland 18,0 70,0 3000 — —
Grofibritannien 675,0 23750 4500,0 — —
Frankreich 250,0 5200 1050,0 550,0 7570
Deutschland 434,0 1519,0 3111,0 233,0 675,0
Niederlande 80,0 250,0 141,0 275 6,0
Norwegen 35,7 — 69,0 - —
Saarland 13,0 38,0 823 50 10,0
Schweden — — : — _ —
Schweiz 60,0 120,0 240,0 350 45,0
Finnland 48,0 144,2 88,8 — —

Bevilkerung™) und Pro-Kopi-Verbrauch®™) In ell europ, Licdern

Land Bevolkerung Pro-Kopi{-Verbrauch in 1

(in Mio.} KiinsHiche Bler Mineralw.
Osterreich 6,5 15,0 63,0 -—
Irland 2,75 6,6 109,0 —
GrofBbritannien 53,0 12,7 85,0 —
Frankreich 43,0 5.8 244 128
Deutschland 50,0 8.7 62,2 48

51) Statistisches Jahrbuch fir Deutschland,

52} COLUMBUS-Weltatlas, Stand 1955,

E3) C.E.S.D.A.: Etude comparative sur 1' Industrie des Boissons Gazeuses dans 11 Pays Européens,
Paris 1956. (CESOA = Conference of European Soft Drinks Associations, der die nationalen Fadh-
verbinde der 11 aufgefihrten LE&nder angehdren.)
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Wiederlande 10,7 %5 13,0 0,25

Norwegen 34 10,5 20,3 ——
Saarland 1,0 13,0 92,6 50
Schweden 7,23 25,0 275 0,84
Schweiz 48 12,5 50,0 7.3
Finnland 4,2 11,3 208 —

Ein weiteres Substitutionsgut des natiirlichen Mineralwassers ist der
Obstsalt, hauptséchiich aus Apfeln, Trauben, Johannisbeeren. Dessen Absatz
floriert im wesentlichen auf dem Boden des sogenannten deutschen Wirt-
schaftswunders. Der dentsche Verbraucher zieht ndmlich in zunehmendem
Mabe Tafelobst und Siidfriichte dem einheimischen Massenobst vor. Die
Hausfrauen lehnen es ab, giinstige Angebote in Massenobst wabrzunehmen,
etwa um dasselbe einzumachen, Die Konservenindustrie nimmt fiir ibre
Zwedke den Nachirageausfall der Hausfrauen nur zum Teil ab. Es bleibt ein
Angebot, das unabsetzbar bliebe, wenn nicht die Obstkeltereien einspringen.
Diese haben in dem sonst unverkduflichen Massenobst einen billigen Roh-
stoff. Obstsiifte werden drudklos abgefiillt. Die Beanspruchung der Flasche
ist gering, so dall diese hilliger als bei Mineralwasser ist und weniger Bruch-
ausfall herbeifdhrt. (Neuerdings werden Obstsifte mehr und mebr in soge-
nannfen Einweglflaschen verkauit.) Der Ab-Werk-Preis einer Flasche Apfel-
saft fiir Handler (0,25 1) liegt nur 6 — 8 Pfennig iiber dem einer Flasche
Mineralwasser (0,251). Viele Verbraucher entscheiden sich wegen des gerin-
gen Unterschiedes fiir den Apfelsaft, der, ebenso wie Trauben- oder Johannis-
beersaft, ein ernstzunehmendes Substitutionsgut des natiirlichen Mineral-
wassers ist.

Andere Substitutionsgiiter des Mineralwassers sind Milch, Kaffee, Tee,
Wein, Weinbrand, im weiteren Sinne auch Obst, Speiseeis und Leitungswas-
ser, kurz alle Giiter, von denen eine durstloschende Wirkung ausgeht. Es
wiilrde jedoch den Rahmen der Arbeit sprengen, im einzelnen hierauf ein-
zugehen.

Zwedk der Ausfithrungen iiber die Substitutionsgiiter ist, die Grenzen des
Absatzes fiir natiirliches Mineralwasser aufzuzeigen. Alle genannten Giiter
haben ihren Platz in der Bediirfnisskala des deutschen Verbrauchers, Ande-
rungen vollziehen sich hier nur langsam, denn alle Branchen haben ein An-
steigen ihrer Absatzziffern in den Machkriegsjahren zu verzeichnen. DaB
dennoch eine Steigerung des Konsums an natiirlichem Mineralwasser in
Deutschland denkbar ist, zeigt die Ubersicht auf Seite 33. Dort belrédgt der
franzgsische Pro-Kopf-Verbrauch 12,81 gegeniiber 4,81 in Deutschland. Wenn
auch der franzésische Verbrauch an kiinstlichen kohlensiurehaltigen Getrén-
ken geringer (5,8 zu 8,7 1) ist, so geht dieser Mehrverbrauch an natiirlichem
Mineralwasser nicht notwendigerweise auf Kosten anderer Getranke. Er geht
mit grofer Wahrscheinlichkeit auf Kosten des Leitungswassers, dessen Riick-
gang niemandem webetut.
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Die Bemiihungen der deutschen Brunnenindnstirie miissen also in erster
Linie dahin zielen, den Verbraucher vom Wasserhahn fernzuhalten, denn
von seiten des Leitungswassers ist kein Widerstand und keine Gegenaktion
zu erwarten. Dies ist eine Anfgabe der Werbung. Daneben muB ein Absatz-
weg gefunden werden, auf dem das Mineralwasser moglichst wirtschaftlich
und wirkungsvoll an den Endverbraucher gelangt. Dies ist Anfgabe der Ver-
kaufsabteilung der einzelnen Betriebe. Erstere Aulgabe ist iiberbetrieblich,
letztere einzelbetrieblich zn 16sen. Die Rentabilitdt der Betriebe hdngt we-
sentlich von der richtigen Losung dieser beiden Aufgaben ab, weshalb ich es
filr angebracht halte, im Anschluf an die Untersnchung des Rentabilitéts-
faktors Standort die Faktoren Absatzweg nund Werbung zu behandeln, bevor
ich mich dann den speziellen preispolitischen und prodoktionskostentechni-
schen Probleme zuwende.

2, Die Bedeutung des Standorts lm einzelnen

a) flir dle optimale Betrlebsgrifie

Der Begrifl ,Standort” hat eine dreifache Bedeutnng: innerbetrieblich,
ortlich und regional. Die, Bedeutung des innerbetrieblichen Standorts wurde
anf Seite 27 f. dargelegt. Die Anordnnng der Gebdude und Maschinen -
einander h#ingt mit vom 6érilichen Standort des Betriebes ab, Bei hoben Grund-
stickspreisen erscheint in der Regel eine mehrgeschossige Bauweise ange-
bracht, bei niedrigen Grundstiickspreisen wird der billigeren eingeschossigen
Bauweise der Vorzug zu geben sein. Wie hoch die Kapazitit des Betriebes
eingerichtet wird, héingt von der regionalen Lage ab, denn diese bestimmt,
in welchem Umkreis cin Gebiet gegebener Struktur zu gegebenen Preisen
beliefert werden kann. Gestatten &rtlicher und innerbetrieblicher Standort
eine besonders giinstige Produktion mit anBergewohnlich niedrigen Stiidc-
kosten, so kann der Betrieb sein Absatzgebiet erweitern. Grundsatzlich aber
ist es in erster Linie der regionale Standort, der dem Brunnen seine Grenzen
zieht.

Das Gesagte gil{ auch dann noch, wenn es nur einen einzigen Brunnen in
Deutschland gdbe: Vier Faktoren grenzen dessen Handlungsfreiheit ein:

1. Auslindische Konkurrenz liefert in den Gebieten, wo deren Kosten
franko Verbrancher plus Zoll niedriger sind als die Ab-Brunnen-Kosten
des deutschen Brunnens plus dessen Transportkosten.

2. Die Elastizitét des Bediirfnissen driickt auf den Absatz in den brunnen-
fernen Gebieten.

3. Die Substitutionskonkurrenz verdriangt das Mineralwasser in den brun-
nenfernen Gebieten,

4. Das Gesetz der Massenproduktiion zwingt den Monopolbrunnen zu ge-
mifBigter Preispolitik.
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Man sieht, daB der regionale Standort auch im Monopolfall seine zentrale
Bedeutung auf GréBe und Gebaren des Betriebes behélt. Dies gilt aber erst
recht, wenn mehrere einheimische Anbieter in einem bestimmten Raum auf-
treten.

Der Standort eines Brunnens ist durch die Quelle gegeben. Liegt diese so,
daB die Mehrzahl der verschickten Flaschen mit erheblichen Frachtkosten
{bis zu 50% der Herstellungskosten) belastet ist, so kann sich dieser Brunnen
nur dann auf einem Markt behaupten, der von einem Brunnen mit glinstigerer
Lage beliefert wird, wenn er sich mit einer geringeren Rendite begniigt, oder
das Wasser der Quelle und die Marke, unter der dasselbe vertrieben wird,
einen besonderen Ruf genieBen, und sich ein hdherer Verkaufspreis dafiar
erzielen 146t )

Ich sagte auf Seite 15, daB die Streuung der deutschen Mineralquellen
unregelmifig ist, und daf Quellstandorte und Konsumzentren im allge-
meinen auseinanderfallen. Da die Transportkosten erheblichen Anteil an den
Preisen haben und es bei der Streuung der Quellvorkommen zu keinem Markt
mit einheitlichen Preisen kommt, hat sich die obige Konsequenz, wonach un-
giinstig gelegene Brunnen benadhteiligt sind, keine allgemeine Geltung ver-
schaffen kénnen. Ungeniigende Markttransparenz und Préferenzenerschei-
nungen beim Publikum erméglichen den 174 deutschen Brunnen, die Mit-
glieder des VDM sind, eine Existenz, die den tkonomischen Gesetzen zu
widersprechen scheint. Dieses Vorliegen eines unvollkommenen Marktes
soll aber nicht davon abhalten, die Wirkungen zu untersuchen, die vom regio-
nalen Standort auf die BetriebsgréBe ausgehen.

Es wird ausgegangen von der Uberlegung, daf ein Brunnen innerhalb
eines Gebietes, dessen GrdBe (u. a.) von der Entfernung bis zu den ndchsten
Brunnen abhéngt, durch den Verkaufspreis seine vollen Kosten plus einem
Gewinnaufschlag hereinholt. (Von der Méglichkeit, einen eventuellen Mehr-
umsatz auBerhaib des Gebiets nach Mafigabe der Grenzkosten zu kalkulieren,
soll abgesehen werden)™).

Die Problematik der optimalen BetriebsgréBe liegt nun darin, die Appa-
ratur (Kapazitat) des Betriehes so einzurichten, daB durch den Verkauf der
durch die GréBe und Beschaffenheit des Gebiets gegebene Anzahl Flaschen
ein méglichst hoher Gewinn entsteht, d. h., daB die einzelne Flasche zu még-
lichst niedrigen Stiickkosten produziert und vertrieben wird®). Damit er-
schipft sich das Problem jedodh nicht. Die Menge der in einem Gebiet absetz-
baren Anzahl Flaschen ist nur als bedingt gegeben zu betrachten. Drei Griinde
konnen die absetzbare Menge verédndern:

1. Aktive Vertriebsansirengungen der Konkurrenz, die um jeden Preis
eine Ausweitung ihres Absatzes im Gebiet des obenerwdhnten Brun-
nens anstrebt. (Verminderung der absetzbaren Menge.)

54) Vgl. Schmalenbach, Eugen: Kostenrechnung und Preispollik, Kdln — Opladen 1956,
55) Vgl, Beste, Th.: Die optimale Betriebsgréfe als betriebswirtschaftlldhes Problem, Leipzlg 1933.
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2. Der erstere Brunnen beschreitet nene Absatzwege und betreibt Wer-
bung. {(Vergrdferung der absetzbaren Menge.)

3. Der erstere Brunnen fithrt durch Preissenkung eine Absatzsteigerung
herbei.

Der erste Fall stellt ruindse Konkurrenz auf einem oligopolistischen Markt
dar. Sie besteht darin, daf Konkurrenzbrunnen einen geziélten Unterbie-
fungswettbewerb gegen den in Frage stehenden Brunnen betreibi. Der Fall
ist z, Z. anf dem dentschen Markt irreal, da man nur in einigen Grenzfdllen
von oligopoler Struktur des Anbieiermarktes sprechen kann, und der Cha-
rakter des Mineralwassers als Quasi-Markenartikel einen gezielten Unter-
bietungswettbewerb erschwert.

Der zweite Fall ist denkbar. Voraussetzung dafiir ist, dafi der Mehrab-
satz durch Werbung und den neuen Absatzweg keine Gegenaktionen der
(Substitutions-)Konkurrenz ausldst. Es ist weiterbin unterstellt, dad ein zwei-
ter Mineralbrunnen im Gebiet des interessierenden Brunnens nicht existiert,
d. b., daB der betreffende Brunnen auf diesem Teilmarkt (seinem Gebiet)
Monopolist ist. Diese Unterstellung trifft in der Wirklichkeit selten zu, da sich
in Deutschland die Betriebe meist an den Gebirgsabfallen ballen. (Vgl
Seite 15!) Trotzdem soll diese Abstraktion vorgenommen werden, da sie das
Verstdndnis fiir die Problematik der optimalen Betriebsgréfie erleichtert.

Der dritte Fall soll auBer acht gelassen werden, da Preissenkungen unter
Umstinden das Gegenteil einer Absatzausweitung berbeifiihren kénnen,
worauf ich an spiterer Stelle zuriidckommen werde.

Der zweite Fall, dafl der Brunnen durch neue Absatzwege und aktive
Vertriebsanstrengungen (Werbung) eine Absatzsteigerung herbeifiihrt, ohne
dabei die Preise senken zu miissen, ist fiir den Brunnen nur von Anreiz, wenn
er dadurch eine Gewinnsteigerung herbeifiihrt. Dies brancht dann aber nicht
mehr notwendigerweise bei einem Beschaftiqungsgrad zu sein, bei dem die
Stiidckosten am niedrigsten sind, wie ich nachstehend zeigen werde,

Die Kosten einer Flasche Mineralwasser ergeben sich aus den variablen
Stiidckosten plus den fixen Gesamtkosten, dividiert durch die Zahl der abge-
fitlllten Flaschen. Je grofer der Versand ist, um so weniger fixe Kosten ent-
fallen auf die einzelne Flasche®). Je bdber die Produktion bei gegebener
Kapazitdt ist, desto mehr treten die fixen Kosten zuriick, und um so wichiiger
werden die variablen Kosten. Diese kénnen zwar bei Kapazitdtsausweitung
znm Teil durch fixe Kosten ersetzt werden (z. B. L6hne werden durch [fixe]
Maschinenkosten ersetzt), jedoch soll das Kostenverhalten hier bei gege-
bener, unverdnderlicher Kapazitiit betrachtet werden. Die konstruierte Kurve
im Anhang zeigt nun, dafl im ersten Bereich eine degressive, im zweiten eine
proportionale und im dritten Bereich der Kurve eine progressive Kostenwir-
kung hesteht.

£8) Gesetz der Massenproduktion, das von Biicher im Jahre 1910 zum ersten Mal formultert wurde,
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Abbinglgkeit der Stiidkkosten vom Beschiftigungsgrad

Die erste Phase der Kurve ist durch die Degressionswirkung der fixen
Kosten gekeonzeichnet. In der zweiten Phase entstehen bereits im Bereich
der variablen Kosten Steigerungen, die die Degression der fixen Kosten
eliminieren und der Kurve einen proportionellen Verlauf geben. In der drit-
ten Phase schliefitich sind die Steigerungen so grof}, dafi die Stiickkosten pro-
gressiv werden. (Z. B. Uberstundenznschldge, Erhéhung des Ausschusses,
erhéhte Kosten fiir Personalanwerbung, iiberhdhter Verschleifi durch unter-
lassene Pflege und Reparatur der Maschinen.) Bei noch weiterer Ausdehnung
der Produkiion entsteht mit jeder Flasche Miperalwasser ein Kostenzuwadhs,
den man Grenz- oder Differentialkosten nennt. Der Verlauf der Grenzkosten-
kurveinbezugaufdie Kurveim Anhang der Stidikosten {Durchschniitskosten)
ist auf dieser Seite widergegeben. Man ersieht daraus, dafl ein Unterschied
besteht zwischen dem Punkt, an dem die Stiickkesten ihr Minimum haben,
und dem Punkt, an dem die Kosten jeder zusitzlichen Flasche Mineralwasser
am geringsten sind. Sind die Grenzkosten einer Flasche kleiner als deren
Selbstkosten, so sinken letztere bei Ausweitung der Produktion so lange, bis
Selbstkosten und Grenzkosten die gleiche Héhe erreichi haben. Denn eipe
Vergrofiernng der Produktion fiihrt auch dann noch zu einer Senkung der
Stiick-Selbstkosten, wenp die Grenzkosten bereits ihr Minimum {iberschritten
haben und wieder ansteigen, vorausgeseizt, dafl sie noch immer unter den
durchschnittlicien Selbstkosten verlaufen. '

Grenzkosten- und Stiick-Setbstkosienverlauf

Auf das Problem der optimalen Betriebsgrobe angewandt bedeutet das,
daB ein Betrieb, bzw. dessen Kapazitdt dann als optimal anzusprechen ist,
wenn die mit normalen Verkaufsanstrengungen zu erreichende Absatimenge
an Flaschen mit einem Beschaftigungsgrad produziert wird, der dem optimalen
Kostenpunkt in der Skizze {Anhang) entspricht. Unternimmt der Brunnen da-
gegen auBergewidhnliche Verkaufsanstrengungen, so soll die hierbei zu er-
zielende Absatzmenge hei einem Beschéftigungsgrad produziert werden, der
miiglichst nahe am Punkt des maximalen Gewions in der Zeichnung im
Anhang liegt. (Optimaler Beschaitigungsgrad).

Weldhe Rolle spielen die erwahnten besonderen Verkaufsanstrengun-
gent Sie sind ein Mittel der Absatzausweitung, sofern sie an Hand der Grenz-
und Stiidkostenkurven sinnvoll, d. h. gewinnmehrend zu sein verspricht.
Dies ist bei den Kurven im Anhang der Fall. Trotzdem kann man sagen, daB
der Betrieb sowoht bet ,normaler Absatzmenge”, wie auch bei ,forcierter
Absatzmenge” ein bestimmtes Optimum verwirklicht. ’

Ein Mineralbrunnen ist im Sommer der Verpflichtung oder der Sorge um
einen forcierten Absatz enthoben, Man kénnte methodisch sogar den Som-
mer als die Zeit forcierten Absatzes, und die anderen Monate als die Zeit
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normalen Absatzes betrachten und die gewonnenen Erfahrungen beziiglich
obiger Optima auf die Sommer- nnd Winterabsatzmenge iibertragen. Dem-
nach hitte ein Mineralbrunnen dann seine optimale Beiriebsgréle, wenn er
im Durchschnitt der Vor- und Nadhsaisonmonate in seinem Beschéftigungs-
grad méglichst nahe am optimalen Kostenpunkt, im Durchschnitt der Haupt-
saisonmonate jedoch moglichst nahe am maximalea Nutzen- oder Gewinn-
punkt der im Anhang stehenden Zeidmung liegt. An diesem Punkt ist die
Dilferenz zwischen Erlésen (verkaufte Flaschen x Preis) und Kosten (produ-
zierte Flaschen x durchschnittliche Selbstkosten) am gréBiten.

Die Lage des maxtmalen Gewinnpunktes

Aul den beiden vorbergehenden Zeichnungen liegen der optimale Kosten-
punki bei etwa 70% Beschiftigungsgrad, der maximale Gewinnpunkt bei
etwa 909% theoretisch denkbarer Kapazitdtsausnutzung. In der Praxis mégen
die Zahlen anders liegen, jedodh wird auch bei einem anderen Verhiltnis
zwischen fixen und variablen Kosten die Lage der beiden Punkte zueinander
nicht fundamental verschieden sein.

Die Tabelle auf Seite 29 zeigt aber zwischen Sommer- und dem iibrigen
Absatz ein Verhiltnis 2:1, nicht dagegen von 90:70. Wie kann man dennoch
den durchschnittlichen Sommermonatsversand dem Versand der anderen
Monate anndhern? Es bietet sich hierliir eine geeignete Vorratswirtschaft an.
Durch sie soll die Spitzenproduktion des Sommers zum Teil auf beschafti-
gungsschwache Monate der kélteren Jahreszeiten verlegt werden, Die Frage
nach der optimalen BetriebsgriBe erhilt hierdurch einen zweilachen Inhalt.
Zunddhst stellt sich die Frage, wie groB die Kapazitat des Brunnens schlecht-
hin sein soll, dann aber die zweite Frage, wie die Grofe der Lagerrdiume, die
Menge der Emballagen und die Maschinenleistung aufeinander abgestimmt
werden sollen, um im Sommer den Beschidftigungsgrad nahe dem optimalen
Beschaftigungsgrad, in den anderen Monaten nahe dem optimalen Kosten-
punkt zu halten. )

Bei Beantwortung beider Fragen, bzw. der Losung beider Probleme zeigt
sich die zentrale Bedeutung des regionalen Standorts. Bei der Frage nach der
Kapazitdt des Brunnens schlechthin bestimmen die Transportkosten die
Grife des prisumtiven Absatzgebietes, bei der Frage nach der Faktorkombi-
nation Gebdude — Emballagen — Maschinenleistung ergibt sich durch die
gegebenen Gewohnheiten der Konsumenten des Gebiets das Verhiltnis von
Sommerabsatz zu Winterabsatz, das in landwirtschaftlichen Gebieten ein
anderes ist als in Industriegebieten. (Vgl. nachfclgende Zusammenstellung!)

Verhéltnis des Verbranchs an Mineralwasser im Durchschnitt der vier
Sommermonate zum Verbrauch im Durchschnitt der anderen acht Monate®)
(pro Monat).

B7) Mach einer Rundfrag';e bei mehreren Brunnenbetrieben und nach eigenen Berechnungen.
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Gebiet mit iiberwiegendem Fremdenverkehrscharakter
10:1

Gebiet mit landwirtschaftlichem Charakter
7:1
Gebiet mit gemischtem Charekter
4,5:1
Gebiet mit iberwiegend industriellem Charakter
2,2:1

Gebiet der Montan- und eisenschallenden Industrie
1,8:1

Man ersieht darans, daB ein Brunnen in einem dberwiegenden Fremden-
verkehrsgebiet andere Mafinahmen zur Ausgleichung seiner -Saisonspitze
trefien muf als ein Betrieb, der seine Produktion hauptséchlich im Ruhrgebiet
absetzt.

Die Mdglichkeiten einer groBziigigen Vorratswirtschalt sind in einem
Mineralbrunnen recht giinstig. Dae sowobl Mineralwesser als auch Siifigetranke
geniigend lange haltbar (Mineralwasser mehrere Jahre, Limonade ein bis
zwei Jahre, Fruchtsaftgetrdnke bei liegender und dunkler Aufbewahrung
drei Monate) sind, ist die Vorratsbaltung in erster Linie ein Kosten- und kein
technisches Problem. Es gilt, den Punkt zu Finden, an dem die Kosteneinspe-
rungen infolge gleichméBigerer Produktion von dem Mehr an Kosten auf-
gewogen wird, das durch Zinsen, Transportkosten, Verderb und eventuetle
Risiken entsteht. (Vgl. schematische Darstellung im Anheng!) Dariber hin-
ans sind zom Zwedke des Saisonausgleichs weitere MaBnahmen denkber,
dber die ich an anderer Stelle sprechen werde. |

Schematische Besllmmung der optimalen Vorratsmenge
b) fiir dle Wab) der Absatzwege

Der Standort eines Brunnens hat anf die Art der benuatzten Absatzwege
erheblichen EinfluB. Von den Absatzwegen und -methoden hingt wiederum
der Grad der theoretisch erreichbaren Marktsittigung und der Pro-Kopf-
Verbrauch einer bestimmten Mineralwassermarke ab. Die betriebliche Wer-
bung unterstiitzt den Absatz und hilft, den wirklichen Absatz der theoretisch
denkbaren Marktséttigung oder dem gestedsten Absatzziet anzundhern. Von
der Erreichung des Absatzzieles, das an Hand der Erkenntnisse dber die Be-
deutung der optimalen BetriebsgroBe gesteckt wurde, und vom richtigen
Einsatz der Werbung héngt die Rentabilitat des Betriebes entscheidend ab.
Insofern fithrt eine logische Kette vom Rentabilitdtsfaktor Stendort iiber den
Faktor Absatzweg zum Faktor Werbung. Um Wiederholungen zu vermeiden,
begniige ich mich mit dieser andentungsweisen Behandlung des Kapitels tiber
den EinfluB des regionslen Standorts auf die Wah! der richtigen Absatzwege.
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IV. Der Absalzweg

i. Allgemelnes

Wihrend Betriebe, die die gleichen Waren prodazieren, in der Produk-
tion weitgehend Ubereinstimmung anfweisen, unterscheiden sie sich oft im
Absatzverhalten wesentlich. Dies trifft insbesondere fir die deutsche Mine-
ralbrunnenindustrie zu, Der Produktionsweg ist bei Betrieben gleicher Grobe
festgelegt, Variationsmoglichkeiten im Einsatz von Arbeitskriften und Ma-
schinen sind beschrinkt, lediglich in der Anordnung der Abteilungen zunein-
ander (Flach- oder Hochbauweise) und in der davon abhiingenden Gestaltung
des innerbetrieblichen Transportwesens herrscht grofere Freiheit, Die Ab-
satz- und Preispolitik zweier in der Produktion &hnlicher Betriebe kann je-
doch so verschieden sein, daB als Gemeinsamkeit aur noch der anzuspre-
chende Verbraucher bleibt.

Der Absatzweg ist der Weg, den ein Gut vom Produzenten zum Endver-
braucher nimmt. Die einzelnen Wege unterscheiden sich durch die zwischen-
geschalteten Handelsinstitutionen (,Handelskette“) und den Grad der wirt-
schaftlichen und rechtlichen Verflechtung dieser Institutionen nntereinander
und mit dem Produktionsbetrieb. Um die Bedeutung der einzelnen Gliedexr
einer Handelskette erkennen zu konnen, muf man sich iiber deren Funktion
ganz allgemein im klaren sein. Seyffert sagt: ,Handel ist jede wirtschaftliche
Tétigkeit, die den Aunstausch von Giitern zwischen den Wirtschaftsgliedern
{letzten Endes zwischen Produzenten und Konsumenten) herbeifiihrt“*). Die
Absatztatigkeit eines Brunnens vollzieht sich demnach im Rahmen einer all-
gemeinen Handelstdtigkeit, d. h. Absatz ist ein Unterbegriff von Handel, zu
dem z. B. auch die Beschatfung gehort. .

Die Handelsleistung ist die des Giiteraustausdhs und damit eine Umsatz-
leistung. Diese ist die den Handel bestimmende Grundfunktion. Sie wird
erfiillt durch eine Reihe aus ihr ahleitbarer Einzelfunktionen, Diese sind nach
Seyllert™):

5 Uberbriidkungstunkticnen
3 Warenfunktionen

2 Funktionen des Makleramts

im einzelnen werden die Funktionen folgendermafien beschrieben:

1. Raumiiberbriidkungsfunktion = Transportfunktion (sie ist die urspriing-
liche Handelsfunktion};

2. Lagerfunktion = Zeitiiberbriickung dem Abnehmer gegeniiber. (Ausgleich
der divergierenden Rhythmen von Erzeugung und Bedarf);

58) Seyflert, Rudolf: Handbuch des Elnzelhandels, Stuttgart 1932, S. 124,

59} Seyfiert, Rudolf: Wirtschaftslehre des Handels, Tiibingen 1934.

60) lnwiewelt die aulgefiihrten Funktlonen fidr die Mineralbrunnenindustrle von Bedeutung sind, wird
aul den Seften 42 fi. dargelegt. )
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3. Vordispositionsfunktion = Zeitiiberbrijckung dem Lieferer gegeniiber.
{Kontinnierliche Beschiftigung bei diesem);
4. Preisausgleichsfunktion (Uberbriickung der Wertschétzungsdifferenzen);

5. Kreditfunktion = Uberbriickung der Zeit zwischen Kauf und Zahlung so-
.wohl dem Knnden als auch dem Lieferer gegeniiber.

6. Quantitdtsfunktion = Mengenfunktion (Ausgieich von Mengenunter-
schieden, um Menge dem Bedarf anznpassen);

7. Qualitdtsfunktion = Manipulationsfunktion (durch Sortieren, Mischen,
Reinigen wird die Ware verkanfsgeeigneter gemacht);

8. Sortimentsfunktion (Bildung des brancheniiblichen Warenkreises durch
Waren der wesentlichen Prodnzenten, bzw. Produktionsgebiete);

9. MarkterschlieBungsfunktion (Lenkung der Produktion in die dem Handler
als aufnahmefdhig bekannten Marktfelder);

10. Interessenwahrungs- und Beratnngsfunktion dem Abnehmer und dem
Lieferer gegeniiber {Anfklarung iiber Wareneigenschaften und zwedk-
mébBige Produktgestaltung).

2. Mogliche Absatzwege und deren Problematik

Die Absatztdtigkeit des Brunnens nnd die Tétigkeit der Handelsketten-
glieder miissen ein HochstmaB an Markterfassung herbeifithren. Sie missen
den Verbrandher in den drei Lebensbereichen ansprechen, in denen der Ent-
schlnl zum Konsum einer Flasche Mineraiwasser entstehen, kann: Am
Arbeitsplatz, in der Wohnung und anf der Sirafie, bzw. in der Gastwirtschaft.
Die diesen Bereichen entsprechenden Einzelhandelsinstitutionen sind die
Werkskantine, das Lebensmittelgeschéft und der Kiosk, bzw. die Gastwirt-
schaft selbst. Diese Institutionen sind gewissermaflen passiv, d. h, der Ver-
brancher mnf sich zn ihnen hinbegeben, nm eine Flasche Mineralwasser zu
kanfen. Eine ,Aktiviernng* dieser Institutionen ist denkbar, indem man dem
Verbraudcher das ,Holen* abnimmt und durch ein ,Bringen” ersetzt. Die Fla-
sche miiBte demnach am Arbeitsplatz angeliefert, bzw. in die Wohnung ge-
‘bracht oder dem Verbrancher auf der StraBe mittels trag- oder fahrbarer
Stdnde angeboten werden. Die Gesetze erschweren eine solche Vorgehens-
weise, grundsitzlich ist sie aber méglich, nnd man kann sich ihre ebsatzstei-
gernde Wirkung durchans vorstellen®).

Alle angefiihrten Vertriebsmetboden werden in Deutschland, wenn auch
in verschiedenen Gegenden und unter verschiedenen Marken, angewandl.
Inwieweit samtliche drei, bzw. sechs Wege von einem einzigen Brunnen auf
einem Markt beschritten werden konnen, nnd inwieweit er dabei auf die
Mitarbeit selbstdndiger Handelsinstitntionen angewiesen ist, bzw. bis zu
weldiem Grade er diese ausschalten kann, sol! nachstehend erdriert werden.

81) Vgl. Birkenhauer, Helmut: Absatzprobleme der deuischen Mineralbrunnenindustrie, Diss. Kéln 1936.
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Manche Brunnen beliefern Einzelhandelsinstitutionen direkt, andere
durch Zwisdnenschaltung eines GroBhandlers. Letztere Methode ist in
Deutschland vorherrschend. Die Tendenz geht aber deutlich dahin, den
GroBhéndler auszuschalten, Eine Tendenz znr Ausschaltung des Einzelhdnd-
Yers ist nur bei Lebensmittelgeschiften festzustellen. Einige Brunnen haben
die Direkthelieferung der Haushalte aufgenommen, wobei in einem Falle
Grofhéndler zwischengeschaltet sind, im anderen Falle das Mineralwasser
unmittelbar vom Brunnen auf den Familientisch wandert.

Wenn ein Brunnen ein bestehendes Handelskettenglied ausschaltet, muB
er dessen Funktion iibernehmen, sofern der Absatz keinen Schaden nehmen
s0ll. Weldhe Probleme ergeben sich nun bei Ausschaliung des GroBhandels?

Der Brunnen mufB als erstes die Transportfunktion ibernehmen. Liegt
der Brunnen konsumnahe, was ja in Deutschland nur bei wenigen Betrieben
der Fall ist, so ist die Ubernahme der Transportfunktion leicht, ja sie dringt
sich gerade auf, denn es scheint unwirischaftiich, eine Ladung Mineral-
wasser wenige Kilometer weit mit einem schweren Lastwagen zn einem
Grofhédndler zu transportieren, der seinerseits die Flaschen aut Lieferwagen
verteilf und womdglich teilweise wieder ein Stiick des Weges zuriicktrans-
portiert, den die Ware vorher gegangen ist. In diesem Falle scheint die Be-
ladung der Lieferwagen am Brunnen das gegebene. Die Lagerfunktion kann
dann auch leicht vom Brunnen iibernommen werden, denn sie wird von nahe-
gelegenen Hiandlern doch nur ungern und unvollkommen wahrgenommen.
Die Ubernahme der Lagerfunktion durch den Brunnen erspart bei konsum-
naher Lage nebenbei auch das doppelte Anfassen der Ware, was beil deren
Gewidit von Bedeutung ist.

Die Vordispositionsfunktion vermag der Brunnen nicht so leicht zu erfiil-
len. Es kommt gerade bei Gastwirtschaften 6fer vor, daB diese ihren Bedarf
unterschaizt haben nnd womdoglich am spéten Abend noch eine Soforthestel-
lung aufgeben. In einem solchen Falle kann ein selbstandiger GroBhéndler
leichter einspringen, als der schwerfilligere Apparat eines Brunnens, der mit
fremden Kriften arbeitet, wihrend der GroBhéndler woméglich persGalich
die Lieferung am spaten Abend durchfiihrt. Dieses persénliche Moment beim
selbstdndigen GroBhandel 1a68t diesen die Kreditfunktion (die vor dieser an
vierter Stelle aufgefithrte Preisausgleichsfunktion ist im Mineralwasserge-
schiit von untergeordneter Bedeutung und bleibt unberiicksichtigt) besser
und leichter ausfilllen als dies der Brunnen vermdéchte. Der bei den Leuten
bekannte GroBhéndler hat eher eine Vorstellung davon, wieweit er mit der
Kreditgewdhrung bei Gastwirten beispielsweise gehen kann.

Die Quantitdtsfunktion kann vom Brunnen in gleich guter Weise wie die
Transportfunktion iibernommen werden, sofern er sich in konsumnaher Lage
befindet. Die Qualitédts- und Sortimentsfunktion stellen ein besonderes Pro-
blem dar. Diese Funktion kann ein GroBhindler ndmlich nur dann ausfiillen,
wenn er gleichzeitig GroBhandel mit Bier, Obstsédften und anderen Getranken
betreibi. Dies gilt zumindest fiir die Belieferung von Gaststétten, bei denen

43



ein GroBhéndler, wie die Erfahrung gezeigt hat, besser ins Geschaft kommt,
wenn er ein Sortiment von Getrdnken anbieten kann, womdglich sogar eine
zweite Mineralwassermarke. Der GroBhéndler wird bestrebt sein, die Mar-
ken zn forcieren, an denen er am meisten verdient. Diese Tatsache bat viele
Brunnen bewogen, entweder AusschlieBlichkeitsvertrige {wenigstens was
eine zTweite Mineralwassermarke angeht) abzuschlieBen, was wegen der
Selbstindigkeit der GroBhéndler nicht immer gelang, oder Schritte in Rich-
tung auf eine Ausschaltung der GroBhéndler zn unternehmen. .

Bei der Wahmehmung der MarkterschlieBnngs- nnd Interessenwahruags-
funktion zeigte der GroBhéandler in dhnlicher Weise seine Doppelseitigkeit,
unter Umstanden die Interessen der Konkurrenz genauso oder noch besser
wahrzunehmen, Es gibt ndmlich viele GroBhéndler, die nebenbei noch eine
kleine Mineralwasserfabrik betreiben, wo sie kiinstliches Mineralwasser
herstellen nnd iiberall dort verkaufen, wo sie mit den hheren Naturbrunaen-
preisen nicht zurechtkommen. So kann ein GroBhdndler aicht nur zum Inter-
essenwahrer der Konkurrenz werden, sondern sogar eine Konkurrenz in
eigener Person,

Die Tendenz zur Ausschaltung besteht deshalb bei den Brunnen aus ver-
stdndlichen Griinden. Vielfach beldBt man den GroBhéndlern noch die Belie-
ferung der Gaststétten, beschreitet aber bei der Belieferung von Werkskan-
tinen nod Lebensmittelgeschéften (u. U. Hanshalten) eigene Wege. Es hatte
sich eben gezeigt, daB neben der Frage der Funktionsiibernahme durch den
GroBhéndler auch die Frage nach dem Bestimmungsrecht iiber das Wie der
Ubernahme {iir den Brunnen von Bedentung ist, d. h., ein noch so gut funk-
tionierender GroBhande] ist unwillkommen, wenn der Brunnen diesem nicht
agfs. seinen Willen aunfzwingen kann. .

Die Lésung, dem GroBhéndler das Gastwirtschaftsgeschift zu tiberlassen -
und die Belieferung anderer Einzelhandelsebnehmer selbst zu iibernehmen,
birgt erhebliche Probleme, Als erstes ergibt sich der Widerstand der Grol-
héndler, die fiber ihre Interessenverbinde die Brunnen zu boykottieren ver-
suchen, die den beschriebenen Weg einschlagea. Bei der Vielzahl von bei-
nahe 200 Mineralbrunnen im Bundesgebiet findet sich mit einiger Sicherheit
ein leistungsfahiger Brunnen, der an die Stelle des boykottierten Brunnens
tritt. Dieser verliert also wombglich schlagarlig einen bedentenden Tejl sei-
nes Absatzes, wenn er den ersten Schriit zur Direktbeliefernng von Werks-
kantinen oder Lebensmittelgeschéften unternimmt. Hat er sich zu einem
solchen Schritt entschlossen, so muB er sich mit groBem Kapitaleinsatz uad
seiner ganzen Kraft der nenen Vertriehsmethode zuwenden. Nur wenige
Brunnen verfiigen z. Z. in Dentschland tiber eine Kapitalriicklage, die fiir eine
radikale Umstellung nétig ist.

Aber auch ohne den Widerstand der GroBhédndler triten Schwierigkeiten
auf. Die Gastwirte sehen es ungern, daB das gleiche Mineralwasser, das in
ihrem Restaurant z. B. 60 Pf kostet, in der Werkskantine fiir 20 oder 30 Plen-
nig erhdltlich ist. Es dréngt sich dabei dem Gast zu leicht die Vermutung auf,
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daB der Gastwirt ,zu viel" an der Flasche verdiene, Der Gastwirt kann nat{ir-
lich auch .liber die Theke" verkaufen, jedoch darf dieser Preis aus den glei-
chen Griinden nicht zu tief unter dem Restaurantpreis liegen. Der Preis liegt
auf jeden Fall hoher als 20 oder 30 Pf, so dafi zumindest die Arbeiter des
Betriebes, in dessen Kantine der Preis von 20 bis 30 Pf herrscht, als Kunden
flir den Gastwirt nicht mehr in Frage kommen. Ahnlich verbdlt es sich bei
Belieferung von Lebensmittelgeschéften. Deren Kleinverkaufspreise liegen
auf keinen Fall iiber den ,Thekenpreisen” des Gastwirts. Da die Hausfran
aber das Lebensmittelgeschéft sowieso regelmaBig aufsuchen muB, wird sie
bei gleichen Preisen ihre Flasche Mineralwasser lieber dort als in der Gast-
wirtschaft kaufen.

Man sieht, daB sich die Belieferung von Gastwirten zusemmen mit ande-
ren Ahnehmern (mit oder chne dazwischengeschaltete GroBhéndler) nur
schiwer durchfithren 146t. Es dréngt sich der Gedanke auf, ob nicht doch ein
Brunnen Lebensmittelgeschifte und Gastwirtschaften beliefern kann, sofern
er das. Wasser unter verschiedenen Marken anbietet. Diese Methode ist in
anderen Industriezweigen nicht unbekannt. Bei Mineralwasser angewandt
bedeutet dies jedoch, daB man ein und dasselbe Wasser mit zwei verschie-
denen Namen oder Bezeichnungen versieht. Es gibt hieriiber keine Recht-
sprechung, jedoch stehen die Herren des Vorstandes des VDM auf dem
Standpunkt, daB dies unstatthaft sei, Eine Markendifferenzierung kann also
nur von einem Brunnen durchgefithrt werden, der iiber mehrere Mineral-
quellen vertfiigt,

Heute kann man die deutsche Mineralbrunnenindustrie in zwei Gruppen
von Betrieben einteilen. Die eine verhleibt bei dem alten, eingefahrenen
Absatzweqg iiber GroBbdndler und Gasiwirtschaften, vermeidet dadurch
aubergewohnliche Risiken und hat trotz des relativen Riickganges der {iher
Gastwirte verkauften Anzahl Flaschen einen Umsatzzawachs infolge von
Marktanteilen, die ihr durch den Boykott anderer Brunnen zufallen®), Die
andere Gruppe von Betrieben wandte und wendet sich anderen Vertriebs-
methoden zu, erschlieBt dadurch neue Marktfelder und hat ebenfalls einen
Zuwachs des Versandes zu verzeichnen, Um den Kapitalbedarf infolge der
Umstellung zu mildern ungd auf mebrere Jahre zu verteilen, wird der Uber-
gang zum ueuen Vertriebssystem mdglichst zundchst nur auf Tellmarkten
durchgefiihrt.

Die Brunuen, die sich vom Grofbandler und vom Gastwirt gelést haben,
richten an deu Orten des Konsums Léager ein, von denen aus sie mit soge-
nannten Verkaufswagen und Verkaufsiahrern systematische Touren unter-
nehmen und das Mineralwasser an Kantinen kleinerer Werke und an Lebens-
mittelgeschifte verkaufen. Kantinen gréferer Werke werden vom Brunnen
direkt zu entsprechend giinstigeren Preisen beliefert. Eine Sonderform stellt
der sogenannte Heimdienst dar, den einige Brunnen zur systematischen Be-

o2} Gehnnue Zahlen waren nicht erhiiltlich, fedoch ist das die Meinung der Mehrzahl der Brunnenunter-
nehmer, . .
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lieferung von Haushalten eigerichiet haben. Der Erfolg, d. h. Umsatzsteige-
rng pro Kopf und Rendite, haben bisber die Richtigkeit des eingeschlagenen
Weges bewiesen. Die Bedeutung dieser Manahmen fiir die Rentabilitat wird
an anderer Stelle an Hand eines Zahienbeispiels erldutert.

3. Die Bedeutung der Absatzwege liir die Produkigesiallung

Man kénnte der Ansicht sein, daB die Gestaltung, bzw. Anlmachung einer
Flasche Mineralwasser ein Bestandteil der Werbung sei und deshalb im
ndchsten Kapitel V iiber den Rentabilitétsfakior Werbung bebandelt werden
mitsse. Ich mache mir diese Ansicht jedoch nicht zn eigen, sondern lehne mich
an Gutenberg an, der hierzn folgendes sagt: ,Es ist der Sinn einer jeden ab-
satzpaolitischen Mafnahme, ,werbende Wirkungen® auszniiben, Diese wer-
benden Wirkungen kénnen nidht jene spezielle ,Werbung' sein, wie sie hier
van uns als selbstdndiges absatzpolitisches Instroment avigefefit wird, Wir
betrachten vielmehr den Fall, daB ein Unternehmen von gewissen Werbe-
méglichkeiten besonderer Art Gebranch macht, die zusatzlich neben die
Preissiellung,dieProduktgesteltungunddic Absalzme-
th odik als ein besonderes absatzpolitisches Instrument treten . . . Die Wer-
bung ist alsa weder mit preispolitischen noch mit qualitdts- und sortiments-
palitischien Mafnahmen zn identilizieren*®).

Uber die Absatzmethodik wurde auf den vorhergehenden Seiten gespro-
chen, die Produktgestaiiung wird als folgendes in einem Unterkapitel iiber
die Absatzwege bebandelt, und die Preisstellung saoll im Kapitel VII iiber die
Preispolitik Berlicksichtigung finden.

lch sagte auf Seite 23, dab es in der deutschen Minerzlbrunnenindustrie
Flaschengréfen von 0,2 bis 1,0 1 gibt, und daf diese verschiedenen Gréfien
teilweise mit Kronkork-, Schraubstepper- und Hebelverschlufi versehen
werden, Diese Vielfalt hat sich historisch ergeben und kommt nicht van dnge-
fahr. . -
Die kleineren Flaschen bis 0,5 1 werden durchweg mit Kronkork ver-
schlossen. Sie sind fiir den Konsum innerhalb der Gaststdtte bestimmt, Der
Gastwirt bat aus begreiflichen Griinden ein Interesse daran, daB jeder Gast
eine Flasche [iir sich bestellt, und nicht etwa mehrere Géste gemeinsam eine
Flasche aunstirinken. Die Flasche darf also nicht zu groB sein. Aber auch der
einzelne Gast soll nicht ,zu lange” beil einer Flasche Mineralwasser ver-
weilen; er soll sie zumindest nicht wieder verschlieBen kénnen. Diese For-
derung erfiiilt nur der KronkorkverschluB.

Die Industriearbeiter haben in bezug anf die FlaschengréBe und deren
Verschiul andere Wiinsche. Sie wallen einen Verschlufi, der nach der erst-
maligen Betidtigung immer noch in der Lage ist, das Getrénk nicht verschalen
zu lassen. AuBerdem mufl der Inhalt der Flasche gréfer sein, als bei der Gast-

63) Gutenberqg, Erich: Grundlagen der Betrlebswirtschaftslehre, 2., 2 Bd. Der Absatz, Berlin — Gittio-
gen -~ Heidelberg 1956, S. 346,
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stitte. Diese Forderung erfiilt die 0,5-1-Flasche. Als Verschluf kommen
Hebel- oder Schraubstopper in Frage. Bisher gab man letzterem den Vorzug,
weil nach dessen Abdrehen die Flaschenmiindung frei ist und, im Gegensatz
zum Hebelverschlufl, keine Dribte mehr eine Verletzung herbeifiihren kén-
nen. Die Schraubflasche fithrte aber haufig wegen der Unelastizitat des Ver-
schlusses gegeniiber Steigerungen des Innendrudks zum Zerplatzen, wodurch,
besonders bei angebrochenen, halbvollen Flaschen, mancher Schaden ange-
richtet wurde, Um nicht die Mineralwasserflasche den Rul eines gefahrlichen
Explosionskérpers bekommen zu lassen, ziehen die Brunnen diese Flasche
mehr und mehr zngnnsten der Hebelflasche aus dem Verkehr®).

Die Hausfrau geht mit ihrer Forderung nach Wiederverschliefbarkeit und
vor allem groBem Mengeninhalt noch weiter als der Industricarbeiter. Fir
sie (die Hausfrau) wurde denn auch die 0,7- und 1,0-1-Hebelflasche einge-
fiihrt. Der Inhalt isl so, daB er fiir eine Normalfamilie (4 Personen) bei min-
destens einer Hauptmahlzeit ausreichend ist.

So gibt es fiir die drei Hauptlebensbereiche des Menschen die Gastwirt-
schaft, den Arbeitsplatz und die Wohnung, je eine Flasche, die man in Fach-
kreisen vielfach kurz nach ihrer Bestimmung nennt, (Gaststétten-, Industrie-
und Haushaltsflasche). Ein Brunnen, der eine m&glichst hohe Marktséttigung
anstrebt, kommt nicht umhin, alle drei Flaschensorten als Mindestsortiment
zu fobren und abzufiillen. Selbst wenn ein Brunnen das Gastwirtegeschaft
abgestoBen hat, kann er aul die kleineren Kronkorkflaschen nicht verzichten,
da hierin auch SiiBgetrdnke abgefiillt werden, die — ausnahmsweise — in
dieser kleirien Flasche auch an Industriebetriebe und Hausbalte gelielert
werden.

AuBerdem empfiehlt es sich fiir einen Brunnen auch aus Prdventivgriin-
den, ein abgerundetes Flaschensortiment zu besitzen, denn mit einem solchen
kann er irgendwelche Schritte der Konkurrenz besser parieren®). Fiir den
[lisssigen Betriebsablauf stellt die Vielheit der Flaschen und Verschliisse ein
arges Problem dar, das sich, wenigstens im Bereich der Produktion, mindernd
auf die Produktivitét dieser betrieblichen Sphére auswirkt,

V. Die Werbung

1. Allgemeines

Nach Seyffert ist Werbung ,eine Beeinflussungsform, die zum selbstge-
wollten Aufnehmen, Erfiillen und Weiterpflanzen des von ihr dargebotenen
Zweckes veranlassen will*"), Unterbegriffe der Werbnng sind ,Reklame”
{sunpersonliche betriebliche Mehrheitswerbung”) und ,Propaganda” (Wer-
bung fiir eine Idee). Die Reklame zielt auf Markigewinnung (Einfithrungs-

84) Vvql. Kiihles, Rudolf: Handbuch der Mineralwasserindustrle, Lilbedk 1947.
£5) Vgl. Schilfer, E.: Die Aufgabe der Absatzwirtschaft, Kéln — Opiaden 1950,
88) Seyffert, Rudolf: Allgemeine Werbelebre, S. 27 ff., Stuttgart 1929,
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reklame), auf Marktbehauptung (Erisnerungsreklame) und auf Marktbeherr-
scung {Wettbewerbsreklame) ab.

Reklame ist also ein Instrument, dessen sich der Absatz bedient. An sich
ist sie kein Rentabilitdtsfaktor, sondern ein Kostenfakter, so wie Léhne, Ab-
schreibungen etc. Ven einer Rentabilitdt im Zusammenhang mit Werbung
kann nur gesprochen werden, wenn man die Verteile aus richtig eingesetzten
und dosierten Werbekosten meint. Die Uberschrilt fiber diesem Kapitel ist
in diesem Sinne zu verstehen. Sie mag ihre zunéchst irrefiihrende Formulie-
rung wegen der zentralen Bedeutung der Werbung gerade fiir Mineral-
brunnenbetriebeé jedoch behalten.

Als wesentliche Merkmale einer Werbung nennt Seyffert®) Wirksamkeit,
Wahrheit und Wirtschaltlichkeit. Es ist unterstellt, daB die Werbung der
Mineratbrunnen wahr ist. Inwieweit sie das Postulat der Wirksamkeit und
Wirtschaftlichkeit erfiillte, ist zu untersuchen. Werbung ist zu unterscheiden
ven ,public relations”. Es gibt zwar Zeitungsverleger, die ,public reiations*
als ,Anzeigenschinderei” betrachten, es ist jedoch festzuhalten, da Werbung,
bzw. Reklame in erster Linie absatzkenform ist, wihrend public relations
eine allgemeine Information der Olfentlichkeit (auch von Nicht-Kunden) an-
strebt.

2. Sinn der Gemelnsdchaftswerbung

Gemeinschaftswerbung wird von mebreren oder gar allen Betrieben einer
Branche immer dann betrieben, wenn damit ein gemeinsames Anliegen aller
Betriebe an die Olfentlichkeit gebracht werden soll. Beispiele aus der jling-
sten Vergangenheit in Deutschiand ist d'e Gemeinschaftswerbung fiir Bier,
Herrenhiite, Ledersohlen, Spannbeten (gegen Eisen gerichtet) und natiirliches
Mineralwasser. (,Natiirlich NATURBRUNNEN trinken!®)

Auf einem Markt mit wenigen Anbietern, die alle einen nennenswerten
Anteil besitzen, ist es denkbar, daB ein einzelner Betrieb zum Trdger einer
Werbung wird, die dem Elfekt nach Gemeinschaftswerbung ist. Bei der
Marktsituation in der Mineralbrunnenindustrie wédre das undenkbar, Das
Ziel, die Uffentlichkeit vom Leitungswasser fund den anderen Surregat-
giitern) wegzuziehen und zum Konsum von Mineralwasser zu bewegen,
konnte nur gemeinschaftlich angegangen werden. Dies geschieht standig seit
dem Jahr der Wahrungsreform (1948).

Seit einiger Zeit besteht auch der Gedanke, eine Gemeinschaftswerbung
audh fiir andere als nur Absatzzwedte zu betreiben. Ein gemeinsames An-
Jiegen der dentschen Minerathrunnen ist zum Beispiel die Typisierung und
Normierung von Emballagen und Produktionsmitteln. Dem stehen die ver-
schiedenen Verbraucherwiinsche gegentiber, Auch von solcher Art Werbung
ist eine Rentabilitdt zu erwarten, wenn dadurch Kosteneinsparungen herbei-
gefithrt werden koénnen. Das wire .bei einer Typisierung und Nermierung,
die einer Rationalisierung die Wege ebnen, mit Sicherheit zu erwarten.
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SchlieBlich kann die Gemeinschaftswerbung als Mittel zum Saisonausgleich
eingesetzt werden, indem der Verbraucher insbesondere zum Mineralwas-
serkonsum im Winter angeregt wird. (Wedkung von latentem Bedarf.)

3. Problematik des Markenartikels

Eine Gemeinschaftswerbung bewegt sich immer im Bereich von Substitu-
tions-(Surrogat-)konkurrenz, d. h, sie ist ex definitione gegen die Substitu-
tionskonkurrenz gerichtet. Die betriebliche Werbung (Reklame) richtet sich
fast immer gegen die Anbieter derselben Branche. An sich herrscht zwischen
den einzelnen Anbietern einer Branche sogenannte homogene Konkurrenz,
d. b. Mineralwasser gleich Mineralwasser, Der Verbraucher hegt keine ,Pri-
ferenzen” fiir dieses oder jenes Wasser. Ein solcher Zustand erleichtert neuen
Anbietern den Zutritt zum Markt. Sie brauchen nur zn den herrschenden
Preisen anzubieten, um ins Geschift zu kommen.

Die Reklame versucht, aus dieser homogenen Kenkurrenz eine hetero-
gene zu machen, Das Mineralwasser des diese Reklame betreibenden Brun-
nens wird mit besonderen Kennzeichen versehen, so daB es sich dem Ver-
brancher angenféllig als das Wasser dieser oder jener Quelle présentiert.
Der Konkurrenzkampf spielt sich nunmehr nicht zwischen Anbietern anony-
men Mineralwassers ab, sondern zwischen dem Unternehmen der Marke X
und dem der Marke Y. Damit ist der Markenartikel geboren. Im einzelnen
nennt Gutenberg folgende Kennzeichen des Markenartikels):

1. Die Waren miissen standardisierbare Erzeugnisse fiir differenzierten
Massenbedarf sein.
2. Die Waren miissen durch Warenzeichen oder Ansstatinng markiert sein.

3. Bei dem Verkauf der Waren miissen sich die Hersteller bevorzugt der
Methoden moderner Werbung bedienen. Die Werbung muB in erster
Linie direkte Werbung sein,

4, Die Kéufer miissen die Vorstellung gewonnen haben, daB die Marke
fiir gute und gleichbleibende Qualitét biirgt. Das besagt nicht, dab effek-
tiv eine bestimmte Qualitdt garantiert sei. Jedoch darf davon ausge-
gangen werden, dall die Unternebmen, die Markenartikel verkanfen,
ans absatzpolitischen Griinden den gréBten Wert daraunf legen, die
Warenqualitét konstant zn halten.

5. Grofi- und Einzelhéndler miissen verpflichtet sein, die Waren zv den
von den Herstellern festgesetzten Preisen zu verkaufen. (Preisbindung
der zweiten Hand; vertikale Preisbindung.)

6. Die Endverkaufspreise der Ware miissen so lange unverdndert gelas-
sen werden, als die Rohstoffpreise nnd die Arbeitsentgelte nicht sehr

87} Gutenberg, Erich: a.a. 0., 5. 230,
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erheblich gestiegen (gefallen) sind. Solange die Verkaufspreise unver-
&ndert auf gleicher Hoéhe gehalien werden, miissen Kostensteigerungen
der soeben erwébnten Art entweder durch fertigungstechnische Ein-
sparungen oder zu Lasten der ecigenen Gewinnmarge oder der dem
Handels gewihrten Rabatte anfgefangen werden. (Festpreispolitik)

Inwieweit erfillt das Mineralwasser der groBeren deutschen Mineral-
brunnen die Eigenschaften, die Gutenberg hier zusammengetragen hat?
Die beiden ersten Eigenschaften sind unbestrittenermafien vorhanden. Die
gleichbleibende Qualitdt unter 4. wird durch die Quelle gewibrleistet. Die
unter 3., 5. und 6. aufgefiihrten Eigenschalten sind, wie ich aus Branchen-
kenntnis zu sagen vermag, bei den deutschen Mineralwassermarken nicht
vorhanden. :

Das Betreiben einer direkten Werbung, wie sie unter 3. gefordert wird,
ist auBerordentlich kostspielig, kann also nicht in beliebig kieinen Mengen
dosiert werden, und muf, einmal angefangen, immer weiterbetrieben wer-
den, da die Marke sonst ans dem BewuBtsein der Verbraucher schwindet und
durch andere ersetz{ wird. Die direkte Werbung ist deshalb nicht beliebig
kiein dosierbar, weil sie u. a. (s. Abschnitt 4!) mit Hilfe von Zeitungsinsera-
ten betrieben wird. Da sich der Markt keines deutschen Brunnen idber das
gesamte Bundesgebiet erstreckt, viele Zeitungen, besonders [Mustrierten,
aber im ganzen Bundesgebiet erscheinen, muB entweder der Markt dem
Erscheinungsgebiet der Blitter angepabBt werden, oder es mul} auf die inse-
rierung in diesen Blédttern von nationaler Verbreitung verzichtet werden.
(Das Gesagte gilt nicht fiir andere Formen der Direktwerbung}). Um ihrem
Mineralwasser die unter 5. geforderte Eigenschaft zu verleihen (Preishin-
dung der zweiten Hand), fehite es den deutschen Brunnen bisher an Mittein,
diese Preisvorschriften durchzusetzen, Dem stebt die Zersplitterung der deut-
schen Brunnenindusirie einerseits und die Selbsténdigkeit der Handelsinsti-
tutionen andererseits entgegen. AuBerdem ist kein wirtschaftlicher Sinn in
der starren Preisbindung zu sehen. Sie wére iiberhaupt nur zu erreichen,
wenn die Brunnen den Frankopreis einfiihrten. Das bedentet jedoch, dal das
Wasser in brunnenferneren Gebieten zu billig nnd in bronnennahen Ge-
bieten zu tener angeboten wird.

Die Mehrheit der Brunnen des Rhein-Eifel-Gebietes liefert in das Ruhr-
gebiet. Der offizielle Frachtsatz der Deutschen Bundesbahn, der in Dentsch-
land auch fiir Lastwagentransport verbindlich ist, schreibt fiir den Hintrans-
port des Voliguts und den Riidktransport des Leerguts bei geschlossenen 15-
Tonnen-Ladungen im Durchschnitt der Falle pro 0,5-1-Flasche eine Fracht von
rund 4,5 Pf vor. (Stand Jannar 1958). Der Ab-Brunnen-Preis betrégt bei den
gréBeren Brunnen fiir die 0,5-1-Flasche 13 bis 14 Pfennig. Legt man fiir das
Ruhrgebiet einen Frankopreis zongrunde, der bei 18 Pf liegt, und wendet
diesen Preis auch auf anderen Midrkten an, so ist das Wasser z. B. in Kélin,
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das anf halber Strecke zwischen dem Brunnengebiet Rhein-Eifel und dem
Ruhrgebiet liegt, rund 2 Pfennig zu teuver und in Miinster i. W., dessen offi-
zieller Bahn-Frachtsatz bei 6 Pf liegt, 1,5 Pf zu billig.

Andere Markenartikel kennen eine so hohe Frachtbelastung im Verhalt-
nis zn ihrem Wert nicht (z. B. Zahnpasta, Seife, Badipulver, Taschenlampen-
batterien). AuBerdem entfilit bei den meisten Markenartikeln die Riicksen-
dnong des Leerguts. Das ist neuerdings sogar bei Wein, Obstséften und Ex-
portbier der Fall, wo man mehr und mehr zur Einwegflasche itbergeht und
dadurch u. a, die Riidkfracht fiir das Leergnt einspart.

Wiirde man sich in der dentschen Mineralbrunnenindustrie itber den
Frankopreis von 18 Pfennig auf sdmtlichen Mérkten einigen, ware von dieser
Seite der Weg znm Markenartikel frei. Volkswirtschaftlich wére dies nicht
unbedingt zn begriifen. ,Reviernahe® Brunnen wiirden eine Differential-
rente beziehen, die einer Kartelirente ihnlich ist. ,Revierferne* Brunnen
wiirden vielleicht nur einen Teil ihrer Vollkosten decken kénnen, Der Aus-
leseprozeB unter den Anbietern wiirde zwar auch stattfinden, jedoch nicht in
der Richtung, wie er bei frachtgeméBer Preisstellung staitfinden wiirde.

Mit einheitlicher Preisstellung durch die Brunnen ist die Forderung des
Punktes 5. noch nicht erfiillt. Auch die Handler miissen gehalten sein, das
Mineralwasser zu festgesetzten Preisen weiterzugeben. Bei GroBhéndlem
ware dies noch denkbar. Aber einem Gastwirt kann man keine Vorschriften
tiber die Getrénkepreise machen. Dafiir sind die durch die Einrichtung des
Lokals bedingten Allgemeinkosten zu verschieden. Selbst Sektfirmen haben
noch keinen Versnch nnternommen, hier preisregelnd einzuwirken.

Die Preisbindung zweiter Hand seizt einen entsprechenden Vertrag vor-
aus. Die Einhaltung von dessen Bestimmungen muf} notfalls auch vom Brun-
nen erzwungen werden knnen. Der gerichtliche Wegq ist dem Brunnen jedoch
dorch das seit 1. 1. 1958 in Kraft getretene Kartellgesetz versperrt. Dieses
Gesetz 1&Bt die Preisbindung zweiter Hand nur bei Markenartikeln zu. Diese
Eigenschaft besitzt Mineralwasser jedoch nicht. Es ist jedoch ein anderer
Weg denkbar, die Handelsinstitutionen an einen Brunnen zu binden, und
ihnen die Einhaltung der vorgeschriebenen Preise zu erleichtern: die Ver-
braucherwerbnng. Den Brunnen fehlen zwar die Mittel, um auf nationaler
Ebene Reklame zu machen, jedoch scll auf diese Maglichkeit eingegangen
werden, da die augenblicklichen Besitzverh&ltnisse in der deutschen Brun-
nenindustrie sich ja ndern kénnen und morgen vielleicht schon eine kapital-
kréftige Gruppe Besitzer eines Brunnens jst.

Gutenberg umreiBt das Problem folgendermafien: ,Im Falle differenzier-
ten Massenbedarfs . . . sind die Firmen (Mineralbrunnen} gezwungen, den
Hande! in Anspruch zu nehmen. Hierbei entstebt nun fiir sie die groBe Ge-
fahr, daB der Absatz ihrer Erzengnisse nicht mehr aliein von ihrer Initiative
abhdngig ist, sondern anch von der Bereitschaft der Héndler, sich fiir den

L4

Verkauf dieser Erzengnisse einzusetzen. Die Herstellerfirmen miissen des-

halb versuchen, dieser Abhéngigkeit vom Handel entgegenzuwirken. Das
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geschieht auf die Weise, daB sie direkt bei den Verbrauchern Werbung trei-
ben"%).

Im Extremfalle wird der Héndler durch solche Werbung zum bloBen Aus-
hiindiger der Ware erniedrigt. Ein Verkaufsgesprach eriibrigt sich; der Kunde
ist iiber die Besonderheiten des Mineralwassers durch die Direktwerbung
informiert. Das Verkaufsgespréch wird zur Floskel, was man z. B, im Friseur-
laden beim Kaunf einer Tube Zahnpasta beobachten kann. Der Héndler be-
griibt diese Entwiddung nicht immer. Sie verschafft ihimn aber antomatisch
Kundschaft und a8t ein Inieresse an der Nichteinhaltung der vorgesdirie-
benen Preise nicht anfkommen, Dieser wirtschaftliche Weg wird heute dem
juristischen Weg der Héndlerverpflichtung mehr und mehr vorgezogen. Er
birgt anch Probleme, die ich spater streifen werde.

Das letzte Postulat der Festpreispolitik unter 6. konnte von den deutschen
Brunnen in der Vergangenheit nicht eingehalten werden. Die sténdigen Preis-
steigernngen seit der Wihrungsreform berithrten anch den Mineralwasser-
preis. Seit 1948 wurde der Mineralwasserpreis insgesamt fiinfmal erhéht.
Der Zahnpastapreis bleibt dagegen seit 1948 konstant. Ohne Zweifel setzten
die Zahnpastahersteller damals einen P'reis fest, der geniigende Sicherheiten
fiir spatere Preiserhthungen besal. Bei der Vielzahl von Anbietern in
Dentschland von Mineralwasser wére eine Preisfestsetzung mit solchen Re-
serven nnméglich gewesen. Zwischen den deutschen Mineralbrunnen herrsdat
polypolistische Konkurrenz. Eine unvollkommene Markttransparenz und die
unregelmaBige Strenung der Quellvorkominen 138t geringtiigigen Spielraum
in der Preispolitik. Eine Preispolitik, die eine Beriicksichtigung von Kosten-
dnderungen vieler Jahre im voraus znlaft, ist nur anf einem oligo- oder gar
teilmonopolistischen Markt moglich, Mit Hilfe der Werbung 148t sich, wie ich
in Abschnitt 5 des Kapitels iiber Werbung zeigen werde, eine Umwandlung
der Angebotsstruktur eines Marktes erreichen, Zunddhst sollen jedoch die
Werbemittel besprodien werden, deren man sich zor Erreichung dieses Zieles
bedienen kann.

4, Die einzelnen Werbemittel
Gutenberg fiihrt folgende Werbemittel an®): (gekiirzt)

1. Werbeanschldge (Werbeplakate}
a) Bogenanschlige (an Plakatsiulen und -wénden);
b) Dauneranschlége (Schilder und Besdiriftungen anf Hauswénden);
¢) Sonderanschldge (z. B. anf Fesselballons).

.

2, Werbeanzeigen (in Zeitungen und Zeitschriften).
3. Werbedrudke (Flugblatter, Hauszeitschriften, Broschiiren, Prospekte).

085 Gutenberg, Erich: a.a.0., S.
&%) Gutenberg, Erich: a.4.0,, S.
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4, Werbebriefe.

5. Leuchtwerbemittel {in Bahnhofen z. B.).

6. Projektionswerbemittel (Diapositive, Werbefilm).
7. Werbefunksendungen.

8. Werbeveranstaltungen (z. B. Modeschauen, Betriebsbesichtiqungen,
Messen).

9. Ausstattungen der Geschéftsrdeme, sofern es sich nm .Werbung” im
engeren Sinne handelt.

10. Firmenvordrucke.

11, Werbeverkaufshilfen (z. B. Kostproben, Attrappen).

12. Kundendienst (z. B. Ersatzteillager, Frei-Haus-Lieferung).
13. Sonstige Werbemittel (z. B. Preisausschreiben).

Die aunfgefiihrten Werbemitte! werden in erster Linie bei der Direktwer-
bung eingesetzt, Im Rahmen der Handlerwerbung gibt es Wlerbemittel, die
vom Brunnen zwar zur Ausiibung einer direkten Werbung vorgesehen sind,
die im Konkurrenzkampf aber vornehmlich zur Gewinnung von Hindlern
(und Gastwirten) eingesetzt werden und diesem die Anschaffong von Inven-
tar ersparen sollen (z. B. Gldser, Aschenbecher, Sounenschirme}.

Wie miissen diese und die vorbin aufgefiilhrten Werbemittel eingesetzt
werden, um dem Gebot der Wirksamkeit und Wirtschaftlichkeit zu entspre-
chen? Dazu muB man sich im wesentlichen drei Fragen vorlegen:

1. Soll eine Erinnerungs- oder eine Wettbewerbsreklame durchgefiihrt
werden?

2. Weldie Verbraucher sollen in welchem Raum angesprochen werden?

3. Welcher Zeitpunkt ist fiir die Durchfithrung der geplanten Reklame am
geeignetsten?

Es ist zunfichst unterstellt, daf es sich um eine Erinnerungsreklame mit
dem Ziel der Marktbehauptung handelt. Als Verbraucher sollen grundsitz-
lich alle Personen, oder moglichst viele, wenigstens angesprochen werden.
Der Raum soll mit dem auf Grund der Entfernungen und Transportkosten sich
ergebenden ,natiirlichen” Absatzgebiet des Brunnens iibereinstimmen, Als
Zeitpunkt ist der Monat April bestimmt. Welche Werbemittel eignen sich
hierfiir am besten?

Das Werbeplakat aunf Plakatsfiulen und -winden, aber auch auf Strafen-
bahnen und Omnibussen 148t sich zeitlich und rdumlich am besten dosieren.
Der Duueranschlag erfiillt das Erfordernis der zeitlichen Abstimmung nicht,
da der Winter und Sommer wirksam ist. Die Wirksamkeit nutzt sich sehr
schnell ab, da ein Dauerplakat nach der Saison leicht belichelt wird nud bei
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Nichterneuerung im Frilhjahr durch einen ganz anderen Entwurf vom Ver-
braucher als ,vom vorigen Jahr stammend* abgetan wird.

Die Werbeanzeige ist zeitlich sebr wohl, rdumlich nicht immer abzustim-
men. Man muf sich auf solche Blatter und Iltustrierten beschrénken, deren
Erscheinungsgebiet mit dem Absatzgebiet des Brunnens ibereinstimmt, da
sonst ein Teil der Auflage die Absicht des Inserierenden verfehlt. Als Aus-
weg wird deshalb oft die Beilage benuizt, die nur den Zeitungsexemplaren
beigelegt wird, die im Absatzgebiet des Brunnens verkanft werden. '

Anstalt den Werbedruck mit der Zeitung an den Verbrancher gelangen
zu lassen, kann man thn auch per Post an die Haushalie gehen lassen. Die
Kosten hierfiir stelien sich meist hoher als bei der Zeitungsbeilage, es sei
denn, man benutzt die Form der Drudksache, die jedoch bei vielen Postemp-
fingern grundsatzlich unbeachtet bleibt. Der Inhalt solcher Briefe besagt
meisiens, daf es sich tm ein natiirliches Mineralwasser handelt, das gesund-
heitsférdernde Mineralien enthdlt und durch einen Héndler dort und dort
bezogen werden kann,

Leuchtwerbemittel sind in der Mineralbrunneuwerbung selten vertreten.
Aunch vom Werbefunk wird so gut wie kein Gebrauch gemacht, da die Zahl
der anzusprechenden Verbraucher unter den Hérern einer Werbesendung
meist 2 gering ist. Von Diapositiven wird dagegen, meist drtlich begrenzt,
hénfiger Gebrauch gemacht. Das Werbemitiel der Betriebsbesichtigung riidct
bei den Mineralbrunnen immer mehr in den Vordergrund. Normalerweise
konnte man dies als public relations bezeichnen. Sobald aber ein Brunnen
fir Zwedke laufender Besichtigungen besonders reprisentativ eingerichtet
wird, und das ist bei Brunnen mit glinstiger Lage zum Strom des Fremden-
verkehrs heute durchweg der Fall, liegt jedoch ein spezieller Werbeaufwand
und -effekt vor. Den Besuchern werden dann Kostproben zu ganz minimalen
Preisen oder gar gratis gereicht. In jiingerer Zeit hat sich eine besondere
Form des Kundendienstes herausgebildet: Die Frei-Haus-Lieferung durch
Brunnenbetriebe oder Grofhandler (Heimdienst). Obwohl Gutenberg die
Frei-Haus-Lieferung zu den Werbemitteln rechnet, liegt hier ein Fall von
Verkaufsmethodik, nicht jedoch von besonderer Werbung ver.

5. Werbung und ,Priferenzen”

Die bisher aunfgefiihrten Werbemittel waren fiir die Erinnerungsreklame
eingesetzt. Die heutige Form der Massenwerbung {ibersteigt die Grenzen der
Erinnerungsreklame jedoch bei weitem und nimmt mehr und mehr den Cha-
rakter von Wetthewerbsreklame an. Sie strémt mit solcher Vielfalt auf den
Verbraucher ein, daB dieser nicht aufgekldrt und informiert, sondern verwirrt
und seine Ubersicht verringert wird® Gutenberg sagt: ,Man muB sich daritber
klar sein, daB die Erhébung der Marktiransparenz nicht der urspriingliche
und beherrschende Zwedc der Wierbung sein kann . . . Das zentrale Anliegen
der Werbenden ist und bleibt, die infragekommenden Kéufer, bzw. Inter-
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essenten so zu beeinflussen, da sie ihre Kaufentscheidungen zugunsten der
die Werbung {reibenden Unternehmen, bzw. Gruppen treffen*™).

Bisher wurde die Wettbewerbsreklame bei den Brunmen als Mittel zur
Bindung des Hindlers an diese oder jene Mineralwassermarke betrachtet,
Dal der Héndier dabei auch an mebrere Bruunen gebunden werden kann,
ergibt sich, wenn mehrere Brunnen auf einem Markt Wettbewerbsreklame
betreiben, und ein Teil der Kundschaft des Héndlers daraufhin auf diese
Marke ,schwiort” ein Teil auf eine andere Marke. In diesem Falle kompen-
siert sich die Wirkung der von mehreren Brunnen in gleich starker Weise
auf einem Marki betriebenen Reklame. (Reklamekonkurrenz) Diese Kompen-
sation tritt zweifelsohne bei den fiihrenden Markenartikeln ein. Was veran-
laft aber die Anbieter dieser Markenartikel, dennoch Reklame zu treiben?
Kénnten sie nicht die hohen Reklamekosten als Gewinn einbehalten? Oder
gebieten die Gesetze der Kostendegression, mit jedwedem Einsatz von Re-
klamekosten sich dem Beschiftigungsgrad von 100% zu néhern?

Chamberlin versucht, auf diese Frage zu antworten. Er schreibt: «Cest 1a
connaigsance imparfaite des acheteurs qui est importante dans le probléme
de la publicité...Une anncnce qui ne révéle que le nom d'une margue de
fabrique ou d'un fabricant particulier peut ne fournir aucune information. ..
Elles ne sont pas «informatrices», elles sont «manipulatrices». Elles créent
und nouvelle échelle de désirs, par un nouvel arraugement des motifs. 11 en
résuite que la demande pour le produit anunoncé s'accroit, et que celle pourles
autres produits diminue d'autant™».

Mit anderen Worteu gesagt, bedeutet das, daB die Reklame die Markt-
transpareuz verkleinert und stattdesseu Praferenzen schafft. Die homogene
Konkurrenz wird umgewandelt in heterogene Konkurrenz zwischen verschie-
denen Marken. Jede Marke ist in den Augen des Publikums ein einmaliges
Gut, fir das es nur einen Hersteller gibt. Dieser kann sich auf Gruud der
Publikumsmeinung eine monopolistische Preispolitik erlauben. Wahrend er
frither mit dem von ihm hergestellien Produkt der polypolistischen {(im Ex-
tremfall atomistischen) Konkurrenz seiner Mithewerber ausgesetzt war, be-
sitzt er jetzt einen Markt auf dem er Monopolist ist. Er hat seinen Marktanteil
wegen der kompensatorischen Wirkung der Konkurrenz seiner Mitbewerber
nicht vergréfern kdnnen, dagegen den Stiickgewinn erheblich,

Es ist nicht ausgeschlossen, dafB es Anbieter gibt, die die Mittel fiir eiue
Verbraucherwerbung nicht aufzubringen vermodchten. Diese Anbieter bieten
im Gegegensatz zu den Markenartikeln ,anonyme* Ware an, die untereinan-
der in quasi-homogeuer Konkurrenz steht, {Vgl. die Struktur des Schweizer
Uhrenmarktes!}

Zu der auf der vorigen Seite beschriebenen Situation ist es in der deut-
schen Mineralbrunnenindustrie noch nicht gekommen. Die Brunnen befinden

7¢) Gutenberg, Erich: a.a. 0., 5. 351.
¥1) Chamberlin, E. H.: La Théone de la Cencurrence monopolistique, S. 130 if., Traduction de Guy
Trancart, Paris 1953.
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sich zum groBen Teil in Privathand oder gehéren Konzernbetrieben, die keine
Ambitionen hinsichtlich des Ausbaus des Brunnens hegen und ihre Aufmerk-
samkeit der Stahlerzeugung widmen. Nach 10 Jahren Krieg uod Zwangswirt-
schaft galt die erste Sorge der deutschen Mineralbrunnenunternehmer dem
Ausban der Kapazitiat. Dadurch wurden die finanziellen Mittel vollstindig ia
Anspruch genommen, Wenn die Konjunktur in den néchsten Jahreo anhilt,
wird die Hauptsorge der Brunnen weiterhie der Ausbau der Kapazitat sein.
Sollte der Absatz an natiirlichem Mineralwasser aber in Zukunit stagnieren
oder gar riickldufig werden und die neugeschaffenen Kapazitdten — nach
Ausnutzung drdngend — einen Preiskampf hervorrufen, werden sicherlich
die finanziell stirkeren Brunnen versuchen, diesen Preiswettbewerb in einen
Reklamewettbewerb umzuwandele mit dem Ziel der Bildung von AusschlieB-
lichkeitspraferenzen beim Verbraucher.

In den Nachbarldndern, die die geschilderten Nachkriegssorgen nicht in
dem Male kannten, hat sich diese Entwicklung hereits angebahnt, In Frank-
reich bestreiten vier Mammutbrunnen einen Marktanteil von etwa 60%7). In
Italien ist die Préponderanz zweier grofer Brunnen augenscheinlich. In Bel-
gien teilen sich acht gréfere Brunnen in 90% des Marktes. In England und
Schweden, wo es last keine natiirlichen Mineralquellen gibt, hat sich der
Markenartikelgedanke bei kiinstlichen Wissern ebenfalls durchgesetzt. In
der Schweiz vermodhte sich kein ausgesprochenes Ubergewicht eines oder
weniger Brunnen bilden. Die Ursache liegf waoh! in der geographischen und
landsmannsdhaftlichen Vielgestaltigkeit des Landes.

Die Bedentung der Werbung fiir die Rentabilitdt eines Brunnenbetriebes
ist nunmehr deutlich geworden. Reklamekosten {(von Schneider ,aktive Ver-
kaufskosten” genannt)™), die eine iiber den Rahmen einer Erinnerungswer-
bung hinausgehende Wettbewerbsreklame gestatten, rentieren sich durch die
giinstigeren Preise, die sich im Augenblick der ersten Priferenzenbildung er-
zielen lassen. Das Gut Mineralwasser eignet sich besonders zur Praferenzen-
bildung. Das Publikum ist verh&!tnismégig leicht davon iiberzeugt, in dieser
oder jener Mineralwassermarke ein seiner Gesundheit besonders zutrig-
liches Wasser zu besitzen.

Wenn auch die deutschen Verhaltnisse den Reklamewetthewerbnoch nicht
aufkommen lefen, so ist die Tendenz in dieser Richtung uoverkennbar. In
der richtigen Bedienung des Instruments der Werbung liegt fiir die deutschen
Brunnen ein sehr bedeutender Retabilitatsfaktior, der sich iiber die Preis-
politik in erhéhten Gewinnen niederschléagt.

72) Wgl. Kerstiens, Mantred: Franztsische Mineraibruonen, Erfahrongen und Erkenntnlsse, in: OER
NATURBRUNMNEN, Helt 5/1956, Bonn.
73) Schneider, Erich: Einfilhrung in die Wirtschaftstheorie, 3., 11. Teil, S. 146, Tibingen 1955,
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V1. Die Bedenlung der Minimalkostenkombination fiir die Rentabliitdt

1. Allgemelnes

Bisher wurde der EinfluB von Standort, Absatzwegen und Werbemeltbodik
auf die Rentabilitdt behandelt, Wenn auch anf die Heranziebung von kon-
kreten Zahlen im allgemeinen verzichtet wurde — dies geschieht erst im
Kapitel VII — so wurde die sich ergebende Problematik wenigstens verbal
dargestellt. Die Reihenfolge der Behandlung habe ich auf Seite 29 gerecht-
fertigt. Die BetriebsgroBe eines Mineralbrunnens wird vom Standort be-
stimmt. Eine Modifikation ist durch geeignete Absatzwege und vor allem
durch Werbung méglich. Der Rahmen der in diesem Kapitel zu behandelnden
Minimalkombinationen der Kosten wird also durch die drei genannten Fak-
toren abgestecki. Innerhalb dieses Rahmens bestehen jedoch verschiedene
Maglichkeiten der Produktionsgestaliung. Erst wenn man aus diesen Maglich-
keiten eine oder mebrere Minimalkostenkombinationen ausgewdhlt hat,
kann man an eine Kostenuntersuchung im einzelnen gehen. Diese liefert dann
die Unterlagen fiir die Preispolitik.

Weldhes sind nun die Bereiche des Betriebes™), in denen die Frage nach
minimaler Kostenkomhination awitaucht? lch fiilhre nachstehend das Glie-
derungsschema zweier Autoren, ndmlich Schmalenbach™) und Seyffert™) an,

Schmalenbach gliedert das betriebliche Geschehen in Funktionskreise.

Externe Funktlonskrelse Interne Funktionskreise

Beschaffung Personalwesen

Absatz Anlagenwirtschaft
Vorratswirtschaft
Innentransport

Fertigung (oder andersartige Leistungen)

Allgemelne Funktianskreise

Betriebliche Finanzwirtschaft
Betriebliches Rechnungswesen
Betriebliche Organisation

) Unter ,Betrieb® wird hier der engerc Begriff verstanden, also .die Stdite der betrieblichen Lei.
slungserslellung' im Gegensatz zum Unternehmen, dem auBer der Leistungsersiellung die gesamts
Skala betriebswirtschafilicher Funktionen incl, Risikolbernahme, zufallt.

73] Schmalenbach, Eugen: Neue Aulgaben der Betnehswirls&a!lslehre, in: Beiriebswirtschaftliche Bel-
trige von Schmalenbach, Bd, 1, Jg. 1948, S.

76) Seylert, Rudoli: Wirtschaficlehre des Hande!s. S. 198 [t., TGbingen 1934,
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Seyifert unterscheidet zwischen Umsatz- und Leitungs- und Verwaltungs-
prozessen™):

Umsatzprozesse Lettungs- und Verwaltungsprozesse
Markterkundung Leitung

Besthaffung Orgad isation

Produktion Koutrolle

Lagerung Rechnungswesen

Werbung Finanzierung

Absatz Ertragsverteilung

Jedes der beiden Schemata wiirde sich gleich gut als Vorbild fiir eine
Gliederung dieses Kapitels eignen, Ich lehne mich an letzteres an, nehme je-
doch einige Streichungen vor. Ich betrachte die Markterkunduung, den Ab-
satz und die Werbung als erledigt und lege den Schwerpunkt auf Beschaffung,
Produktion und Lagerung. Die sechs Leitungs- und Verwaltungsprozesse
sollen summarisch im AnschluB daranp gestreift werden. IThnen kommt in der
deutschen Mineraldlindustrie meiner Meinung nach nicht die Bedeutung zu,
bzw. kénnen in den teilweise kleinen, in Privathand befindlichen Betrieben
nicht die Bedeutung erlangen, wie die sechs ,Umsatzprozesse”.

2. DIe Beschaflung

Die Beschaffung ist das Gegenstick zum Absatz. In Erfiillung seiner Be-
schaffungsfunktion beschafft der Brunnenbetrieb Giiter, die durch seine spe-
zifischen betrieblichen Prozesse .konsumreifer” gemacht werden, Das Bild
ist beim Bruuneunbetrieb insofern etwas verzerrt, als dem Mineralwasser als
Rohstoff die Hauptbedeutung zukommt, wahrend die anderen zu beschaffen-
den Giiter keine Rohstoffe (mit Ausnahme evtl. von dritter Seite zu kaufen-
der Kohlensdure), sondern Hilfs- uud Betriebsstoffe, bzw. Umlauf- und An-
lagegiiter (Investitionsgiiter) sind.

a) Roh-, Hills- und Betrlebsstoife

Die wichtigsten Rohstoffe sind Mineralwasser und Kohlensdure. Zur Her-
stellung voun SiiBgetrdnken milssen auBerdem Zucker, Zitronensdure,
Fruchtsdfte und Essenzeu beschafft werden. Diese werden hier aber auBier
acht gelassen. :

77} Dos Seyffertache Schema ist wohl in erster Linie auf Betricbe des Handels zugeschnitten. Bel der
groBen Bedeutung, die dle Absatz-(Handels)selte bel den deutschen Brunnen besitzt, soll diesem
Schoma der Vorzug vor dem Schmalonbachschen gegeben werden.
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Einen Marktpreis fiir loses Mineralwasser gibt es nicht, Erst weun es in
Flaschen abgefiillt ist, ist es ein marktgangiges Gut. Einer anderen Méglich-
keit steht die Tafelwasserverordnung entgeger, die die Qualifikation ,natir-
liches Mineralwasser” nur anerkennt, wenn das Wasser ,am Quellort in die
fiir den Verbraucher bestimmten GefaBe abgefillt” ist. (Vgl. Seite 20!} Mine-
ralwasser in Tankwagen abzufilllen und an Wiederabfiiller oder ahnliche
Interessenten zu verkaufen ist also unmdglich. Man mufB also auf andere
Weise als {iber einen Marktpreis an die Héhe der Kosten fiir den Rohstoff
Mineralwasser gelangen. Das ist nur mdglich mit Hilfe der sogenannien
kalkulatorischen Kosten (kalkulatorische Abschreibungen, Zinsen, Risiken
und kalkulatorischer Unternehmerlohn). Auferdem miifite man bei der Aus-
beutung der Quelle anfallende Einzelkosten hinzurechnen.

Die einzelnen Brunmenbetriebe gelangen bei dieser Rechnung zu recht
unterschiedlichen Ergebnissen. Der eine Betrieb ist seit langer Zeit im Besitz
einer Quelle, die nie kiinstlich erschlossen wurde, die woméglich kein zu ent-
fernendes Eisen enthélt und weder laufende noch kalkulatorische Kosten
verursacht. Ein anderer Brunnen besitzt eine Quelle, die womdglich Eisen
enthélt, die wegen fehlender Kohlensdure gepumpt werden mub, die in regel-
méfigen Abstdnden aufgearbeitet werden muf und trotzdem in stédndiger
Gefahr des Versiegens sich befindet.

Der erstgenannte Brunnen kommt so in den GenuB einer Lagerente beson-
derer Art, die besonders hoch ist, wen das Wasser besonders mineralreich ist
und der Betrieb einen Standort besitzt, der dem Weberschen ,tonnenkilo-
metrischen Optimalpunkt” nahekommt Dieser Brunnen kann aus seiner Kal-
knlation die . Abschreibungen auf die Quelle und die k. Verzinsung des evtl.
in der Quelle steckenden Kapitals herauslassen. Auf die Beriidksichtigung des
erheblichen Risikos kann er jedoch nicht verzichten. Denn wenn die Quelle
einmal unerwartet ausbleiben sollte, kommt jeglicher Versand von Mineral-
wasser dieses Brunnens zum Erliegen. Das Risiko bezieht sich also nicht dar-
auf, daB evtl, 100 000 DM fir die Aufarbeitung der Quelle ausgegeben wer-
den miissen, sondern daB im Falle des Ausbleibens derselben der gesamte
Betrieb zum Erliegen kommt. Bei langerem Stillstand tritt zusétzlich der ganz
.erhebliche Verlust an .good-will” ein, der vm so hdéher ist, je groBer der
Waerbeaufwand des Brunuens in der Vergangenheit war.

Kohlensdure kann eine Gratiszugabe einer Mineralquelle sein. Sie muB
lediglich zum Zwedke der Wasserimpridgnierung komprimiert werden. Wie-
derum ergibf sich eine ungleiche Ausgangsposition fiir Brunnen mit eigenem
Kohlensdurevorkommen und solchen Betrieben, die das Gas van einem Koh-
lensdurewerk zukanfen miissen. Kostenrechnerisch bestebt jedoch die Ver-
einfachung, dafB es einen Marktpreis fiir Kohlensdure gibt. Dieser liegt ge-
wdhnlich iiber den Selbstkasten der Kohlensdure des Brunnens, der selbst
iber geniigend verfiigt. Wieder liegen unterschiedliche Startbedingungen fiir
verschiedene Bruunenbetriebe und die Méglichkeit der Erzielung einer
Differentialrente vor.
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Im Gegensatz zu Rohstoffen sind Hilfsstoffe nur ,unwesentlich*™) im
Endproduokt enthalten. {z. B. der Leim in einem Mébelstiick.) Die Abgrenzung
mit den Betriebsstoffen gelingt nicht immer. Etiketten und Leim sind unbe-
stritten Hilfsstoffe, elektrischer Strom und Kohle {Heizdl) unzweifethaft Be-
triebsstolfe. Die Gruppierung von Sifwasser und Reinigungsmitteln zur Her-
stellung der Lauge in den Spiilmaschinen ist nicht eindentig. Sind es Hilfs-,
oder sind es Betriebsstoife? Das Erfordernis, daB sie im Produkt ,unwesent-
lich" enthalten seien, erfiillen sie nicht. Demnach kdnnte man sie zu den
Betriebsstoffen rechnen. Eine Reinigungsmaschine benotigt eben zu ihrem
Betrieb nicht nur Dampf, Elektrizitd! und Schmierstoffe, sondern genan so gut
Reinigungslange und Frischwasser.

Diese Stoffe miissen ebenfalls beschaifft werden. Hinzu kommen noch
Kronkorkverschliisse, die Einzelkosteucharakter haben, die also dem Prodnkt
unmittelbar angelastet werden, wahrend Schraubstopper- und lebelver-
schliisse zu den Emballagen gehoren, also Umilanfkapital darstellen und der
einzelnen Filllung auf dem Umweg iiber die kalkunlatorischen Kosten belastet
werden.

Der Beschaffungsmarkt eines Brunnens hat grundsdtzlich eine andere
Struktur als dessen Absatzmarkt. Anf dem Absatzmarkt werden Konsumgiiter
abgesetzt. Auf dem Beschaffungsmarkt werden Giiter gehandeit, die entweder
der fnvestition dienen, ader die weiterverarbeitet werden. Da die Nachfrager
nach diesen Giitern geringer an Zahl sind, und sie diese Giiter mit kalkulato-
rischen Mafstében messen, ist die Markttransparenz eine groBere. Der Ein-
satz von Werbung durch die Anbieter auf diesem Markt erfolgt, wenn iiber-
hanpt, auf andere Weise. Die Bildung monopolistischer Mérkte infolge von
Prilerenzen ist sehr nunwahrscheinlich, da die Kéufer in stdrkerem MabBe
Jomo oeconomicus® sind, als auf einem Konsumgiitermarkt. Andererseits
ist die Versnchung bei den Anbietern von Investitionsgiitern und Giitern zur
Weiterverarbeitung groBer, einem Preiswettbewerb durch preisregelnde Ab-
sprache vorzubengen.

Die Aufgabe, die sich der Unternehmensleituug im Beschaffungssektor
stellt, ist die, mit minimalen Kosten einzukaufen, bzw. in den Féllen, wo
Giiter nicht ,gekauft” sondern, wie z. B. Siifwasser, anderweitig ,mobilisiert”
werden, dies mit minimalem Kostenanfwand durchzufiihren. Dabei mu8
untersucht werden, ob nicht eine scheinbar giinstige Beschaffungsquelle auf
der anderen Seite zu erhohten Kosten fithrt (Kostensubstitution). Neben der
‘Wahl des richtigeu Lieferanten ist auch der Zeitpunkt der Beschaffung wich-
tig. Um den richtigen Zeitpunkt zu finden, mufl man sich tiber die Produk-
tionsbedingungen und die Marktstruktnr der Lieferanten klar sein.

Im Bereich der Hilfs- und Betriebsstoffe spielt dieselbe keine Rolle. Die
Produktionsbedingungen der Lieferanten sind so, daBl durch frihzeitige Ab-
nahme im Winter bei diesem keine Vorteile besonderer Art entstehen. Dies

%) Vgl, Kalweram, W.: Industriebelriebsiehre, Wiesbaden 1950.
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gilt sowohi fiir Etiketten als auch fiir Leim. Bei elektrischem Strom bestehen
zwar,Tag- und Nachttarife, und einerhéhter Winderverbraudhist relativ teurer
als ein gleichboher Verbrauch im Sommer, jedoch 148t sich wegen des relativ
unbedeuntenden Kostenfaktors Elektrizitit nichi die gesamte Produktion auf
die Nacht verlegen. Eine Vorratsproduktion im Sommer fiir den Winter ver-
bietet sich aus Griinden der allgemeinen Kostenprogressionen, {S. Anhangl)

Ahnlich verhilt es sich mit dem Betriebsstoff Kohle oder Heizél. Die Preise
sind im Sommer niedriger als im Winter. Diese Minderpreise werden jedoch
kompensiert durch Zinsverluste und die Koslen der Lagerung, wenn man
die Kohlen im Sommer kaufte und fiir den Winter auf Lager legte.

Siibwasser und Reinigungsmittel weisen in ihrem Preis keine saisonalen
Schwankungen auf. Sie miissen und kdnnen also je nach anfallendem Bedarf
beschafft werden. Die meisten Betriebe entnehmen ihr StiBwasser dem 6ffent-
lichen Leitungsnetz. Die Gebiihren {der Preis pro cbm Wasser} haben dann
proportionalen Charakter, Besitzt der Brunnen dagegen eine eigene Wasser-
versorgung, so gewinnen die Kosten fiir Siifwasser einen fixen Charakter,
Fiir viele Bronnen, die bisher ihre Abwisser in dffentliche Gewdsser leiteten,
stellt sich nenerdings das Problem der vorherigen Unschadlichmachung dieser
Abwisser, insbesondere der Reinignngslauge. Diese wird durch Zusatz von
Chemikalien neutralisiert und kann dann in die 6ffentlichen Gewésser (Biche,
Fliisse und Kanalisationsanlagen) abgeleitet werden. Die Kosten der Ab-
wisserbeseitigung haben tiberwiegend proportionalen Charakter,

Die Zah! der Anbieter von Leim, Etiketten, Kronkorken, Reinigunngsmittel,
Neutralisationschemikalien, Kohlen und Heizdl ist genfigend gro8, um die
Bildung von Konkurrenzpreisen zuzulassen. Nicht immer isi jedoch die Preis-
der Vorlieferanten wettbewerbskonform, wie z. B. bei Etikettenpapier, Weif-
blech und Soda. Diese Uberlegung fithrte zur Bildung einer Einkaufsgenossen-
schaft der deuntschen Brunnen, der die Mehrheit der deuntschen Betriebe an-
gehort, (Genossenschaft Dentscher Brunnen eGmbH — GDB abgekiirzt — mit
Sitz in Bad Godesberg.) Tatsdchlich konnte durch diese Znsammenfassong
der Nachfrage vieler Brunnen ein erhebliches Nachgeben der Lieferanten und
Vorlieferanten erreicht werden. Besonders bei Emballagen liefien sich be-
trichtliche Preisnachlésse erzielen.

b) Dle Beschaifung der Emballagen

Die Angebotselastizitdt der Flaschenhfitten ist geringer als die der An-
bieter fiir die meisten Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe. Die Hiitten sind be-
strebt, ihre Wannen (Ufen, in denen die Rohstoffe des Glases geschmolzen
werden) stindig in Betrieb zu halten. Der AusstoB der Flaschenhiiiten ist da-
durch im voraus festgelegt: er 1a8t sich nicht ohne weiteres erhéhen; vermin-
dern 1aBt er sich nur durch Stillsetzung der Wanne. Die Kosten fir eine er-
nente Inbetriebnahme einer Wanne sind jedodh sehr hoch, weshalb sich die
Hitten nur ungern zu einem solchen Schritt entschlieSen.
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Wenn nun die laufende Produktion in den Saisonmonaten nicht ganz ab-
genommen wurde, so schaffen die Hiitten durch Einrdumung giinstiger Preise
bei den Brunnen den Anreiz zum Kauf sogenannter spekulativer Bestinde.
Diese auBerhalb des akuten Bedarfs des Brunnens gekauften Flaschen sind in
dreifacher Weise spekulativ (im Gegensatz zu den segenannten Bestdnden):
sie werden gekauft, um eine augenbliddiche gitnstige Preisstellung der Hiitten
wahrzunehmen. Sie werden weiterhin gekauft, um bei in der Zukunft zu er-
wartendem plétzlichem Spitzenbedarf, den die laufende Produktion der Fla-
schenhiitte nicht befriedigen kann, eingesetzt zu werden. Ein drittes speku-
latives Moment beim Kauf von Flaschen unabhédngig vom laufenden Bedarf
liegt in der Méglichkeit, in der Steuerbilanz die Flaschen im Jahre der An-
schaffung vollstdndig abschreiben zu kénnen. Wenn sich nach der Saison
herausstellt, daf das Unternehmen wegen des giinstigen Witterungsverlaufs
einen Gewinn ausweisen wird, der in einer bohen Progressiensstufe verlauft,
kann dieser aubergewchliche Gewinn durch Flaschenkdufe in voller Hohe
der Anschaffung gemindert werden.

Dia Politik der Flaschenhiitten, nach der Saison Nachlisse bis zu 15% vom
Sommerpreis einzurdumen, ist einmal preduktionstechnisch bedingt, dann
aber auch durch die Besonderheiten des Produkis Flasche. Eine Sodafabrik
etwa, deren augenblickliche Produktion den Bedarf iibersteigt, schiittet die
nicht ahsetzbare Soda auf Halde. Flaschen aus Glas lassen sich jedoch nicht
schiitten. Die Zahlung der Flaschen erfolgt nicht nach Gewicht, sendern ein-
zeln. Die Flaschen miissen also, wenn sie aus dem Ofen kommen, von Hand
ausgelegt werden, was viel Arbeit erfordert. Die Hiitten sind bereit, die
Kostenersparnis, die durch direktes Verladen der Flaschen beim Verlassen
des Kiihlofens auf einen Lastwagen entsteht, an die Brunnenbetriebe weiter-
zugeben. Der NachlaB von bis zu 159 erklirt sich alse aus Zinsersparnis
infolge verfrithter Abnahme und aus Lagerkostenersparnis infolge direk-
ten Verladens.

Der besendere Erfolg der GDB besteht nun darin, durch Zusicherung von
Vollbeschiftigung die Hiitten zu Preiszugestédndnissen zu bewegen, in deren
Genufi die Brunnen gelangen. Die Zusage der Abnahme bestimmter Mengen
kann die GDB aber nur ohne eigenes Risiko machen, wenn sie gewiB ist, daB
die Brunnen die Mengen auch abnehmen. Wenn nun jeder Brunnen Flaschen
mit eingeschmolzenem Firmennamen benutzl, ist ein MassenlageranFlaschen
kaum denkbar. Das besondere Verdienst der GDB ist, die Brunnen von der
Zweckméfigkeit einer Einheitsflasche iiberzeugt und deren Einfiibrung be-
wirkt zu haben. Damit ist das Problem der Vielzahl von Flaschensorten und
-gréBen zwar noch nicht gelést, jedoch sind die einzelnen Flaschensorten
heute neutral und man hat den friiher erforderlichen Austausch von Namens-
flaschen iberflissig gemadht.

Die GDB unternimmt es auch seit einiger Zeit, eine Einheitskiste einzu-
fiihren. Diese bezwedkt, da moglichst alle Brunnen fiir eine bestimmte
Flaschensorte die gleiche Kiste benutzen. (Auf die Schwierigkeit, fiir Flaschen
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aller GréBen eine Einheitskiste zu schaffen, wurde auf Seite 25 hingewiesen.)

Bisher ist es nur gelungen, fiir die 0,25 und 0,20 1 Kronkorkflaschen eine
Kiste zu schaffen, die von den meisten Brunnen akzeptiert wurde. Durch die
hohe Auflage dieser Kiste, die meist mit neutraler Aufschrift ,Brunnen-
betriebe garantieren gute Getrankel” versehen wurde, ergab sich eine Preis-
senkung von rund 25%. Durch die langfristige Vordisposition konnten die
Kistenfabriken das Zuschneiden der Bretter in ihre saisonschwacdhe Zeit ver-
legen. Durch die hohe Auflage verringerten sich die Riistzeiten fiir die Holz-
bearbeitungsmaschinen ganz erheblich.

Auf dem Gebiet der Flaschenverschliisse hat die GDB ebenfalls eine Ver-
einbeitlichung herbeigefiihrt. Die Porzellankdpfe der Hebelverschlilsse be-
sitzen nunmehr bei den meisten Betriebea die einheitliche Auischrift ,Ver-
band Deutscher Mineralbrunnen*, Dadurch kénnen die Flaschenhitten die
Verschlisse frithzeitig auf die Flaschen montieren und auf Vorrat arbeiten.
Bei den Kronkorkversdiliissen ist die Vereinheitlichung noch nicht so weit
gediehen. Es gibt zwar einen Einheitskronkork, dieser wird aber von den
Bruanen im allgemeinen nur benutzt, wenn in der Saison die Kronkorkher-
steller mit der Produktion individueller Firmenkronkorke nicht mehr der
Nachlrage entsprechen kénnen, In diesen Féllen greifen die Kronkorkfabri-
ken auf ihre ,Blanko-Vorrite” in Einheitskronkorken zuriick.

Es bieibt jedoch noch viel an Vereinheitlichungsarbeiten iibrig, die bisher
noch zu keioem Erfolg gefihrt haben. Ich erianere nur an die Absicht der
ausschliefilichen Verwendung des Kronkorks als Flaschenverschlufl, an die
Anderung des Flaschenformats derart, daf die bisher gebréudhliche ldngliche
Vichy-Flasche mebr der Kugelform angeodhert wird™). Man will dadurch
das Eigengewicht der Flasche verringern, chne ihre Stahilitdt zu mindern.

Das Ergebnis dieser Bemiihnngen ist die Steinie-Flasche, die niedriger
ist, deren Boden jedoch eine gréfere Fliche bedeckt. Dadurch wird die Stand-
festigkeit der Flasche und deren Druddfestigkeit erhéht. Mit Hilfe dieser
Flasche 1d8t sich vielleicht auch das Problem der Einheitskiste fiir mehrere
FlaschengréBen zugleich 16sen. Wenn man z. B. der 0,25-1-Flasche die ldng-
liche Vichy-Form beldft, der 0,5-1-Flasche aber die Steinieform gibt, so ergibt
sich fiir beide Flaschengrofien eine anndhernd gleiche Hobe. An den Héhen-
differenzen der einzelnen FlaschengroBen war bisher das Problem der Ein-
heitskiste fiir mehrere Flaschensorten bei stehender Padiweise gescheitert.

Die Mineralbrunnen kéanen das Problem der Standardisierung und Typi-
sierung allein nicht ldsen, Sie miissen mit der Kellereimaschinenindustrie,
den Flaschenhiitten, den Brauereien und anderen Getrdnkehersteiiern zu-
sammenarheiten, Dabei werden auch die Grenzen der Vereinheitlichung
sichtbar: die Brauereien z. B. benuizen mehr und mehr die Einwegflaschen.
Deren Preis liegt bei 15 Pf, wihrend der En-Gros-Preis des Bieres (ohne Fla-
schenanteil) zwischen 35 und 40 Pf liegt. Das ,lose* Bier erféhrt pro 0,51

%) ll:'.Jleltlz{‘ugel ist das geometrische Gebilde, das bel kleinster Oberfliche ein Maximum an Volumen
esitzi,
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eine Kostenbelastung von 15 Pf. Das entspricht rund 40% des Wertes des
Inhalts der Flasche. Dafiir entfallen bei der Brauerei aber die Kosten der
Wiederverwendung der gebrauchten Flasche.

Die gleiche Einwegflasche 148t sich fiir Mineralwasser nicht benutzen;
sie wiirde durch den hohen Imprégnierdruck platzen. Wenn nun die Mineral-
brunnen eine Flasche mit hoherer Drudkfestigkeit benutzen, die sich im Aus-
sehen jedoch nicht von der Einweg-Bierflasche unterscheidet, besteht die
Cefahr, dab die ,schwachen" Bierflaschen bei den Handlern absichtlich oder
unbeabsichtigt in das Leergut der Brunnen wandern. Hier werden sie nicht
sofort erkannt, und es stellt sich womoglich erst beim Befiillen der Flasche
beraus, daB dieselbe den Druckanfordernngen nicht gewachsen ist. Hier liegt
ein groBes Hindernis fiir die Schaffung einer gemeinsamen Flasche fiir Bier
und Mineralwasser. Eine Lésung ist nur denkbar, wenn die Brunnen den
Impragnierdruck allgemein herabsetzen.

Uberdies ist eine Einwegflasche fiir Mineralwasser im Augenblick auch
dkonomisch nicht vertretbar, Dieselbe wiirde — verminderten Imprégnier-
druck vorausgesetzt — 15 Pfennig kosten. Der Engros-Preis fir das Mineral-
wasser betrdgt, ohne Flaschenanteil, 3 bis 5 Pfennig. Die Kostenbelastung
durch die Flasche betrdgt 15 Pfennig = rund 400% gegeuiiber 40% beim
Bier. Die gesparten Kosten infolge Wegfalls der Leergutbuchhaltung etc.
sind zwar prozentual bedeutender als beim Bier, jedoch liegen sie pro Fil-
lung erheblich unter dem Preis einer neuen Flasche.

Die Vereinheitlichung der Emballagen héingt wesentlich vom Willen der
Beteiligten ab. Es gibt keine staatliche Stelle in Deutschland, die die Durch-
fithrung einer Vereinheitlichung befehlen konnte. Solange der Wille zur
Vereinheitlichung vorhanden ist, werden sich wohl anch noch Fortschritie
erzielen lassen. ZugegebenermaBen dient die Vereinheitlichung der Erzie-
lung innerbetrieblicher Kostenersparnis. Auf der anderen Seite bestebt die
Gefahr, dab Mineralwésser in gleichen Flaschen trotz unterschiedlicher Eti-
kettierung vom Publikum eher als homogene, gleichwertige Giiter angesehen
werden, als Wisser, die sich aufier durch die Etikettierung auch noch durch
eine besondere Flaschenform oder -farbe von anderen unterscheiden. Solange
die Hauptsorge der deutschen Brunnenunternehmer dem Ausban und der
Effizienz ihrer Produktionsanlagen gilt, bestebt ein Interesse an Emballagen,
die eine kostengiinstige Produktion erleichtern, bzw. erméglichen. Verlagert
sich aber einmal das Interesse der Unternehmer von der Produktion auf die
Distribution, dann kénnte eine besondere Flaschenform vielleicht als ein
wilikommenes Miitel zur ,Heterogenisierung” des Produkts sein. Dies hat
jedenfalls die Erfahrungen bei Parfiims und Markenlikéren gezeigt. Bei
Coca Cola ist die Flaschenform uad -gréBe ebeunfalls nicht nach produkiions-
technischen Gesichtspunkten ansgewihlt, sondern nach absatz- und werbe-
technischen Aspekien®).

8%) Vgl Roeger, H.: Rationalisierung und Typenbeschrinkung, Mainz o. J.
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c) Dle Beschallung der maschinellen Anlagen

Die Art der zu beschaffenden maschinellen Anlagen héngt vom Grad der
Medhanisierung des Betriebes ab.

Kleinere Brunnenbetriebe besitzen im allgemeinen einen geringeren
Mechanisierungsgrad als gréfere. Die Zahl der Anbieter [ir Kellereimaschi-
nen geringerer Leistnng ist groB. Fir Kellereimaschinen groBer Leistung
mit hohem Automatisierungsgrad gibt es nur vier groBe Hersteller. Da der
Optimismus bei den Unternehmern groB ist, und viele kleinere Brunnen hof-
fen, bald schon zu den gréferen zi zdklen, geht der Trend allgemein zu Ma-
schinen héherer Leistung, moglichst vellautomatisch arbeitend. Die Folge
daven ist eine ungewdhnliche Aufblahnng der Lieferzeilen von bis zu zwei
Jahren, wihrend die Anbieter kleinerer Maschinen verhidltnisméfig kurz-
fristig liefern kénnen,

Die Auswahl der Fabrikate erfolgt entsprechend den betrieblichen Gege-
berheiten. Die Preispolitik der Anbieter ist sehr gut aufeinander abgestimmt,
so daB bei gegebener Kapazitat der Anschaffungspreis von nntergeordneter
Bedeutung fiir die Wahl des Fabrikats ist.

3. Dle Minimalkostenkombination in der Produktion

Die Frage nach der Minimalkostenkombination beinhaltet im wesent-
lichen das Verhdltnis zwischen dem Produktionsiaktor Arbeit und Kapital.
Dieses Verbiltnis ergibt sich znndchst aus dem regionalen Standert des Be-
triebs. Dieser Standort bestimmt die absetzbare Menge und den Grad der
saisonalen Absatzschwankungen. (Vgl. Seite 40 ff.!) Daneben ist die ortliche
Lehnhohe und die Moglichkeit, Vorrdte zu stapeln, von Bedeutnng fir die
Faktorkombination,

a} Dle Lehnh&he

Der Lohn ist der Preis fiir die Arbeitskraft, die ein Unternehmer {iir seine
Zwedke benétigt. Ein Preis ist immer Ausdruck der Knappheit, den ein Gut
besitzt, Hohe Léhne sind ein Zeichen dafiir, daf die Arbeitskraft knapp ist,
niedrige Léhne lassen auf ein reichliches Angebot an Arbeitskraiten schlie-
Ben. Die Lohnhthe wird regional von den Sozialpartnern ausgehandelt. Diese
Tarife kénnen nnmdglich sémtliche 6rtlich gegebenen Umstdnde beriicksich-
tigen. Es kann deshalb vorkommen, daf} Arbeitskriifte ortlich knapper sind,
als es auf Grund der Lohnbéhe anzunehmen wére, es ist aber anch méglich,
daB der Lohn zu hoch festgesetzt wurde im Vergleich zum 6rtlichen Angebot
an Arbeitskriften. Im ersteren Falle hat ein Brunnenbetrieb das Bestreben,
die beschaftigten Arbeitskrafte moglichst anch den Winter iber zu behalten,
im letzteren Falle kénnen die Saisonarbeiter im Herbst entlassen werden,
da mit Sicherheit anznnehmen ist, daB dieselben im Friihjahr noch verfiigbar
sind.
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Kostenrechnerisch kommt dem grobe Bedeutung zu. Zu den hohen Lohn-
kosten im obigen erstgenannten Fall tritt der Umstand, daB die Léhne mehr
und mehr Fixkostencharakter annehmen, wihrend sie im zweiten Fall
variable Kosten darstellen. Beschaltigungspolitisch ergibt sich die Notwen-
digkeit, den Produkiicnsablauf sc zu gestalten, daB auch in saisonschwachen
Monaten sinnvolle Arbeit vorhanden ist, mit denen die Arbeiter beschiftigt
werden. Bei niedrigen Léhnen erfolgt eine Entlassung bei SaisonschiuB,

Die Bedeutung der Lohnkosten tritt zurlick, wenn im Betrieb ein hoher
Grad an Mechanisierung erreicht ist. Ein bober Mechanisierungsgrad fiihrt
aber zwangsldufig zu einem erhohten Fixkostepanteil. Verteilen diese sich
auf eine gentigend hohe Anzahl Flaschen, siebt der Mechanisierung nichis
entgegen. Was ist aber zu tun, wenn sich die geniigend bohe Anzahl Flaschen
zeitlich nicht geniigend verteilt, d. h. wenn sich die iberwiegende Mehrheit
des Versandes in den Sommermonaten ballt? Ist die Kostendegression, die
durch die Verteilung der fixen Kosten auf die zahlreichen ,Sommer{laschen”
entstehi, groB genug, um die ungeniigende Ausoutzung der Anlagen (Pro-
gression) im Winter zu kompensieren? Es war unterstellt, daB die hohe Me-
chanisierung eingefiihrt wurde, weil sonst die Lohnh&he relativ erheblich
gewesen wire; den Lohnen kam also Fixkostencharakter zu. Da im Sommer
Doppel- und Dreifachschichten zn bewerkstelligen waren, mubBte dafiir das
Personal bereitgestellt werden. Wegen dessen Knappheit mufi dies auch
durchgehalten werden. Im Winter entstehen also Progressionen nicht nur
durch die fixen Maschinenkosten, sondern anch durch qnasi-fixe Lohnkosten.
Welche Faktorkombination soll der Brunnen hier vornehmen?

b} der Mechanlslerungsgrad

Der Mechanisierungsgrad ist ein relativer Begriff. Eindeutig ist nur die
Bezeichnung ,100%iger Mechanisieruogsgrad”. Dieser liegt vor, wenn der
Betrieb ohne mensdiliches Zutun voilautomatisch ablauft. Was ist aber eip
50%iger Mechanisierungsgrad? Man kénnie sagen, dieser lige dann vor,
wenn Lohnkosten und Maschinenkosten gleich hoch seien. Dabei ist aber die
Kenntnis des Beschaftigungsgrades nodtig, um den Grad der Kostendegression
zu beriicksichtigen. Der Begriff ,Mechanisierungsgrad” ist alsc nicht als Mal
schlechthin aufzufassen, sondern als MaBstab dafiir, inwieweit ein Betrieb
dem anderen in der Mechanisierung voraus ist. Das Bestreben geht dahin,
einen Arbeitsvorgang moglichst nicht nur mit maschineller Hilfe durchzu-
fiithren, sondern diese Maschine auch antomatisch arbeiten zu lassen®).

Beim Ubergang von halb- auf vollantomatischen Betrieb ergeben sich
Kostenspriinge. Hat man sich einmal zur Aufstellung von Vollantomaten ent-
schlossen, so ergeben sich bei Verdoppelung der Kapaziidt dieser Vollauto-
maten keine doppelten Anschaffungskosten. Diese Beobadchtung kann man

81) Ojes wird .Automstisierung” gerannt, Die .Automation” geht nodh einen Schritt weiter und macht
such nodh die Aufsichtsperson Gberflissig,
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z. B. beim Autokauf machen: ein kleines Auto koslel verhéltnismépbig mehr
als ein groBes Auto. Das kleine Anto besitzl gleich dem groBen Scheiben-
wischer, Bremsen, Scheinwerler, Gelriebe. Dafi diese Dinge in kleinerer Aus-
fithrung nicht entsprechend ihrer Kleinheit billiger sein kénnen, kann man
sich vorstellen, Die foigende Ubersicht, die ich an Hand eines Prospekis einer
deutschen Kellereimaschinenfabrik avigestellt habe, verdentlichi dies:

Relnlgungsmaschline

Lelslung: Prels: Damplverbrauda:
2000 FL/h h.-autom. 10 000 DM 75 kg/h
3000 Fl/h h.-autom 14000 DM 100 kg/h
4 000 Fl./h h.-autom. 17 000 DM 135 kg/h
3000 FL/h v.-autom. 34000 DM 100 kg/h
4000 FL/h v.-autom. 43000 DM 135 ka/h
6000 Fl/h v.-autom. 61 000 DM 180 kg/h
8000 Fl./h v.-antom. 80 000 DM 220 kg/h
10000 FlL/h v.-autom. 99 000 DM 250 kg/h
12 000 Fl./h v.-antom. 116 000 DM 275 kg/n
15000 Fl./h v.-antom. 141 000 DM 310 kg/h

Die vollautomalische Maschine von 3000 Flaschen kostel das 2,5fache
mehr als das der halbautomatischen Maschine gleicher Leistung. Die vollauto-
matische Maschine mit der vierfachen Leisinng kostet nur mehr das Doppelte
von vier halbautomatischen Maschinen von je 3000 Flaschen/h Leistung.

Der Vorteil vollaulomatischer Maschinen besteht im geringeren Personal-
bedarf. Ihnen ist dann der Vorzug zu geben, wenn eine Gewdéhr daliir besteht,
dal} die Personaleinsparung nachhaltig und nicht nur saisonbedingt ist. Oder
ganz allgemein ausgedriickt: Wenn die Kosten der vollantomatischen Ma-
schine geringer sind als die Kosten der halbautomatischen.

Worin bestehen die Kosten einer Maschine? Sie bestehen in den kalku-
latorischen Kosten, den Betriebskosten {Reparaturen, Betriebsmittel), den
Personalkosten und den allgemeinen Kosten. Wenn die Addierung der aul-
geliibrten Kosten bei einer vollautomatischen und bei einer halbautomati-
schen Maschine gleicher Leistung und Lebensdauer einen eindeutigen Unter-
schied zugunsten der vollautomatischen Maschine ergibt, ist dieser der Vor-
zug zu geben. Bei Kostengleichheit (nnter Berficksichtigung der saisonbeding-
ten Besonderheiten) ist im Brunnenbetrieb der halbantomatischen Maschine
der Voreng zu geben.

Ich versuche, diese Frage aus eigener Erfabrung zu beantworten. Selbst
wenn man ndmlich bei Ermittlung der Kosten einer vollantomatischen Ma-
schine deren grifieren Platzbedar! (allgemeine Kosten) und deren gréfBere
Anfilligkeit gegen Stoérungen, sowie die Mbglichkeit von deren frithzeitigem
Unmodernwerden mittels hdherer k. Abschreibungen und Risiken beriick-

67



sichtigt, bleibt ein Nachteil des Vollantomaten unbeachtet: der Vollantomat,
mit einer Vielzahl anderer Auiomaten durch ein flieBendes Band verbunden,
erfordert immer den gemeinsamen Einsatz der gesamten Bedienungsmann-
schaft. Dies ist bei ununterbrochener Ausnutzung im Sommer von Vorteil.
Im Winter aber, wenn der Absatz so gering ist, daB nur jeden zweiten Tag
die Maschinen in Betrieb genommen zn werden brauchen, besteht fiir das
Masdhinenpersonal an den ,Zwischentagen” keine Arbeit. Dies ist der Fail,
wenn der Brunnen nur iiber eine einzige hintereinandergeschaltete Reini-
gungs-, Fiill-, VerschlieB- und Etikettierkolonne verfiigt.

Grundsatzlich steigt der AusstoB einer Anlage, bezogen auf den Xapital-
einsatz nnd das eingesetzte Personal. Ich erlantere dies an Hand der nach-
stehenden Tabelle, die die interessierenden Daten einer Filimaschine ent-
halt.

Fllmaschlne

Fiillprgane: Letstung: Prels: Personalbedarf:

20 2500x0,5 1 23000 DM 1 angelernte Person
30 4000x0,5 1 33000 DM 1 angelernte Pefson
40 FO000x05 1 44 000 DM 1 angelernte Person
50 10000x 0,5 1 55000 DM 1 angelernte Person
60 12000x 0,5 1 66 000 DM 1 angelernte Person
80 18000x05 1 . 95000 DM 1 angelernte Person

Die Leistung eines Fiillers mit 20 Fillorganen betrigt /7, der Anschaf-
fungspreis ¥« und der Personalbedarf ¥1 von den entsprechenden Werten des
Eifllers mit 80 Fiillorganen. Ein Brunnen mit einer Kapazitdt von 18 000 Fla-
schen/h wiirde demnach gut daran tun, seine gesamte Produktion auf einem
B0er Fiiller mit entsprechenden vor- und nachgeschalteten Apparaten zu
erstellen. (Die Degressionserscheinungen sind beim Fiiller am deutlichsten;
sie bestehen jedoch anch hei Reinigungsmaschinen, VerschlieBern und zum
Teil auch bei Etikettiermaschinen.)

In Coca-Cola-Betrieben mit (bis vor kurzem) nnr einer Flaschensorte hat
man sich diese Degressionserscheinungen zunutze gemacht. Da nur Kron-
korkilaschen verarbeitet werden, ist der Personalbedarf gering, und der auf
der vorigen Seite gednBerte Nachteil der Beschéltigungslosigkeit an den
Zwischentagen® bleibt wegen der geringen Zahl der Beschéftigten begrenzt.
Der AusstoB bei den Coca-Cola-Betrieben wird tatsdchlich im Regelfalle von
einer einzigen Anlage bestritten.

Die Brunnenbetriebe besitzen aber, von einer Ausnahme {Burgwallbronn
in Essen) abgesehen, ein Sortiment ans mehreren FlaschengréBen und -ver-
schliissen. Es ist unzweckmabig, unterschiedliche Flaschen auf einer Anlage
Zu ,verarbeiten”, wie ich nachstehend zeige.

Ich nehme das Beispiel Spiilmaschine — Fuller. Wenn 0,7-1-Hebelflaschen
gefillt werden, ist der Fiiller ausgelastet. Bei 0,25-1-Flaschen wéren beide
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Maschinen unausgelasiet. Der Filler konnte die dreifache Menge Flaschen
fillen. Die Spillmaschine kénnte ihrem &uBerem Umfang nach die doppelte
Anzshl Flaschen spiilen, wenn die GréBe der ,Zellen” im loneren der Ma-
schine, die die Flasche aufeehmen, nicht fiir 0,7-1-Flaschen eingerichiet ware,
wodurch die Zahl der Zellen begrenzt ist. Wiren die Zellen zur Aufnahme
der kiecioen Flaschen eingerichtet, so kénnte man die doppelte Anzahl Fla-
schen pro Zeiteinheit die Spiilmaschioe passieren lassen.

Bei der Etikettiermasdhine ergibt sich ein &hnliches Problem, Die Maschine
zum Etikettieren von Hebelflaschen kostet bei gleicher Leistung das Drei-
fache einer Maschine, die nur ein Bauchetikett anf eine Kronkorkflasche auf-
zubringen hat. Kronkorkflaschen anf einer Etikettiermaschine fiir Hebelfla-
schen etikettieren hieBe, um ein anderen Bild zu gebrauchen, einen Last-
wagen von 6 Tonnen mit einer Fracht von 2 Tonnen zn betreiben.

SchlieBlich stellt sich nenerdings noch ein weiteres Hindernis fiir die ge-
meinsame Verarbeitung vor Hebel- nnd Kronkorkflaschen auf einer Anlage:
die Aus- und Einpadtmaschinen. Dieselben sind fiir Hebelflaschen nicht ge-
eignet und stiinden demnach immer still, wenn diese Flaschen gefiillt wiirden.

Das Problem der optimalen Kombination von Mensch und Maschine im
Brunnenbetrieb ist demnach ein gespaltenes. Das Verhaltnis der Kapazitaten
fiir je eine Flasche zueinander ist ,prima facie” abhéngig vom Anteil der
Sorten am Versand. Es kann sich dabei ergeben, daB es kostengiinstiger ist,
bei einem Versandverhialtnis Hebelflasche : Kronkorkflasche — 60 : 40, daf}
man fiir die Kronkorkflaschen balbantomatische Maschinen wahlt, anf denen
bei Maschinenschaden auch Hebelflaschen verarbeitet werden kénnen.

c) Die Vorraishaltnng

Die Menge des Vorrats richtet sich im wesentlichen nach Art nnd Haufig-
keit von Versandspitzen, die iiber das hinausgehen, was in laufender Pro-
duktion erstellt werden kann. Inwieweit man sich bei Anlage und Vorréten
in wirtschaftlichen Grenzen bewegt, geht aus dem Schema im Anhang hervor,

Die tagliche Versandmenge eines Mineraibrunnens ist im wesentlichen
eine Funktion der Aulentemperatur. In Dentschland herrscht zwar im Jahres-
durchschnitt eine Temperatur von 12,5° C, jedoch besagt diese Zahl nichts
iiber die Verteilung der Temperaturen auf die einzelnen Monate und Tage
des Jahres. Es ist fiir das subjektive Durstgefiihl nicht ohne Bedeutung, in
welcher Reihenfolge sich die Temperaturen ergeben, Ein Jahr mit einem
kalten trodtenen Winter und einem anschlieBenden tropisch-fenchten Som-
mer 148t im allgemeinen ein gréBeres Durstgefithl im Jahresdurchschnitt ent-
stehen, als ein Jahr mit mildem Winter und méBigem Sommer, ocbwohl beide
Jahre eine gleiche Durchschnittstemperatur von 12,5° C besitzen.

Die Tabelle anf Seite 29, die die Verteilnng des Versandes anf die ein-
zelnen Monate angibt, ist ein Mittel aus mehreren Jahren. Das einzelne Jahr
kann sehr groBe Abweichingen davon aufweisep. Die Vorratshaltung beim
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Mineralbrunnen ist also nicht nur kostenbedingt, sondern auch konjektural,
d. h. von der indiviuellen Benrteilung der zukiinftigen Wetterentwicklung
abhéngig. In der M&glichkeit der Fehlbeurteilung liegt ein groBes Risiko.

Ich habe es als wiinschenswert dargestellt, daB ein Mineralbrunnenbetrieb
in der Vor- und Nachsaison einen Beschéftigungsgrad hat, der nahe beim
Punkt der geringsten Stiickkosten liegt, der in der Hauptsaison jedoch nahe
beimn Punkt des maximalen Gewinns liegt. Dieses Postulat sollte der Brun-
nenunternehmer einzuhalten versuchen.

Andererseits wird er durch die ungewisse Wetterentwidklung gezwun-
gen, Vorkehrungen zu ireffen, durch die er die umseitige Forderung nicht
mehr einhalten kann.

Im folgenden soll zum besseren Versténdnis eine Vereinfachung vorge-
nommen werden: es wird unterstellt, daB das Versandverhaltnis zwischen
den Monaten Mai — August und den Monaten September — April konstant
ist, d. h. daf der Unternehmer aus der Héhe des gehabten Umsatzes der Vor-

. und Nachsaisonmonate auf den Umsatz der vor ihm liegenden Hauptsaison-
monate schlieBen kann. UngewiB sind dann nur nur noda die Versandspitzen
innerhalb dieser vier Hauptmonate, in die 50% etwa des Gesamtjahresver-
sandes fallen,

Waire der Versand in allen Monaten gleich, so entfielen auf jeden Monat
8,3% des Absatzes. Wollte man in allen Monaten eine gleichbleibende Be-
schiftigung, so miiBte in den Monaten, deren Absatz unter 8,3% liegt, die
Differenz zwischen 8,3 und dem wirklichen Versand auf Vorrat gelegt wer-
den. In den Monaten, deren Versand 8,3% vom Jahresahsatz iibersteigt,
miite die Differenz zwischen Versand und laufender Produktion anus dem
Vorrat genommen werden.

Wenn man nun meiner vorherigen Forderung entsprechen will, miiite
man die Kapazitdt im Winter zu 70% und im Sommer zu 90% ausnutzen, denn
es war angenommen, daff der optimale Kostenpunkt bei 70% und der opti-
male Beschiiftigungsgrad bei 90% Kapazitdtsausnutzung liegt. Die fiir den
gegebenen Versand eines Brunnens wire dann so zu wéhlen, daB sie, */s des
Jahres mit 70% ausgenutzt und s des Jahres mit 90% ausgenutzt, den zu-
grundegelegten Versand bestreiten kann®).

Als Jabresversand wird die Menge von 25 Miil. Fiilllungen zugrunde-
gelegt. Dann ergibt sich folgende Formel:

Fiir X ergibt sich ein Wert von rund 32 600 000. Dieser Wert muj durch die
Anzahl der Jahres-Arbeitsstunden dividiert werden, Das ergibt 32 600 000 :
2 400 = 13 600. Die Kapazitit der Maschinen mufl also 13 600 Flaschen/h be-
tragen. Fiir die Vorratsmenge ergibt sich folgende Ubersicht:

Monat: Produktion: Versand: Vormrat: (+ ./)
September 1 904 000 1625000 279000 (+)

82] UUnter Kapazitil wird hier die Menge vctslnnden die unler Zugrundelegung des 8-Stundentages in
ciner Schicht produziert werden kann,
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Oktober 1 904 000 1 250 000 933 000 (+)

November 1 904 000 1 125 000 1712000 (+)
Dezember 1 904 000 1250 000 2 366 000 (+)
Januar 1 904 000 1 375 000 2895000 (+)
Februar 1 904 000 1375000 3424000 (+)
Mirz 1 904 000 2 000 000 3328 000 (—)
April 1 904 000 2 500 000 2732000 (—)
Mai 2 448 000 3250 000 1930000 (—)
Juni 2 448 000 3125000 1253000 (—)
Juli 2 448 000 3375000 326 000 (—)
August 2 448 000 2 250 000 24 000 (—)
25 024 000 25 000 000

Der Vorrat nimmt hier bis Ende Februar zu. Ab Mérz wird er geriuger, da
die Versandzahlen ab Mérz {iber dem laufenden Monatsausstof liegen. Ah
Mai setzt die bessere Kapazitdtsausnutzung ein, so daB sich der durchschnitt-
liche Monatsausstofi von 1 904 000 auf 2 448 000 Flaschen erhéht. Trotzdem
nimmt der Vorrat weiter ab, bis er Ende August, also am Ende der Saison,
auf fast null abgesunken ist.

In dieser Tabelle sind drei willkiirliche Uunterstellungen gemadht: der
Betrieb arbeitet von September bis April mit 70%igem und von Mai bis
August mit 90%igem Beschaftigungsgrad, das Verhiltnis des Winterversan-
des zum Sommerversand ist mit 1:1 angenommen, und schiieBlich wird so
getan, als ob die Stiickkosten ansschliefilich von der optimalen Ausnutzung
der maschinellen Aunlagen abhidngig ware.

In Wirklichkeit hdngen die Stlidkkosten aber vou der optimalen Ansnut-
zuug der gesamten Betriebsanlagen ab. Dazn gehéren aber auch die Gebdude
und die Emballagen. Selbst wenn man unterstellt, daB der Brunnen aus spe-
kulativen Griinden {vgl. Seite 62!) einen Emballagenbestand besitzt, der ihm
bei 25 Mill. Flaschen Jahresversand eine maximale Vorratshaltung von rund
3.5 Mill, Fiillungen per Ende Februar gestattet, so ist dennoch fraglich, ob der
Brunnen die nétigen Hallen besitzt, diese Vorratsmengen frost- und staub-
sicher unterzubringen.

In der Praxis heiBt es also, einen Kompromi einzugehen zwischen Ko-
stenresparnis infolge gleichméaBiger Beschiftigung der maschinellen Anlagen
und Kostenzuwichsen infelge hoher Lagerhaltung. Eine allgemeingiiltige
Aussage iiber die Lage dieses Kompromisses 1Bt sich nicht macheu. Er hdngt
von der Lohnhohe, dem Verlauf der Stiickkostenkurve, dem Grad der Mecha-
nisierung, der Hohe der saisonalen Schwankungen, den Lagermoglichkeiten
und vielen anderen Griinden ab. Nicht zuletzt spielt anch der Inhalt der Fla-
schen eine Rolle.
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Bis jetzt war untersteilt, daf der Brunnen ausschlieBlich Mineralwasser
abfiilit. Die Bedeutung der Siifgetranke nimmt fiir die Brunnen immer mehr
zu, (Vgl. Anhang Schaubild!) Wahrend der Steffwert von Mineralwasser
duberst gering ist, ist der Wert der Limonade erheblich hoher. Man kann
geradezu sagen, daB Mineralwasser erst seinen Wert durch die Abfiillung und
Etikettierung erhélt. Bei Brunnen, deren Quellausbeutung keine variablen
Kosten verursacht, ist es sogar véllig gleichgiiltig, ob das Wasser 6 Monate
frither oder spéter abgefiillt wird. Fir das Fritherabfiillen brauchen keine
erhohten kalkulatorischen Zinsen in Ansatz gebracht zu werden.

Wird dagegen ein SiiBgetrdnk 6 Monate vor seinem Verkaul abgefiillt,
so verursacht dies erhebliche Zinsen, die eine Vorratshaltung von SiiBgetrén-
ken sehr vertevern.

Dadurch ergibt sich die Tendenz bei den Brunnen, den Versand von SiB-
getrinken méglichst aus der laufenden Produktion zu hestreiten. Preduk-
tionstechnisch bereitet dies keine Schwierigkeiten, denn ein SiiBgetrénk ist
nichts anderes, ais ein mit Geschmack ausgeriistetes Mineralwasser. Veor der
Beflillung mit diesem wird eine Dosis des Sirups als Tréger des kiinstlichen
Geschmacks in die Flasche eingefillt; das Mineralwasser dient dann zum
Verschneiden (Verdiinnen) des Sirups.

Bisher wurde als Kapazitat die Menge angesehen, die sich bei achtstiindi-
gem Arbeitstag ausbringen lieB. Um dem grofien Bedarf an Lagerraum zu ent-
gehen und die erforderlichen Emballagen gering zu halten, 148t sich die Kapa-
zitdt durch Uberstunden oder Doppelschichten an heifien Sommertagen be-
trichtlich erweitern. Durch Doppelschichten liefie sich die Ausbringung in den
Sommermonaten verdoppeln, Dadurch entliele jeglicher Veorrat. Inwiefern
ein Brunnen Deoppelschichten einlegen kann, hédngt von den Reserven des
Arbeitsmarktes ab. Solche sind im Sommer im allgemeinen nicht verhanden,
Die Monate Mai bis Juli sind in Deutschland die Monate, wo die Zahl der
Arheitslosen am geringsten ist. Selbst in ldndlichen Gegenden gibt es um
diese Jahreszeit keine landwirtschaftlichen Kréafte zur Aushilie, denn diese
sind mit Erntearbeiien ausgefiillt.

Bis zum gewissen Grad 1a5t sich die Kapazitédt durch Einlegen von Uber-
stunden erweitern. Der Gesetzgeber hat diese Mdaglichkeiten jedoch be-
schrénkt. Die wirtschaftlich richtige Festlegung der Veorratsmenge in Verbin-
dung mit entsprechender Personaipolitik und Maschinenausriistung 15t des-
halb eine der schwierigsten Auvfgaben fiir den Brunnenunternehmer, ven
deren richtiger Lésung die Rentabilitét eines Betriebes sehr stark abhéngt.

VII Die Kosten tm elnzeinen

1. Atlgemeines

tn diesem Kapitel soll kein Uberblick Giber das Rechnungswesen der Mine-
ralbrunnenbetriebe gegeben werden, sondern es sollen die bedeutendsten
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Kostenfaktoren untersucht werden. Aus dem Rechnungswesen wird also die
Kalkulation ausgeklammert, Die Konsequenzen, die der Unternehmer aus
den Ergebnissen der Kostenrechnung (Kalkulation) zieht, werden im kom-
menden Kapitel iiber die Preispolitik behandelt.

Die Kalkulationsform, die fiir die Preisfindung der Mineralbrunnen ge-
niigt, ist die Divisionskalkulation. Voraussetzung fiir die Anwendung dieser
Form ist, ,daB die Gesamtleistung des Betriebes sich in hinreichend gleich-
mdéBigen Leistungseinheiten ausdnicken ldft. Eine Methode, gleiche Lei-
stungseinheiten rechnerisch zu konstruieren, wenn sie nicht von Hause aus
vorhanden sind, besteht in der Umrechnung verschiedener Leistungen in
gleiche Leistungseinheiten durch Aquivalenzziffern, Diese Umrechnung er-
fordert eine vorsichtige Festsetzung und eine gelegentliche Nachpriifung der
Aquivalenzziffern"®).

Bei der Divisionskalkulation wird kein Unterschied gemacht zwischen
direkten und indirekien Kosten, sondern es werden sémtliche Kosten als
Allgemeinkosten behandelt. Diese Vorgehensweise liefert ausreichende Un-
terlagen fiir die Preisstellung, sofern der Brunnenbetrieb nur Mineralwasser
chne Zusitze abfiillt. Bei Abfiillung von SiiBgetranken miissen den jeweiligen
Kosten einer Fiillung Mineralwasser die zusatzlich entstehenden Kosten der
Zusitze (des Sirups) zugeschlagen werden. Die Kosten des Sirups ergeben
sich aus dessen Materialkosten, die etwa proportional sind und einem degres-
siven Anteil, der sich durch die Umlegung der Léhne urd der kalkulatori-
schen Abschreibungen und Zinsen der Sirupanlagen auf die einzelnen Limo-
nadenfiillung ergibt.

Neben der Preiskalkulation {Divisionskalkulation) soll auch die Betriebs-
gebarnngskalkulation zu ihrem Recht kommen. ,Sie hat die Aufgabe, durch
lanfende systematische Verfolgnng und Vergleichung der Kalkulationszah-
len die Betriebsgebarung zu kontrollieren nnd auf Grund dieser Rechnungs-
ergebnisse acf die zukiinftige Betriebsfithrung gestaltend einzuwirken“®).

Die Preiskalkulaticn befaBt sich mehr mit der Héhe der Kosten, die Be-
triebsgebarungskalkulation mit dem Verhalten derKosten (fix oder variabel),
Kann man bei ersterer die Frage nach dem Kostenverlauf (mit Ausnahme bei
der Preéisfindung fiir SiBgetrdnke) in den Hintergrund stellen, so wird die
Enischeidung, cb sich bestimmte Kosten fix oder propertional der Ausbkrin-
gung verhalten, bei der Betriebsgebarungskalknlation zur Kernfrage.

Da die Produkte eines Mineralbrunnens einen hchen Grad innerer Ver-
wandtschaft haben, kann auf das Kostenrechnungsschema Kostenartenrech-
nung — Kostenstellenrechnung — Kostentrigerrechnung verzichtet werden.
Man braucht nur die Summe der Kosten durch die Anzahl der Kostentréager
(Flaschen) zu dividieren, nm zu den Selbstkoesten pro Stiick zn gelangen. Evti.
ist eine Gleichmachung der einzelnen FlaschengréBen mit Hilfe von Aquiva-

63) Schmalenbach, Eugen: Grundlagen der Selbstkostenrechnong und Preispolitik, Leipzig 1930, 5. 124.
84) Kosiol, Erich: Warenkalkulation in Handel und Industrie, Stuttgart 1953, 5. 7.
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lenzziffern voriter vonnéten. Welcher Art sind nun die bei einem Mineral-
brunnen anfallenden Kosten?

2. Die elnzelnen Kostenarten

Eine oft gebranchte Unterscheidung besteht in Fabrikationskosten und
Verwaltungskosten. In der Distribution unterscheidet man zwischen Ver-
iriebskosten nnd Verteilungskosten, wobei die Vertriebskosten nur die
Kosten des Erzeugerbetriebes umfassen, die Verteilungskosten dariiber-
hinaus aber auch die Handelsspannen der zwischengeschalteten Handelsinsti-
tutionen beinhalten®}. Eine andere Unterscheidung kennt Einzel- und Ge-
meinkosten, wobei Einzelkosten dem Produkt unmittelbar, Gemeinkosten
aber anteilig nach einem bestimmten Verteilungsschliissel angelastet werden.
Einzelkosten haben meistens variablen, Gemeinkosten hauptsdchlich Fix-
kostencharakter. Anf das einzelne Produkt umgelegt, werden die variablen
Kosten zun einem im wesentlichen festen Anteil an den Stiickkosten, wahrend
bei zunehmender Produktion der auf das Stiidk entfallende Anteil der Ge-
meinkosten sinkt, also variabel ist.

Gemeinkosten besonderer Art sind die kalkulatorischen Kosten. Man
unterscheidet:

Kalkulatorische Abschreibungen;
kalkulatorische Zinsen;
kalkulatorische Wagnisse;
kalknlatorischer Unternehmerlohn.

Man nennt diese Kosten .kalkulatorisch”, weil deren Zurechnong aus der
Finanzbuchhaltung nicht ohne weiteres zu erkennen ist. Die Zurechnung der
k. Kosten aunf die einzelne Flasche liegt, knrzfristig, im Ermessen des Kalku-
lators. Langfristig miissen die k. Kosten in der Kalkulation, bzw. Preisstel-
lung beriicksidrtigt werden, wenn kein Substanzverlust eintreten soll.

In den Absdchreibungen werden die Wertminderungen des Anlagevermd-
gens infolge Verschleil und Alterung beriidksichtigt. Die Abschreibnngssitze
miissen die Lebensdaner des abzuschreibenden Objekts beriicksichtigen. Ein
Gebiude, das 40 Jahre ,hilt", erfordert einen Abschreibungssatz von 2,5%:
ein Lastwagen mit 5 Jahren Lebensdauer einen Satz von jahrlich 20%. .

Der kalkunlatorische Zins steht in engem Znsammenhang mit den Ab-
schreibungen, Man kann ihn als ein Entgelt fiir die Leihe des Kapitals, das
in den Vermogensgegenstinden steckt, betrachten. Arbeitet das Brunnen-
unternehmen mit Eigenkapital, so wird der k. Zins zum Einkommensbestand-
teil der Gesellschafter (Eigentimer). Arbeitet der Brunnen dagegen mit
Fremdkapital, so muB der k. Zins an den fremden Kapitalgeber abgefiihrt

B3} Vgl. Gutenbergq, Erich: Grundiagen der Beiriebswirtachaftslehre, 3., 2, 8d., Berlin — Géttingen —
Heidetberg 1957, S. 317,
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werden. Der Zins wird vom betriebsnotwendigen Vermdégen berechnet Wie
hoch ist das Vermdgen, wie berechnet sich der Zins?

Ich nehime als Beispiel eine Maschine, deren Lebensdauer 10 Jahre ist,
und deren Preis 100 000 DM war. Im ersten Jahr der Benutzung berechnet sich
der Zins von 100 000 DM. Nach Ablauf dieses Jabres wird auf die Maschine
eine Abschreibung von 90 000 DM berechnet werden, denn 10 000 DM wur-
den ja durch die Maschine bereits ,verdient, konnten also schon an den
Kapitalgeber znrickerstattet werden. _

Der k. Zins auf eine Anlage vermindert sich demnach von Jahr zu Jahr.
In der Mineralbrunnenindustrie wird der k. Zins von der Summe der ein-
zelnen Teile des betriebsnotwendigen Vermédgens berechnet, Einzelne Teile
sind neiz, andere &iter. Man muB einen gewogenen Durchschnittswert der
Teile des betriebsnotwendigen Vermdgens surdlen, um zi einem richtigen
Ansatz der kalkulatorischen Zinsen zu gelangen.

Die kalkulatorische Abschreibung auf Flaschen mufi anders gebandhabt
werden als die auf Geb&ude und Maschinen. Bei letzteren ist durch betriebs-
bedingten Gebrauch ein Wertverzehr festzustellen, der in der Abschreibung
beriicksichtigt wird. Diese Methode kann man allenfalls noch fiir Kisten gel-
ten lassen, nicht jedoch fiir Flaschen. Diese werden namlich durch Benutzung
eher wertvoller, denn bei gebrauchien Flaschen pflegt die Bruchquote gerin-
ger zu sein als bei fabrikneuen. Die Abschreibung aunf Flaschen mufi daher
50 verstanden werden, dafl Bruch- und Verlustflaschen vom Gesamtbestand
abgesetzt werden.

Die Erfabrung hat gezeigt, daf von den zur Fiillung und in die Kund-
schaft gelangenden Flaschen bei Hebelverschlufiflaschen 3%, bei Kronkork-
flaschen 2% verlorengehen®). Damit gewinnen die Abschreibungen auf Fla-
schen den Charakter von proportionalen Kosten. Inwieweit der Satz von
3% bzw. 29% im einzelnen Betrieb zutrifft, 146t sich folgendermaBen nachkon-
trollieren®);

Anfangsbestand beim Brunnen
plus Summe der Anfangssaiden bei den Kinden
’ plus Zugange wéhrend des Jahres.

Von dieser Sumine gehen ab:
Endbestand beim Brunnen
plus Summe der Abschlufzahlen bei den Kunden
plus vom Kunden bezahlte Flaschen.

Kalkutlatorische Wagnisse sollen das Risiko beriicksichtigen, das darin
besteht, daf jemand sein Geld der UngewiBheit wirtschaftlicher Tatigkeit

aussetzt.

88) Nach Angaben des VDM,
87) Vgl, Strauch, Hans: Die Kostenrechnung der Mineralbrunneabetriehe, Heppenheim 1950, 5. 22.
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Neben dieses allgemeine Unternehmerwagnis tritt eine Vielzahl anderer
Wagnisse. Das allgemeine Unternehmerwagnis ist in allen Wirtschaftszwei-
gen annihernd gleich gro8. Die speziellen Wagnisse der einzelnen Brandien
oder Betriebe sind unterschiedlich hodh.

Nach herrschender Meinung®} soll in den k. Wagnissen nur das .Total-
risiko" beriicksichtigt werden, iiber dessen Art man keine Aussagen machen
kann. Dieses ,Totairisiko" beinhaltet, daff durch Umstinde irgendwelcher
Art der Betrieb vollig untergeht, bzw. in Konkurs geht. Die Risiken, die sich
durch Feuer u. d. ergeben, sind Einzel-, bzw. spezielle Risiken, die sich durch
Fremdversicherung abdedken lassen.

Bei den Mineralbrunnen gibt es ein besonderes Risiko, bei dessen Wirk-
samwerden u. U. der Betrieb in Konkurs gehen mufl: das Risiko, daB die
Quelle versiegi. Bei einem Mineralbrunnen muf dieses ,Totalrisiko" in
den k. Wagnissen beriicksichtigt werden. Es ist denkbar, nebenbei noch ein
spezielles Risiko, das sich nur auf die Quelle als solche hezieht, in der
Kalkulation zu berficksichtigen.

Wie grof ist das Risiko, dafi die Quelle endgiltig versiegt? Dariiber
liegen nirgendwo Zahlen vor. Man kanu aber die Hohe des anzusetzenden
Risikos berechnen, wenn man bedenkt, daf die meisten gréferen Brunnen
aus Sicherheitsgriinden eine zweite Quelle bohren, die natfirlich aus Griin-
den der Deklarationswahrheit und der Qualitdtsgleichheit méglichst nahe an
der ersten Quelle liegen mu$, ohne diese jedoch zu gefihrden. Die zusdtz-
lichen Kosten dieser zweiten Quelle, die nur zur Risikoabdeckung gebohrt
wurde, kann man als zusédtzliche k. Wagnisse zu den anderen allgemeinen
Wagnissen hinzurechnen,

Trotzdem bleibt der Ansatz des kaikulatorischen Risikos und des an-
schliefend behandelten kalkulatorischen Unternehmerlohnes problematisch.
Wihrend es fiir die speziellen Risiken Sétze gibt, die sich auf Grund von
Erfahrung und von versicherungsmathematischen Berechnungen, ergeben
haben, mub der kalkulatorische Ansatz des allgemeinen Risikos, des ,Total-
risikos”, immer der individuellen Stimmung und Wiliklir des Kalkulators
ausgesetzt sein. Viele Betriebswirtschaftler haben deshalb die Unterschei-
dung von k. Risiken und von k. Unternehmerlohn aufgegeben. Sie sollen
Beriidksichtigung finden in einer angemessenen Gewinnerwartung des Unter-
nehmers, wobei man die allgemeine Formel, die fiir Industrie- und Handels-
bhetriebe gleicherweise gilt, ansetzt:

Effektiver Gewinn = Beabsichtigter Gewinn 3 Abweichungen (Bénéfice
réel — Bénéfice voulu 1 écarts).

Jeder Unternehmer hat irgendwelche Erwartungen iber die Héhe seines
Gewinnes, Wird die Hohe nicht erreicht, so wird der Unternehmer sich einer
auderen Tétigkeit zuwenden, sofern er nicht die Hoffnung hegt, daB sich
seine Gewinnchancen eines Tages bessern. 1¢h sehe von einem ndheren Ein-

&8} Vgl. Kalweram, W,: a.2. 0., 5. 157 f§.
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gehen auf den k. Unternehimerlohn ab. 1ch begniige mich mit der volkswirt-
schaftlichen Feststellung, daB das Unternehmereickommen ein Residual-
einkommen ist. Es ergibt sich ans dem, ,was fiir ihn ibrigbleibt®. Inwieweit
in diesem ,residunm® ein k. Unternehmerlohn enthalten ist, hdngt von der
Eriiillung der nnternehmerischen Gewinnvorstellung ab.

Kalkulatorische Kosten sind, von den k. Wagnissen teilweise abgesehen,
Gemeinkosten. Sie haben .Mischkostencharakter”, jedoch mit starker Be-
tonung des fixen Anteils. Im Bereich der Produktion fallen Gemeinkosten
weiterhin in Form von ,unproduktiven” Léhnen an, die nur mittelbar als pro-
duktiv anzusprechen sind. Hierzu sind die Meistergehdlter, die Kosten der
Schlosserei (fiir Maschinenreparaturen) und der Schreinerei (fiir Kistenrepa-
ratoren) zu rechnen, soweit sie in den k. Kosten noch nicht beriidkesichtigt
wurden. Wird ein Teil der Belegschaft im Winter mit der Herstellung von
‘Kisten oder mit Bauarbeiten beschdftigt, so sind die Lohnkosten hierfiir
keine unproduktiven Léhne, sondem sie sind dber Kistenabschreibung nnd
~verzinsung, bzw. iber Gebdudekosten kalkulatorisch zn beriidcsichtigen.

Die Unterscheidung zwischen Gemeinkosten und Einzelkosten verliert
in Betrieben mit Divisionskalkulation ihre Bedentung. In der Betriebsgeba-
rungskalkulation behélt sie ihre Bedeutung insofern, als Gemeinkosten im
allgemeinen nicht proportional der Produktionsansweitung steigen.

Als typische Einzelkosten sind ,produktive” Léhne und die Kosten der
Roh-, Hilfs- nnd Betriebssioffe anznsehen. Die im folgenden benutzten Zah-
len entstammen einem Betriebsvergleich, der 1954 auf Betreiben des VDM
durch Joachim Zarnikow zwischen 26 Mitgliedsbetrieben durchgefiihrt
wurde. Ich habe acht dieser Betriebe, deren Einzelkosten mir als typisch
erschienen, ausgewdihlt und in der nachstehenden Tabelle verwertet. Die
Anonymitéit der Betriebe wurde durch Verwendung von Chiffre-Zahlen ge-
wahrt. Bekannt! ist nur, daB es sich um Betriebe mit einer (1954) Versandzahl
zwischen 7 nnd 16 Mill. Fiillungen jdbrlich handelt.

SiiBwasser: Mineralwasser: ElL Sirom

(Reinignng nnd Kithlung)

0,15 0,01 030
0,08 0,06 0,25
0,06 \ 0,03 0,21
0,20 0,16 0,22
0,25 0,03 0,40
0,21 0,10 0,20
0,18 : 0,09 0,16

0,11 0,20 0,15
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Sonstige

Helzmillelkoslen: Leim: Reinigungsmiitel: H.- u. B.-Stofie:
0.14 _ 0,20 _ 0,11 0,11
0,15 ' 0,17 0,11 0,08
0,11 0,30 0,14 0,08
0,10 0,22 0,14 0.09
0,13 0,16 0,15 0,12
0,18 ‘ 018 0,12 011
0,20 0,16 0,10 011

0,11 0,21 015 0,10

Produktive L&hne:

(ohne Gehiiller) Etikellen:
19 : 0,35
2,1 . 0,30
2,0 0,41
21 0,35
2.2 0,20
2,8 0,25
1,7 0,28
1,8 0,31

Die Zahlen beziehen sich auf die einzelne Fiillung, ohne deren Grofie und
FlaschenverschlufB zu beriickesichtigen.

Zu den Zahlen médhte ich einige Erkldrungen geben. Der Unierschied in
den Siilwasserkosten pro Fiillung ergibt sich ans den unterschiedlichen &rt-
lichen Preisen pro Kubikmeter. Meisiens beziehen die Brunnen ihr Wasser
aus dem o&ffentlichen Netz. Der mengenmafiige Verbrauch fiir die einzelne
Fiilllong kann auch schwanken, weil das StiBwasser in der Reinigungs-
maschine eine Spiil- und eine Kiihlfunktion ausiibt. Wird mit hohen Langen-
temperaturen gearheitet, so werden an die Kiihlfunktion héhere Anforderun-
gen gestellt, woraus sich ein erhdhter Verbrauch ergibt. Dabei sinkt jedoch
der Verbrauch an Reinigungsmitteln, da durch die héhere Temperatur der
Launge diese nicht so konzentriert zu sein braucht.

Die Unterschiede im Mineralwasseranteil pro Fiillung sind beachtlich. 1ch
erwidhnte diesen Tatbestand bereits auf Seile 22. Der erste Brunnen mit einem
Anteil von 0,01 Pf pro Fiilllung besitzt sicherlich eine Queile, deren Wasser
nicht enteisent werden muf und deren Wasser mit eigener Kraft den Impré-
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gnierpumpen zuflielt, wo die Vermischung mit Kohlensaure stattfindet. Das
andere Extrem von 0,20 Pf Anteil liegt wahrscheinlich bei einem Brunnen
vor, der st3ndig einen Mann mit der Wassersufbereitung beschéftigt, und
der vermutlich hohe Ausgaben fiir Filtermaterial hat.

Der Stromanteil variiert zwischen 0,40 und 0,15 Pi. Es besteht gerade bei
elektrischem Strom eine enge Wechselbeziehung zwischen den k. Kosten und
den Stromkosten. Es gibt z. B, Fiillmaschinen, die einen Drudklnftbedarf
haben, zu dessen Deckung ein Kompressor mit einem Motor von 5 KW/
Strombedarf erforderlich ist. Andere Filler driicken die Flasche nicit mitiels
Drudklnft, sondern mittels Federn an das Fiiliventil. Diese Fiiller benétigen
iiberhaupt keine Druddduft und sind in der Anschaffung billiger als die erst-
genannten. Diese Filler konnen jedoch nnr bei Verwendung einer einzigen
Flaschensorte eingesetzt werden.

Als drittes gibt es Fiiller, die zur Erzeugung der von ihnen benétigten
Drucklnft nur einen Motor von 0,5 KW/h erfordern. Diese Filller sind beson-
ders teuer, jedoch kann sich der Mehrpreis durch die Stromersparnis amoz-
tisieren. Eine andere Wechselbeziehung zwischen Stromkosten und k. Ko-
sten, bzw. auch anderen Einzelkosten besteht z. B. bei Gabelstaplern, die
entweder mit einem Verbrennungsmotor arbeiten oder mit E-Motoren, die
ihren Strom aus Batterien entnehmen. Man kann deshsalb aus einem hohen
Stromanteil pro Fiillung nicht unbedingt auf unwirtschaftlichen Einsatz der
Stromkosten schlieBen.

Das gleiche gilt fiir die Heizmittelkosten. Bei Verwendung von Heizd6l
steigen im allgemeinen die Heizmittelkosten, jedoch wird der Lohn des
Heizers eingespart, da der Betrieb einer Ulfenerung vollantomatisch vor sich
geht, was bei Kohlenfeuerung kaum zu erreichen ist. Bei der Beheizung der
Reinigungsmaschinen — die Raumheizung tritt gegeniiber den hier erforder-
lichen Warmemengen in den Hintergrund — kann man den Dampf unmittel-
bar in die Lauge einleiten und erzielt damit einen ausgezeichneten Heizungs-
effekt. Das Kondenswasser fiihrt aber eine sténdige Verdinnung der Lauge
herbei. Dies kann man vermeiden, wenn man die Lange indirekt mit Heiz-
schlangen anw&rmt. Dann 13Bt sich aber nicht der gleiche Wéarmeeffekt wie
bei der Direktbeheizung erzielen. Somit besteht auch zwischen den Heiz-
mittelkosten und den Kosten fiir Reinigungsmittel eine enge Wedhselbezie-
hung.

Leim- und FEtikettenkosten steben in unmittelbarem Zussammenhang.
Wird die Flasche mit nur einem Etikett beklebt, ergeben sich sowohl niedrige
Etiketten- als auch Leimkosten. Zur Deklarierung der Flasche genigt an sich
ein Etikett. Von einem Mehr an Etiketten ist jedoch eine gréBere Werbe-
wirkung zu erwarten, weshalb manche Brunnen zwei oder gar drei Etiketten
anf die Flasche kileben. Bei Hebelflaschen wird sich die Ausstattung der
Flasche mit mindestens zwei Etiketten nicht umgehen lassen. Eines davon
iibt eine Garantiefunktion sus. Trotz seiner relativen Kleinheit erfordert
dieses Garantieetikett viel Leim, da die Klebebedingungen an der Flaschen-
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miindung und iiber den VerschluBdrihlen besonders ungiinstig sind. Ein
Brunnen mit groBem Versand an Hebelflaschen wird deshalb immer einen
héheren Leimanteil pro Flasche ausweisen als ein Brunnen, der iiberwiegend
Kronkorkflaschen abfiillt.

Ich habe nachstehend einige Kosten auigefithrt, die als Einzelkosten be-
trachtet werden konnen. Innerhalb bestimmter Grenzen lassen sich diese
Kosten untereinander variieren, Nirgends ist die Variationsméglicikeit je-
doch so groB, wie zwischen Lohnkosten und Kapitalkosten (k. Kaosten). Der
niedrigste Wert liegt in der Tabelle auf Seite 77 {. bei 1,7, der héchste Wert
bei 2,8 Pf pro Flasche. Dieser letztere Brunnen hat also pro Flasche Lohn-
kosten, die rund 65% iiber dem des ersteren Brunnens liegen. Es handelt sich
vermutlich um einen Brunnen mil geringerem Mechanisierungsgrad, Ob die-
ser Brunnen in seinen Selbstkosten anch iiber dem ersteren Brunnen liegt,
kann nicht heantwortet werden. Zu diesem Zweck miifle man die Hohe der
k. Kosten kennen, sowie die Héhe der unproduktiven Lohne und anderer
Gemeinkaosten,

Der Betriebsvergleich von Zarnikow befafite sich nur mit den Kosten fiir
SiBwasser elc., die auf Seite 77 f. wiedergegeben sind. Die Preis-, bzw.
Selbslkostenfindung der Brunnen geschah dann durch summarische Addition
der k. Kosten. Als Erkldrung fiir dieses Vorgehen kann ich nur die Schen
der Brunnen vor einer Detaillierung und die ungeniigende Ausbildung des
Redhnungswesens, inshesondere der Kalkulation, anfiihren. Ich werde des-
halb versnchen, synthetisch die Héhe der k. Kosten eines Brunnens gegebener
Struktur zu ermitteln.

3. Synihelische Ermlillung der Hihe der kalkulatorlschen Koslen

Ich nehme als Gegenstand der Untersudwing wiederum den ,Modellbrun-
nen®, dessen Kapazitat ich auf Seite 70 ff. mit stiindlich 13 600 Flaschen ange-
geben habe. Der Versand in Hebelflaschen verhélt sich zu dem in Kronkork-
flaschen wie 7:3, d. h. 0% des Versandes erfolgt in Hebelflaschen. Die Kapa-
zitdt mibte demnach zu 70% fiir Hebelilaschen eingerichtet sein. Abgerundet
entspricht dies einer Anlage Fiir 9000 Flaschen/h, wahrend die zweite An-
lage fiir Kronkorkflaschen eine Leistung von rund 4500 Flaschen/h besitzt.
Die beiden Anlagen bestehen aus folgenden hintereinandergeschalieten Ma-
schinen®):

Anlage fiir Hebelllaschen
1 Reinigungsmaschine fiir 10 000 F1./h 99 000 DM
1 Fiiller mit 60 Fiillventilen 66 000 DM

80) (Von Selte 121} Es sind dle Preise von 195¥ zugrundegelegt. Um die gefotderte Effcktivleistung von
9000, bzw. 4500 Flaschen zu crreichen, muf cine Nominalleistung von 10000, b2zw. 5000 Flaschen
zuqrundegelegt werden.
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(1 Saftvorfiiller fiir SiiBgetrinke) (12 000 DM)

1 Etikettiermaschine (vollantom.) 65000 DM
230 000 DM

Dazugehdrige Transportanlagen 15000 DM
Imprégnier- und Luftkompressor 16 000 DM
Sonstiges Zubehor 4000 DM
Montagekosten 10 000 DM
Sa. 1: 275000 DM

Anlage fiir Kronkorkflaschen

1 Reinignngsmaschine fiir 5 000 Fi/h 53000 DM
1 Fiiller mit 40 Fiillventilen 44000 DM
(1 Saftvorfiiller fiir Siiigetrénke) (8 000 DM)

1 KronkorkverschlieBmaschine (vollantom.) 10 000 DM
1 Etikettiermaschine (vollantom.) 16 000 DM
' 123000 DM

Dazugehérige Transportanlagen 14 000 DM
Imprégnier- nnd Luftkompressor 13 000 DM
Sonstiges Zubehdr 3000 DM
Montagekosten 6 000 DM
Sa. If: 159 000 DM

Beide Maschinen stehen gemeinsam in einer Halle und werden gemein-
sam von einer Warmezentrale beheizt. Zum innerbetrieblichen Transport
stehen zwei Gabelstapler zur Verfiigung. Die Mineralgnelle reprasentiert
einen Wert von 400 000 DM. Die Beriicksichtigung der Kohlensidnreznsatze
erfolgt durch einen festen Verrechnungspreis. Auf Seite 70 ff. ergab sich ein
theoretischer Vorrat von 3,5 Mill. Flaschen. Dieser wunrde jedoch als zu hoch
erkannt, weshalb ich hier einen Vorrat von der Héilfte — 1,75 Mill. Flaschen
zugrundelege. Auf einen Quadratmeter Bodenfldche kann mittels eines
Gabelstaplers die Menge von rund 1000 Flaschen gelagert werden. Das Voll-
gut — es ist unterstellt, daB zum Zeitpunkt des gréften Vorrats kein Leergut
mehr vorhanden ist — beansprucht also incl. Gingen 2000 qm Flache. Die
Fiillhalle plus sdmtliche anderen mit der Produktion in Zusammenhang ste-
henden Rdume beanspruchen eine Grundfliche von 1000 gm. Das Geldnde,
auf dem der Brunnen steht, muf jedoch mindesten 5000 qm groB sein, da die
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Ab- und Beladung der Fahrzenge sehr viel Fliche einnimmt. Der Geschafts-
wert des Brunnens endlich soll mit 500 000 DM angesetzt werden. Demnach
ergibt sich folgendes Anlagevermdgen:

Wert der Quelle 400 000 DM
Wert des Grundstiidks (fiir Geb&ude) : 100 000 DM
Wert der Gebaude © 300000 DM
Geschaftswert 500000 DM

Wert sonstiger materieller Vermdgensteile des Betriebes
(Gabelstapler, Sirnpkiicheneinrichtung, Vorratsbedken,
Transformatorenhaus, Kesselhaus, Kanal und Leitungssystem) 200 000 DM

1 500 000 DM

Emballagen blieben bisher unberiidesichtigt. Um deren k. Kosten zn er-
mitieln, werden folgende Uberlegungen angestellt. Zur Bestreitung eines
Versandes van 25 Mill, Fillnngen ist eine Flaschenmenge erforderlich, die,
mit der durchschnittlichen jdhrlichen Umlaufzahi mnltipliziert, den Versand
ergibt.

Der Flaschenbestand betrigt demnach, bei angenonimenem viermaligem .
Flaschenumlaunf, 6 250 000 Flaschen. Davon befinden sich zu Saisonbeginn
als Vorrat rund 1,75 Mill. am Brunnen. 70% dieser Flaschen sind mit Hebel-
verschluf ausgertistet, was 4 375 000 Stiick entspricht. Der Rest — 1 875 000
Stiick, sind Kronkorkflaschen von 0,25 1 Inhalt. Unter den Hebelflaschen
befinden sich solche von 0,5 und van 0,7 | Inhalt. 3 Mill. Stiick sollen 0,5, der
Rest — 1375000 Stidk, sollen 0,7 1 Inhalt besitzen. Der Ansdhaffungspreis
fiir die kleine Kronkorkflasche betrdgt 20 Pf, der fiir die kleinere Hebelflasche
40 Pf, der fiir die gréfiere Hebelflasche 45 Pf, Demnach betriige der Wert der
Emballagen:

1875000 x 20 = 375000 DM

3000000 x 40 = 1200000 DM

1375000 x 45 — 618 750 DM

2193 750 DM
'Die Kiste fiir Kronkorkf{laschen faBt 30 Flaschen und kostet 2,50 DM. Die
0,5 Hebelflaschen sind zu je 25, die 0,7 Hebelflaschen zu je 20 Stiick in der

Kiste gepadkt, deren Preis gleicherweise 2,20 DM betridgt. Das ergibt folgende
Rechnung:

1875000 : 30 = 62500 x 2,50 = 156250 DM
3000000 - 25 — 120000 x 2,20 = 264 000 DM
1375000 : 20 = 68750 x 2,20 = 151 250 DM

571 500 DM
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Der auf die Kronkorkflaschen entfallende Anteil an k. Zinsen errechnet
sich folgendermaBen: 6% vom Wert der Anlage fir Kronkorkflaschen plus
6% des anteiligen Werts der anderen Teile des Anlagevermdgens, von dem
jedoch der Wert der Sirupkiicheneinrichtung (100 000 DM) abgezogen wird,
da pnterstellt wird, daB nur Mineralwasser zur Abfiillung gelangt. Weiterhin
miissen 6% vom Wert der Flaschen nnd Kisten beriicksichtigt werden. Bevor
ich die Ausrechmung vornehme, méchte ich das auf Seite 75 Gesagte in
Erinnernng zuriickrufen, Demnach muf der k. Zins vom Angenblickswert der
Vermigensteile, nicht jedoch vom Anschaffungswert, berechnet werden. Ich
nehme nun an, daB die Anlage fiir Kronkorkflaschen bereits zur Hélfte ab-
geschrieben ist. Das gleiche wird von den Gebduden und den sonstigen mate-
riellen Vermogensteilen des Betriebes angenommen; unberiihrt bleiben
Quelle, Grundstiick und Geschéftswert, Von den Kisten nehme ich ebenfalls
an, daB sie nur nach halbwertig sind. Die Flaschen haben ihren Anschaffungs-
wert jedoch behalten, wie ich anf Seite 75 gezeigt habe.

Der Aungenblidkswert der Kronkorkanlage betréigt: 79500 DM
Der Augenblidiswert der Kisten: 78125 DM
Der Wert der Kronkorkflasdchen: 375000 DM
30% der Quelle: 120 000 DM
30% des Grundstiicks: ' 30000 DM
30% des Geschiftswerts: 150 000 DM
30% des Aungenblickswerts der Gebéude und sonstigen Teile: 60 000 DM

852 625 DM

4

Der k. Zins betrdgt 6% von dieser Summe = 51 157,50 DM. Auf die ein-
zelne Fiillung umgelegt ergibt dies 5 115 750 : 7 500 000 — etwa 0,67 PL.

Bei den Hebelilaschen (0,5 und 0,7 1 gemeinsam) sieht die Rechnung foi-
gendermafen aus:

Augenblickswert der Hebelanlage 167 500 DM
Augenblideswert der Kisten 207 645 DM
Augenblickswert der Hebelflaschen 1818 750 DM
70% der Quelle 280 00¢ DM
70% des Grundstiidks 70000 DM
70% des Geschaftswerts 350 000 DM

Gebdude und sonstigen Teile
70% des Angenblickswerts 140 000 DM
3093 895 DM
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6% als k. Zinsen von dieser Summe = 185 633,70 DM. Auf die einzelne
Filllung umgelegt ergibt dies 18 563370 : 17 500 000 = etwa 1,06 P{ pro
Flasche (im Durchschnitt).

Die Ermittlung der k. Abschreibungen geht folgendermaBen vor sich: Der
Abschreibungssatz auf Maschinen und maschinenébnliche Teile betrédgt 10%,
der auf die anf Seite 82 aufgefilhrten Vermdgensgegenstinde 4%, der
anf Hebelflaschen pro Umlauf 3%, der auf Kronkorkflaschen entsprechend
2%, Kisten werden wieder mit 10% abgeschrieben. Fiir Hebelflaschen sieht
die Rechnung so aus:

10% auf Anlage fiir Hebelflaschen 27 500 DM

4% auf die Vermodgensgegenstande auf Seite 82, abziiglich der
Sirupkiiche {70%). 39 200 DM
10%0 auf Kisten 41 525 DM
4 % 3% von 0,5 Hebelflaschen 144 000 DM
4 x 3% von 0,7 Hebelflaschen 74 250 DM
326 475 DM

Auf die einzelne Flasche umgelegt ergibt dies 32 647 500 : 17 500000 =
etwa 1.86 PI pro Fiillung an k. Abschreibungen fiir 1 Hebelflasche.
Die k. Abschreibungen {iir die Kronkorkflasche ergeben sich wie folgt:

10% auf Anlage fiir Kronkorkflaschen 15900 DM

4% an{ die Vermbgensgegenstinde auf Seite 82, abziiglich der
Sirupkiiche {30%) 16 800 DM
10%0 auf Kisten 15625 DM
4 x 2%0 von Kronkorkflaschen 30000 DM
78 325 DM

Auf die einzelne Flasche umgelegt ergibt dies 7 832500 : 7500000 =
etwa 1,04 Pf pro Fiillung an k. Abschreibungen fiir 1 Kronkorkflasche.

Die k. Wagnisse miissen dbnlich wie die k. Zinsen berechnet werden. Die
Wagnisse sind iiblicherweise in der Mineralbrunnenindustrie 2% vom be-
triebsnotwendigen Kapital. Sie betragen demnadh fiir die einzelneun Flaschen-
sorten /s des k. Zinses. Wobei zusétzlich ein erhéhtes k. Wagnis fiir die
Quelle beriidcsichtigt werden muB.

Fur die Gesamtbeit der Kronkorkfiillungen ergeben sich demnach kalku-
latorische Wagnisse von 51 157,50 DM : 3 = 17 052,50 DM, oder, auf die ein-
zelne Fiilllung bezogen, etwa 0,22 Pf. Fir die Gesamtheit der Hebeiflaschen
ergibt sich: 185 633,70 DM : 3 = 61 877,90 DM, oder, auf die einzelne Fiillung
bezogen, etwa 0,35 Pf.

Aufierdem muf ein besonderes kalkulatorisches Risiko fiir die Moglich-
keit des Ausbleibens der Quelle beriicksichtigt werden. Um diesem Risiko
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vorzubeugen, erbohren viele Betriebe eine zweite Quelle aus reinen Sicher-
heitsgriinden. Die Kosten dieser Quelle kann man als zusétzliches k. Risiko
in die Kalkulation einbringen. Nimm! man die GesamterschlieBungskosten
der zweiten Quelle mit 200 000 DM an, so ergeben sich 6% hiervon als k. Zin-
sen und 2% als k. Wagnis. Von einer k. Abschreibung soll abgesehen werden.
" Es fallen also jahrlich 8% von 200 000 DM = 16 000 an zusatzlichem Risikoan,
das zu 30% den Kronkorkfiilllungen und zu 70% den Hebelfiilllungen zu be-
lasten ist. ‘

Das ergibt 4 800 DM : 7 500000 = 0,064 Pf pro Fiillung in Kronkork-
flaschen. Der Anteil proFullung in Hebelflaschen betrégt 11 200DM : 17 500000
= ebenfalls 0,064 P{.

Ich sehe aus bereits genannten Griinden davon ab, einen k. Unternehmer-
lohn zu berechnen. Die kalkulatorischen Kosten besitzen demnach folgenden

Anteil pro Fillung:

K. Kostenart Hebelflasche Kronkorkflasche

K. Abschreibungen 1,86 Pt 1,04 Pf

K. Zinsen 1,06 PI 067 PI

K. Wagnisse 035 PI 0,22 P

Spez. Quellenwagnis 0,064 Pf 0,064 Pf
3,334 Pf 1,994 P{

Die Differenz der k. Kosten bei den beiden Flaschenkategorien betragt
1,34 Pf.

Nunmehr steht der Ermittlung des Selbstkostenpreises unter Zugrunde-
legqung von 25 000 000 Fillungen Jahresversand nichis mehr entgegen. Alle
weiteren Zahlen liefert die Buchhaltung. Die Addition der Kosten ergibt
dapn die Herstellungskosten. Diese sind um die Kosten der Verwaltung zu
erweitern, Ich habe einen Kostenbestandteil, der eigentlich sowoh!l dem Her-
stellbereich als auch dem Verwaltungsbereich zuzurechnen ist, allein im Her-
stellbereich berticksichtigt: die k. Kosten des Geschaftswertes. Dieser beruht
jedoch auf guten Leistungen der Verwaltung als auch auf der Qualitédtsarbeit
des eigentlichen Herstellbetriebes.

1ch betrachte es nicht als meine Aufgabe, weitere Untersuchungen in Rich-
tung auf die Ermittlung der Selbstkosten anzustellen, Es geht mir vielmehr
um die grundsétzliche Ermittlung und Anwendung der k. Kosten und um die
Darstellung bestimmter Wechselbeziehungen zwischen einzelnen Kosten-
arten. Erwahnen mdéchte ich lediglich noch die Methode der Aquivalen:z-
ziffernrechnung. .

Die meisten Betriebe flillen mehrere FlaschengroBen ab. Die Kostenver-
ursachung ist nicht proportional dem Flascheninhalt. Vielmehr sieht sie,
schematisch, so aus:



. 025 033 050 070 1,00
Quellen 0,5 075 10 14 2,0

Reinigung 1,0 1,0 10 1.0 1,0
Impragnierung 0.5 075 1,0 1,4 20
Fiillung 075 1.0 1,0 325 1,5
Etikettiernng 1.0 1,0 1,0 1,0 1,0
Flaschenverlust 1,0 11 1,2 125 1,5
Summen 475 560 6,2 730 90
Summen: 6 08 09 1,0 1,22 1,5

Die Zahlen in der letzten Reihe stellen sogenannte Aquivalenzziffern dar.
Sie sind schematisch gewonnen und entsprechen nicht der Wirklichkeit. Bei
der Division der Gesamtkostenmasse durch die Anzahl Fillungen ergibt sich
ein Selbstkostenpreis, ausgedriidkt in 0,5 1 Fiillungen, denn diese besitzen die
Aquivalenzziffer 1, Der Selbstkostenpreis fiir die 0,25 1 Flasche ergibt sich
dann durch Multiplikation mit 0,8. Die Methode der Aquivalenzziffern ist mit
Vorsicht anzowenden und liefert nar brauchbare Ergebnisse, wenn es sich um
Flaschen mit gleichem Verschluf handelt. Da die Methode bei der Preisfin-
dung in der Praxis jedoch einige Bedeutung hat, wuarde sie hier erwihnt.

4, Die Bedeutung einlger kalkulatorischer Elnzelprobteme fiir die Rentabifitit

Die Wichtigkeit der Ermittlung des richtigen Selbstkostenpreises steht
ganz anBer Zweifel. Genan so wichtig fiir die Rentabilitdt aber ist das Wissen
darum, wie bestimmte Kosten sich dndern, wenn diese oder jene MaBinahme
ergriffen wird. Fiir besonders untersuchungswert halte ich folgende drei
Fragen:

1. Welche innerbetrieblichen Kostenvorteile lassen sich durch Rationalisie-
rung mittels Vereinheitlichung erzielen?

2. Weldche Gewinnchancen bietet das Vertriehssystem des sogenannten Heim-
dienstes?

3. Inwieweit ist es moglich, zusétzliche Flllungen nur mit einem Teil der
Kosten zu belasten?

a) Die Bedeutung der Rationalisierung miltels Vereinheltlichung

Unter Rationalisierung versteht der tdgliche Sprachgebrauch alle die MaB-
nahmen, durch die der Produktions- und Distributionsproze8 wirtschaftlicher
gestaltet wird. Daneben besteht der Begriff der Okonomisierung, worunter
eine Rationalisierung verstanden wird, die nicht nur die Wirtschaftlichkeit
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der betrieblichen Prozesse gesteigert hat, sondern auch zu einer Erhdhung
der Rentabilitit gefithrt hat. Eine wohlgelungene Rationalisierung braucht
nicht zur Hebung der Rentabilitdt zu fihren. Es ist denkbar, daB sich durch
Typen- und Sortimentsbeschrénkung die Marktsituation eines Betriebes ver-
schlechlert, woraus dann eine Minderung der Rentabilitdt resultierl, Die fol-
genden Untersuchungen sollen dem Unternehmer Zahlen geben, an Hand
derer er untersuchen kann, ob eine Typenbeschrankung voraussichtlich die
Rentabilitdtslage des Unternehmens bessert, oder ob die Reaktion des Publi-
kums letztlich zu eiver Verschlechterung der Rentabilitdtslage fahrt.

Um die Arbeit zu erleichtern, miissen wieder einige vereinfachende Uuter-
stellungen gemacht werden. Vorausgesetzt ist ein Brunnen, der nur eine
FlaschengréBe fiihrt, die aber je zur Hilfle mit Kronkork und Hebel ver-
schlossen werden. Fiir beide Sorten ist eine vollautomatische Anlage von
4000 Flaschen/h Nominalileistung aulgestellt. fn beiden Flaschen wird nur
Mineralwasser abgefiillt. Der jahrliche Versand soll 12 Mill. Flaschen be-
tragen, also je 6 Mill. Hebe!- und Kroukorkflaschen. Die Abschreibung auf
Gebdude erfolgt proportional der Zeit. Desgleichen die Abschreibungen auf
die anderen Vermggeuswerte aul Seite 82. Die Abschreibung der Maschinen
erfolgt proportional den Maschinenstunden. Die Abschreibung auf Kisten
nach Mafligabe des jdahrlichen Umlaufs. Der Ansatz der k. Zinsen und Wag-
nisse erfolgt von einem Wert, der 50% des Neuwerts entspricht.

Das Ziel ist, eine von beiden Flaschensorten abzuschaffen. Es wird des-
halb der Selbstkostenpreis ermittelt, der sich bei jetziger Leergutzusammen-
setzung, bei ausschlieBlicher Verweundung von Hebelilaschen und bei aus-
schliedlicher Verwendung von Kronkorkflaschen ergibt.

Neuwert der Anlage tiir Hebelllaschen

1 Reinigungsmaschine fiir 40600 Fl./h 43 000 DM
1 Fiiller mit 30 Fillventilen 33000 DM
(1 Sattvorhiiller fiir SiiBgetrdanke) (7 000 DM)

1 Etikettiermaschine vollautom. ' 45000 DM
Transportaunlagen 13 000 DM
Imprégnier- und Luftkompressor 12000 DM
Mountagekosten und Zubehér - 8000 DM
' 154 000 DM

Neuwert der Anlage Hir Kronkorkflaschen

1 Reinigungsmaschine fiir 4000 F1/h 43 000 DM
1 Fiiller mit 30 Fiillventilen 33000 DM
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{1 Saftvorfillier fiir SiBgetrinke) [7 000 DM)

1 Etikettiermaschine vollautorn. 16 000 DM
Transportanlagen 13 000 DM
1 Kronkorker vollautom, 9000 DM
Imprégnier-und Luftkompressor ; 12 000 DM
Montagekosten und Zubehér 8000 DM

134 000 DM

Bei viermaligem Flaschenumlauf gro Jahr ergibt sich fiir Hebel- und Kron-
korkflaschen ein Mindestbestand von je 1,5Mill. Flaschen. Je 400000 Flaschen
stehen zu Beginn der Saison gefiillt auf Vorrat. Fir die 3 Mill. Flaschen sind

120 000 Kisten erfarderlich.

Nevuwert der Hebelflaschen = 1500000 x 40 = 600000 DM

Neuwert der Kronkorkflaschen = 1500000 x 25 — 375000 DM

Neuwert der Kisten = 120000 x 2,20 — 264 000 DM
Wert der Quelle 250 000 DM
‘Wert des Grundstiicks 60 000 DM
Wert der Gebdude 150 000 DM
Geschiftswert 250 000 DM
Sanstige Mobilien und Imm. 50 000 DM
{Neuwert der Sirupkiiche) {50 000 DM)
760 000 DM

Die kalkuiatorischen Zinsen berechnen sich fiir die Kronkorkilaschen von:

50% des Neuwerts der Anlage 67 000 DM

500 des Neuwerts von 60 000 Kisten 66 000 DM

50% des Neuwerts Gebidnde + Mob. : 2 50 000 DM

Wert der Quelle 4+ Grundstiidg

+ Geschéftswert : 2, 280 000 DM

Neuwert der Kronkorkflaschen 375000 DM
838 000 DM

6% k. Zinsen + 2% k. Wagnisse — 8% von 838 000 DM — 67 040 DM

: 6 000 000 = etwa 1,12 Pf pro Fiilluug.

Die kalkulatorischen Zinsen und Wagnisse fiir die Hebelfiaschen berech-

nen sich von:
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50% des Neuwerts der Anlage 77 000 DM

50% des Neuwerts von 60 000 Kisten 66 000 DM

50% des Neuwerts Gebaude + Mob. : 2 50 000 DM

Wert der Quelle 4- Grundstiick

+ Geschiftswert : 2 280 000 DM

Neuwert der Hebelflaschen 600 000 DM
1073000 DM

6% k. Zinsen + 2% k. Wagnisse = 8% von 1 073 000 DM = 85 840 DM
: 6 000 000 — etwa 1,43 Pf pro Fillung.

Zur Abfidllung von 6 000 000 Flaschen muB eine Anlage 1500 Stunden lang
tétig sein. Fiir je 1500 Stunden Laufzeit wird eine Wertminderung {Abschrei-
buug) von 10% angesetzt. Bei den Kisten wird pro einmaligem Umlauf eine
Abschreibung von 2% angenommen, so dafl auf die Kisten bei viermaligem
Umlauf eine Abschreibung von 2 x 4 = 8% vorzunehmen ist.

Abschrefbung auf dle efnzelne Kronkorkflasche bezogen:

10% vom Neuwert der Kronkorkanlage 13 400 DM
4% von Gebduden, Geschaftswert

+ sonstigen Mob. : 2 9000 DM

4 x 2% von 60 000 Kisten 10 560 DM

4 x 2% vom Neuwert der Kr.K.Fl. v 30000 DM

62 960 DM

62 960 DM : 6 000 000 — etwa 1,05 Pf pro Fiillung.

Abschrefbungen auf die efnzelne Hebelfiasche bezogen:

10%e vom Neuwert der Hebelanlage 15 400 DM
4% von Gebiuden, Geschatfswert

+ sonstigen Mob, : 2 9000 DM

4 x 2% von 60 000 Kisten 10 560 DM

4 x 3% vom Neuwert der Hebelflaschen 72000 DM

’ 106 960 DM

106 960 DM : 6 000 000 = etwa 1,78 Pf pro Fiillung.

Von der Beriicksichtigung eines speziellen Quellenrisikos sehe ich aus
Vereinfachungsgriinden ab. fch ermittle als néchstes die Héhe der Lohn-
kosten und die Hohe der Kosten fiir Roh-, Hilfs- und Betriebssioffe. Von
allen weiteren Gemeinkosten soll abgesehen werden, da dieselben bei Hebel-
und Kronkorkflaschen etwa gleich hoch sind. Da die angestellte Rechnung die
Vorteile des Betriebs mif einer einzigen Flaschensorte aufzeigen soll, kénnen
alle anderen Kosten, mit Ausnahme der zverst angefiithrten, aus der Rech-
nung ansgelassen werden.
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Bei Ermittlung des Personalbedarfs des konstruierien Brunnens wird nicht
zwischen ménnlichen und weiblichen Arbeitskrdften unterschieden. Fiir die
Personalstunde wird ein Preis von 1,50 DM angenommen.

Die Kronkorkanlage erfordert:

2 Personen zur Befilllung der Reinigungsmaschine mit Flaschen
1 Person zur Konirolle der gereinigten Flaschen
1 Person zur Kontrolle des Fiillers
1 Person zur Kontrolie der gefiillten Flaschen
2 Personen zum Einpacken der gefiillien Flaschen
1 Persan zur Beschickung der Anlage mit Leergut
1 Person zur Kentrolle der Etikettiermaschine
1 Person zur Stapelung des anfallenden Vellguts
1 Persan zar Ablésung und allgemeinen Verrichtungen
11 Personen x 1500 Stunden x 1,50 — 24 750 DM.

Die Hebelanlage erfordert:

2 Personen zur Befiillung der Reinigungsmaschine mit Flaschen

t Persan zur Kontrolle der gereinigten Flaschen

1 Person zur Kontrelle des Fiillers

t Person zur Kontrolle der gefiillten Flaschen

3 Personen zur VerschlieBung der Flaschen

1 Person zur Aufsicht iiber die Etikettiermaschine

2 Personen zum Einpacken der Flaschen

1 Person zur Beschickung der Anlage mit Leergut

1 Person zur Stapelung des anfallenden Voliguts

1 Person zur Abldsung und fiir allgemeine Verrichtungen
14 Personen x 1500 Stunden x 1,50 =31 500 DM,

Die Zdhlung des Leerguts und dessen Seriierung erfordert bei Hebel-
und Kronkorkflaschen gleicherweise zwei Personen. Diese und sonstiges
Personal beriicksichtige ich durch einen Zuschlag von 100% auf obige Léhne;
dadurch erhilt ein Kostenvergleich zwischen Kronkork- und Hehelflasche
eine groBere Wirklichkeitsndhe:

31500 x 2 = 63000 DM : 6 000 000 —= 1,05 Pf pro Fiillung in der Hebel-
flasche.

24750 x 2 = 49 500 DM : 6 000000 = 0,825 Pf pro Fiillung in der Kron-
korkflasche.

Als nédchste ist der Anteil pro Fiilung der Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe
zu ermitteln.

Der Verbraudh von SiiBwasser, Mineralwasser, el, Strom, Heizmitteln,
Reinigungsmitteln und sonstigen Hilfs- und Betriebsstoffen ist bei den bei-
den Flaschensorten etwa gleich. Eiu Unterschied besteht nur bei Leim und
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Etiketten. Fiir Hebelflaschen sol! bei diesen beiden Kosten der hochste Wert
aus der Tabelle auf Seite 77 f. genommen werden. Bel Kronkorkilaschen der
niedrigste Wert, Fiir Siiwasser etc. soll bei beiden Flaschensorten das arith-
metische Mittel aus den 8 Werten angesetzt werden:

Kronkorkilasche Hebeiflasche

Si{iBwasser o 0155 0,155
Mineralwasser 0,085 0,085
El Strom 0,236 0,236
Heizmittel 0,14 0,14
Reinigungsmittel 0,127 0,127
Sonstige H-. u. B.-Stoffe 0,101 0,101
Leim . 016 0,30
Etiketten 0,20 . 0,41
1,204 1,554

Fiir die beiden Flaschensorten ergibt sich folgende Kostengegeniiber-

stellung™): .
Kronkorkilasche Hebelflasche

K. Zins plus K. Wagnisse 1,12 1,43

K. Abschreibungen 1,05 1,78

Léhne 0,825 1,05

Roh-, Hilfs- u. Betriebsstofie 1,204 1,554
4,199 Pf 5814 Pi

Somit stellen sich die bisherigen Selbstkosten fiir eine Fiillung in der
Kronkorkflasche 1,615 Pf hoher als die Selbstkosten der gleichen Fiillung in
der Hebelflasche. Hierbei wurde jedoch der Kronkork, der anf jeder Kron-
korkilasche als Verschlufl sitzt, noch nicht beriicksichtigt. Dieser kostet rund
1 Pf. Dadurch verminderl sich die Differenz auf 0,615 Pf pro Fiillung.

Waelche Selbstkosten ergeben sich bei ausschlieBlicher Verwendung ent-
weder der Hebel- oder der Kronkorkflasche? Wird der Kostenvorteil der
Kronkorkflasche bei deren Abschaffung zugunsten der Hebelflasche nicht
dadurch verschwinden, daB bei Verwendung einer Flaschensorte sich be-
stimmte Degressionserscheinungen bemerkbar machen? lch untersuche zu-
n&chst den geschilderten Fall.

Anlage tiir Hebelllaschen

1 Reinigungsmasdhine fiir 8000 Fl./h 80000 DM
1 Fiiller mit 50 Ventilen 55000 DM
(1 Saftvorfiiller fir StiBgetranke} (10 000 DM)

00y Vgl, Kreutzenbedt, Hans: Kostenvergleich Hebelverschlub — KronkorkverschluB, in: Der Natur-
brunnen, Heft 9/1857, Bonn,
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1 Etikettiermaschine vollautom. 65 000 DM

Transportanlagen 14500 DM
Ymprégnier- und Luftkempressor 15000 DM
Sonstiges Zubehdr 4000 DM
Montagekosten 8000 DM

241 500 DM

Kalkulatorische Zinsen

50% des Neuwerts der Anlage 120 750 DM

50%, des Neuwerts von 120000 Kisten 132000 DM

50%, des Neuwerts Geviude + Mob. 100 000 DM

‘Wert der Quelle -+ Grundstiick

-+ Geschidltswert 560 000 DM

Neuwert der Hebelflaschen 1200000 DM
2112750 DM

6% k. Zins + 2% k. Wagnisse = 8% von 2 112 750 DM = 169 020 DM :
12 000 000 = etwa 1,41 Pf pro Fillung.

Kalkulaforische Abschreibungen

10% vom Neuwert der Hebelanlage 24 150 DM
4%, von Gebiuden, Geschiftswert

-+ sonstige Mob, 18 000 DM

4 % 2% von 120 000 Kisten 21 120 DM

4 x 3% vom Neuwert der Hebelflaschen 144 000 DM

207 270 DM

207 270 DM : 12 000 000 = etwa 1,726 Pf pro Fillung.

Personalbedar! der Anlage fiir 8000 FL/h

Personen zum Antransport des Leerquts

Personen zum Befiillen der Reinigungsmaschine mit Fl.
Person zur Kontrolle der gereintgten Flaschen

Person zur Aufsicht diber den Fiiller

Personen zum VerschlieBen der geliillten Flaschen
Person zur Kontrolle der gefiillten Flaschen

Person zur Aufsicht iiber die Etikettiermaschine

Personen zum Einpadien der geliillten Flaschen

Personen zur Stapelung des anfallenden Vollguts
Personen zur Ablésung und {fiir allgemeine Verrichtungen

Personen x 1500 Stunden x 1,50 = 49 500 DM plus 100% Pauschalzuschlag
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= 99000 DM : 12000000 = 0,825 Pf Lohnanteil pre Fiillung in der Hebhel-
flasche. :

Aniell der Koslenarten an elner Fiillung

) Kalkulatorische Zinsen 4+ Wagnisse 1,41 Pf
Kalkulatorische Abschreibungen 1,726 Pf
Lohnanteil 0,825 Pf
Roh-, Hilfs- und Betriebsstofie 1,554 Pf

5,511 Pf

Die Fiillung in Hebelilaschen ist immer noch tenrer, als fiir Fiillung in
Kronkorkflaschen. Die Differenz betrdgt jedod: nur noch 0,316 Pf zugunsten
der Kronkorkflasche. Wenn man bedenkt, dafi die Lagerhaltung bei einer
einzigen Flaschensorte einfacher ist als bei zwei Sorten, daB sich vielleicht
der Versand von 12 000 000 Flaschen pro Jahr nicht mit 3 Mill. Flaschenbe-
stand, sondern mit 2,8 Mill. Bestand bestreiten 1dBt, wenn man weiterhin
bedenkt, daf sich die spezifischen Verbranchszahlen {iir elektrischen Strom,
Reinigungsmitte! und Heizmittel bei einer groBen Anlage giinstiger gestal-
ten, als bei zwei kleineren, so kann man sagen, dah die Selbstkosten der
Fiillung in der Hebelflasche bei deren ausschlieBlicher Verwendung mit den
Selbstkosten bel Kronkorkflaschen, die nur mit 50% am Versand beteiligt
sind, etwa gleichliegen. Das ist eine Folge der Degressionserscheinungen,
besonders im Personalbedarl, die bei gréBeren Masdnnensatzen gegeniiber
kleineren zu beebachten sind.

Man kénnte darans den Schlul ziehen, daB man die Kronkorkflasche
ganzlich unterdriideen sollte, wenn es nicat gelingt, sie ausschliellich ein-
znfihren. Oder: Ein Brunnen, der in dem Bestreben, die Kronkorkflasche
einzufithren, nur zu 50% Erfolg hat, sollte wieder zur Hebelflasche zuriick-
kehren, da diese Flasche, ausschlieBlich bei einem Brunnen verwendet, in den
Selbstkosten der Fiillung nicht héher liegt, als durchschnittlich die Fiillung
in Kronkorkflaschen bei einem 50%igen Anteil am Versand.

Wie aber sehen die Selbstkosten bei ausschlieBlicher Verwendung ven
Kronkorkflaschen aus?

Amnlage lir Kronkorkflaschen

1 Reinigungsmaschine fiir 8000 F1./h 80 000 DM

1 Fiiller mit 50 Ventilen 55000 DM

{1 Saftvorfiiller fiir Siifgetrénke) (10000 DM)

+ 1 Kronkerk-VerschlieBmaschine 17 000 DM
1 Etikettiermasdhine vollantom. 16 000 DM
Transportanlagen 14500 DM
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Imprégnier- und Luftkompressor 15000 DM

Sonstiges Zubehor 4000 DM
Montagekosten 8000 DM
209 500 DM

Kalkulatorische Zlnsen und Wagnisse

50% des Neuwerts der Anlage 104 750 DM

50% des Neuwerts von 120 000 Kisten 132 000 DM

50% des Neuwerts Gep. - Mob. 100 000 DM

Wert der Quelle -+ Grundstiick

4+ Geschaftswert 560 000 DM

Neuwert der Kronkorkflaschen 750 000 DM
1 646 750 DM

6% k. Zins +, 2% k. Wagnisse — 8% von 1 646 750 DM = 131 740 DM :

12 000000 = etwa 1,1 Pf pro Fiillung.

R s Bt 7 I )
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Kalkulalorische Abschrelbungen

10% vom Neuwert der Kronkork-Anlage 20950 DM
4%, von Gebduden, Geschiftswert

+ sonstige Mob., 18000 DM

4 x 2% von 120 000 Kisten 21120 DM
4 x 2%, vom Neuwert der. Flaschen 60 000 DM
120 070 DM

120 070 DM : 12 000 000 = etwa 1,00 Pf pro Fiillung.

Personalbedarf der Anlage filr Kronkorktlaschen

Personen zum Antransport des Leergnts

Personen zum Befiillen der Reinigungsmaschine mit Fl.
Person zur Kontrolle der gereinigten Flaschen

Person zur Aufsicht iiber Filller und Kronkorker

Person zur Kontrolle der gefiiliten Flaschen

Person zur Aufsicht ber die Etikettiermaschine
Personen zum Einpacken der gefiiliten Flaschen
Personen zur Stapelung des anfallenden Vollguts
Person zur Abldésung und fiir allgemeine Verrichtungen

Personen x 1500 Stunden x 1,50 = 36 000 DM plus 1009, Pauschalzuschlag
72 000 DM : 12000 000 = 0,6 Pf Lohnanteil pro Fiillung in der Kronkork-

flasche.
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Anteil der Koslenarten an elner Fiillung

Kalkulatorische Zinsen und Wagnisse t1  Pf
Kalkulatorische Abschreibungen 100 Pif
Lohnanteil 0.60 Pf
Roh-, Hilfs und Betriebsstoffe 1,204 PI

3,904 PI

Es ergibt sich gegeniiber der Hebelllasche eine Differenz von 5,515 P —
3,904 Pf = 1,610 Pf zugunsten der Kronkorkflasche. Diese Differenz vermin-
dert sich um I Pf fiir den Kronkork als VerschiuB.

Auller den genannten Vorteilen bieten sich noch weitere, die ich pur er-
wiéhnen médute. Die Anlage von 8000 Fl./h fir Kronkorkflaschen leistet effek-
tiv mehr als die Anlage gleicher Gréfie bei Hebelflaschen, da bei diesen die
Stérungen haufiger sind. Die Kronkorkanlage kann also in weniger als 1500
Maschinenstunden den Jahresversand von 12 000 000 Flaschen bestreiten, so
dab sich die Differenz von 0,610 Pf in der Praxis vielleicht auf 0,8 Pf ver-
schiebt. Es ist aber einzusehen, dab bei einem béufigeren Umlauf der Fla-
schen die Differenz immer geringer wird, denn der ,Verschiufanteil” bei der
Hebelflasche liegt bei steigendem Flaschenumlauf unter den Kosten eines
Kronkorks. Da der viermalige Flaschenumlauf pro Jahr jedoch ein Wert ist,
der pur selten fiberschritlen wird, besteht ein produktionstechnischer und
kostenméBiger Vorteil bei ausschliefilicher Verwendung von Kronkork-
flaschen.

b} Die Miglichkeil der Ausbrlngung einer zusatziichen
Anzaht Fiillungen zu niedrigeren Prelsen.

Der Jahresversand von 12 000 000 Fiillungen wurde im vorhergehenden
Falle mit einer Anlage von 8000 Flaschen/h Nominalleistung in theoretischen
1500 Maschinenstunden erstellt. Im Durchschnitt der Arbeitstage eines Jahres
lanft die Anlage alsonur 5 Stunden. An Sommertagen munf die Anlage sicher-
Hich 15 Stunden laufen, jedoch ist dies nur kurze Zeit der Fall. 15 Stunden
Maschinenlaufzeit entspricht also zwei Schichten von je 7,5 Stunden. Mittels
Uberstunden kénnte die Anlage aber auch sehr gut 2 x 10 Stunden Jaufen,
was einer Steigerung von 33,3% entspricht. Die Uberstundenzuschldge wer-
den nicht ausgezahlt, sondern die Arbeiter nehmen dafiir in saisonschwacher
Zeit verldngerten Urlaub. (Uberstundenzuschidge wiirden nach dentschem
Arbeitsrecht erst bei Uberschreitung von 2400 Jahresstunden fillig; dies
trifft jedoch nicht ein, da angenommen ist, daB die Maschinen an Stelle von
bisher 1500 nunmebr 2000 Stunden pro Jahr in Betrieb sind.)

Die vorgenommene Unterstellung ist durchaus wirklichkeitsnah. Bisher
wurden beim Modellbrunnen nur Mineralwasserfiillungen hergestelit. Die
Stilgetrénke nehmen jedoch einen immer breiteren Raum im Absatz der
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Mineralbrunnen ein. Es kann sich deshalb ein Uniernehmer durchaus vor die
Frage gestellt sehen, die Herstellung von Siiigetrdnken aus Grinden der
Sortimenispolitik aufzunehmen. Damit gerdt der Brunnen in Konkurrenz zo
den am Ort des Konsnms ansdssigen Limonadenfabrikanten, die keine nen-
nenswerte Frachtbelastnng in ihrer Kalkunlation zn beriicksichtigen habeun.
Fiir den Brunnenunternehmer stelit sich das kalkulatorische Problem, ob er,
ohne die Frachtbelastung benidisichtigen zn kénnen, in der Lage ist, seine
meungenmaébige Prodoktion num 33,3% durch die Aufuahme von Siafgetranken
zu steigern, ohne dafl der Stiidkgewinn einer Flasche Limonade geriuger ist,
als der einer Flasche Mineralwasser.

Es muf alse uniersucht werden, welche Kosten sich bei Ausdehnung der

Produktion erhéhen, und welche Kosten unberiihri davon bleibeu. Die ma-
schinellen Anlagen (fiir 0,5--Kronkorkflaschen) branchen nicit erweitert zn
werden, jedoch tritt ein neu anzuschaffender Saftvorfiilller hinzu. Die Ab-
schreibung auf die Anlage erhéht sich nm 33,3%, also vou 10% auf 13,3% -
jdhrlich. In die kalkulatorischen Zinsen und Wagnisse miissen der Saftvor-
fiiller und die Einrichtung der Sirupkiiche (50 000 DM) einbezogen werden.
Die Héhe der k. Zinsen und Wagnisse vou den ,bisherigen” Vermégensteilen
verringert sich im ersten Jahr nur nuwesentlich. 1m Jahr darauf hingegen
braucheun die k. Zinsen und Wagnisse bei Maschinen z. B. nicht mehr von
40% des Nenweris, sondern nur von 36,7% des Neuwerts berechnet zu wer-
den. Das fithrt zu einer Ersparnis, die hier jedoch nuberiicksichtigt bieiben
soll™). ) :
Der Flaschenumlauf wird durch die Anfnahme der Herétellung von SidB-
getrinken nicht gedndert. Der Bestand an Kisten und Flaschen muf} also um
33,3% erhéht werden. Die Quelle, das Grundstiick und der Geschéfiswert
miissen nichi erweitert werden. Das fihrt zwar zu gelegeutlichen Kosten-
progressionen infolge zu grober rdnmlicher Beengung. Diese werden jedoch
durch Ersparnis an Heizmitielkosten (das morgendliche Anheizen der Ma-
schinen fdllt im Sommer bei Tag- und Nachtbetrieb weg) u. a. wetigemacht.
Die Abschreibungen auf Gebdude, den Geschdftswert und die sonstigen
Gegeustidnde des Anlagevermégens erhdhen sich durch die zusttzliche Pro-
duktion nicht. Dadurch ergibt sich folgende Rechnung:

Kalkulatorische Zinsen und Wagnisse

i

50% des Neuwerts der Aniage fiir Kronkorkflaschen 104 750 DM

Nenwert des Saftvorfiillers 10 000 DM
50% des Neuwerts vou 160 000 Kisten 176 000 DM
509 des Neuwerts Geb. + Mob. 100 000 DM
Wert der Quelle + Grundstick + Geschaftswert 560 000 DM
Neuwert der Sirupkiiche 50 000 DM

2000 750 DM

01) Vgl. Schneider, Erich: Wirtschaftlichkeltsrechnung, 8, Zfirich 1951, . 44 ff,
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6% k. Zins 4 2% k. Wagnisse = 8% von 2 000 750 DM — 160 060 DM :
i6 000 000 = ‘etwa 1,003 Pf pro Fiillung.

Kalkulatorische Abschreibungen

13,3% vom Neuwert der Kronkork-Anlage 27 865 DM
3,3%, vom Neuwert des Saftvorfiillers 330 DM
4,0% von Gebauden, Geschiftswert + sonst. Mob. 18 000 DM
3,3% vom Neuwert Sirupkiiche 1650 DM
4 x 2% von 160 000 Kisten 28 160 DM
4 x 2% vom Neuwert der Flaschen 80000 DM

' 150 005 DM

156 005 DM : 16 000 000 = etwa 0,975 Pf pro Fiillung.

Die Lohnkosten pro Fiillung 3ndern sich in dieser Rechnung nicht, obwohl
in der Praxis damit zu rechnen ist, denn die unproduktiven Léhne nehmen
nicht in gleichem MaBe zu, wie der Produktionsanstof. Der Anteil der Roh-,
Hilfs- und Betriebsstoffe pro Filllung bleibt ebenfalls unverdndert.

Um nun die k. Kosten der zusitzlich gefiillten Einheiten zu bekommen,
mnfB man die k. Kosten der ,Grundmenge” von den k. Kosten der Gesamt-
menge abzichen: '

(160 060 4+ 156 005) ./. (131 740 + 120 070) = 64 255 DM zusétzliche k.
Kosten 64 255 DM : 4 000000 == 1,606 pro zusdtzliche Fiillung, gegeniiber
2,1 Pf k. Kosten fiir die ,Grundfiillungen®. Die Fiillungen mit Sifgetranken
sind, ,ceteris paribns® rund 0,5 Pf billiger als die Mineralwasserfiillungen.

Die Konsequenz fiir den Mineralbrunnenunternehmer ist folgende: Die
Selbstkosten fiir eine Flasche mit Limonade gefiillt liegen, wenn man vom
«Saftanteil” absieht, mindestens 0,5 Pf nnter den Selbstkosten fiir eine
Flasche Wasser. In der Praxis ist der Unterschied hoher, da Verwaltungs-
und Vertriebskosten, die hauptsdchlich fixen Charakter haben, sich eben-
falls auf eine gréBere Anzabl von Fillungen ,umiegen” lassen. Wenn die
durchschnittliche Frachtbelastung fiir die einzelne Fiillung Limonade etwa
einen Pf nicht {ibersteigt, kann der Unternehmer die Hezstellung von Limo-
nade aufnebmen, ohne an einer Flasche weniger zu verdienen, als an einer
Flasche Mineralwasser, die natiirlich mit den vollen Frachtkosten belastet
wird, da der Unterschied im Verkauispreis fiir kiinstliches und natirliches
Mineralwasser dies znl&bt, wiahrend die Brunnenlimonade keinen héheren
Preis erzielt, als die vom ortlichen Fabrikanten mit Leitnngswasser herge-
stellte Limonade.

Die Limonade wird bei den deutschen Mineralbrunnen allgemein auf der
Basis der Zusatzfilllungen kalkuliert. Dabei sind die Frachtbelastungen oft
s0 hodh, daf an einer Flasche Limonade erheblich weniger verdient wird, als
an einer Flasche Wasser. Trotzdem kann auf das Limonadengeschiaft nicht
verzichtet werden, da dieses oft erst zum Zustandekommen eines Geschéfts
in Mineralwasser fiihrt.
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Die obige Unlersuchung der Koslen zusédizlich abgefiilller Flaschen wire
bei Mineralwasserfiillungen anschaulicher geworden, da in der Limenade
die k. Kosteu hir die Sirupkiiche und den Saftvorfiiller beriidksichligl sind.

Unter dem Blickwinkel der Abfiiliung von Siifigetrinken gewinnl der
KronkerkverschluB eine neue Bedeuiung. Ich erwahnie aul Seile 23 f, daB der
Kronkork der hygienischsle Flaschenverschluf ist. Er 181 sich, im Gegensailz
zu den anderen Verschliissen, vollaulomalisch aufbringen, erfihrt also keine
Infektion durch manuelie Berithrung. Bei Brauereien ist es iiblich geworden,
den Krenkork unmittelbar vor dem Aufsetzen an einer Gasflamme vorbei-
wandern zu lassen. Damit ist die Gewéhr fir absolute Keimireiheil gegeben.

Die Keimlreiheit hat bei Mineralwasser nur iheoretische Bedentung,
denn die zngesetzie Kohlensdure wirkt baklerizid. Da der Kohlensdurezusatz
bei Fruchisaftgetrdnken geringer ist, und die Baklerien im Fruchisaft einen
Nahrbeden finden, kommt der sterilen Abfiillung erhéhte Bedeuinng zu. Da
die Wahrung der Sterilitat beim Ausmischen des Sirupansatzes sehr schwie-
rig isl, wird den deutschen Fruchisaftgetranken ein Konservierungsmitiel zu-
gesetzi (Silberionen)®). In jingster Zeil wurde jedoch im Bundestag ein lni-
tiativantrag der weiblichen Abgeordneten eingebracht, wonach jegliche
chemische Behandlung verboten sein soll, bzw. wonach jede chemische Be-
handlung auf dem Etikeit dentlich sichibar deklariert werden muB. Diese
Deklaralionspflicht wdre ein schlechtes Verkaufsargument fiir Fruchtsaft-
getrdnke. Man sondiert deshalb in Deutschland die Méglichkeiten einer Ste-
rilabfiillung ven Fruchtsafigelrdnken. Dabei ist man sich dariiber klar, daB
nur der Kronkorkverschlufl eine keimfreie Ablillung gestattet. Es ist denk-
bar, daf aul diesem Umweg die Kronkorkflasche audh fiir Mineralwasser in
gréferem Umfang als bisher verwendet wird, da es kosteuméfig giinstiger
ist, Mineralwasser und Sifigetrinke in der gleichen Flasche abzufiillen.

c) Kosienvergleich bel vollauiomatischer und

halbautomailschier Arbettswelse

Die Vor- und Nadhteile der vollantomatischen Arbeitsweise lassen sich
nur schwer in exakten Zahlen einfangen. Im Falle des Brunnens, der mit einer
Anlage von 8000 Fi./h Leistung einen Jahresversand von 12 000 000 Flaschen
bestreitet, kann man wohl ohne weileres sagen, daB die vellantomatische
Anlage technisch nnd kostenméfig einer halbantomatischen Anlage iiber-
legen ist. Wegen dieser eindentigen Uberlegenheit werden halbantomatische
Anlagen mit dieser Leistung iiberhaupt nicht hergestellt, und man miifte die
Stundenleistung von 8000 Flaschen schon mit zwei oder drei halbautomati-
schen Anlagen erreichen.

123 In der Schwelz z. B. ist die Konservierung mit Silberionen nichl statthaft. Statldessen befdllt man
die Flaschen vor dem Einlassen des Getrdnks mit (gasidrmigem) Ozon.
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Bei einer geforderten Stundenleistung von nnr 3000 Fl./h kann jedoch die
halbautomatische Arbeitsweise vorteilhaft sein. Bei dieser muB die Flasche
nicht nur mit der Hand in die Reinigungsmaschine gestellt werden, sondern
anch mit der Hand herausgenommen werden. im Interesse der Vermeidung
ciner Reinfiziernng muB die Flasche unmittelbar darauf gefillt werden. Die
Flaschen laufen nicht automatisch in den Fuller nnd verlassen denselben
auch nicht ohne Zntun, sondern werden mannell eingestellt und herausge-
nommen. Nach dem VerschlieBen kann die Flasche in Kisten gestellt werden
und bei gilinstiger Gelegenheit etikettiert werden, wiahrend sie bei vollanto-
matischer Arbeitsweise nach dem VerschlieBen ohne weiteres Zutun in die
Etikettiermasdhine lduft, und dieselbe nach Aufbringung des Etiketts wieder
verldfit. ' )

Halbautomatische Maschiner: sind gegeniiber den verschiedenen Flaschen-
verschliissen nnempfindlicher. Die Anforderungen an die Qualitit des Per-
sonals sind geringer. Die Haltbarkeit ist groBer, d. h. die Abschreibungen
kénnen geringer sein. Durch die intermittierende Arbeitsweise ist eine Ma-
schine von der anderen unabhingig, d. h. bei Ausfall einer Maschine kdnnen
die anderen weiterlavien. Die Montage von Halbautomaten ist wesentlich
einfacher. Wenn sich im Laufe ihrer Lebensdaner von etwa 15 Jahren her-
ausstellt, daB ein falscher Standort fiir die Maschine gewé&hlt wurde, so ist
dieser leicht zu korrigieren. SchiieBlich ist noch das verringerte Risiko zu
erwihnen, das mit der Anschaffung von halbautomatischen Maschinen ver-
bunden ist. Wenn sich der Unteruehmer eines jungen Brunnens als vorldn-
figes Produktionsziel einen Jahresversand von 5 Mill, Fiillungen setzt, so ist
die VerduBerung, bzw. Verschrotinng der halbautomatischen Maschinen bei
Uberschreitung des Jahresversandes von 5 Mill, Filllungen weniger verlust-
reich, als wenn bei unerwartetem Absatzanstieg eine vollautomatische Ma-
schine den Anforderungen nicht mehr gewachsen ist und (mit Verlust) abge-
stolen werden muB. ‘

Ith stelle im folgenden den Personalbedarf einer voll- nnd einer haib-
automatischen Anlage von je 3000 Fl./h Leistung gegeniiber, Zur Abfiillung
gelangen nur 0,5-1-Hebelflaschen fiir Mineralwasser (5 Mill. Fl.-Versand).

Personaibedarf einer vollaulomalischen Anlage

Person zum Antransport des Leerguts

Person zur Befiillung der Reinigungsmaschine mit Flaschen
Person zur Kontrolle der gereinigten Flaschen

Person zur Kontrolle tiber den Fiiller

Personen znm VerschlieBen der Flaschen

Person zur Kontrolle der gefiillten Flaschen

Person zur Aufsicht iiber die Etikettiermaschine

Personen zum Einpadken der gefiillten Flaschen

Person zum Abtransport des anfalienden Vollguts

—_— R = ek R b e s e
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1 Person zur Ablosung und fiir allgemeine Verrichtungen
12 Personen x 1700 Stunden x 1,50 = 30 600 DM.

30 600 DM : 5 000 000 = 0,61 + 100% = etwa 1,22 Pf Lohnanteil pro Fiil-
lung.

‘Wegen der geringeren Anforderungen an die Qualitdt des Personals bei
halbautomatischen Maschinen wird in der nachsten Tabelle nur ein durch-
schnittlicher Stundenlohn von 1,20 DM eingesetzt.

Persanalbedarf einer halbaulomatischen Anlage

1 Persen zum Antransport des Leerguts
1 Person zur Befiillung der Reinigungsmaschine mit Flaschen
1 Perseon zur Entnahme der gereinigten Flaschen
1 Person zur Beschidcung des Fiillers (zugleich Kentrolle)
1 Persen zur Entnahme der Flaschen aus dem Fiiller
2 Personen zur VerschlieBung der Flaschen
2 Personen zum Beschicken von 2 halbautomatischen Efikettiermaschinen
{zugl. Kontrolle der gefiillten Flaschen)
2 Personen zur Entnahme der etikettierten Flaschen (zugleich Einpacken
der Flaschen)
1 Person zum Abtransport des anfallenden Vellguts
4 Personen zur Abldésung und zum Transpert zwischen den Maschinen
16 Personen x 1700 Stunden x 1,20 = 32 640 DM, 32640 DM : 5 000 000 =
0,646 4 100% = etwa 1,3 Pf Lohnanteil pro Fiillung.

Bei der Ermittlung der k. Keosten seoll von Gebéuden, Geschéftswert abge-
sehen werden, da deren Anteil bei kontinuierlicher und intermittierender
Arbeitsweise gleich ist,

Neuwert der vollautomatischen Anlage

i Reinigungsmaschine fiir 3000 Fl./h 34000 DM
1 Flller mit 30 Fillventilen 33000 DM
1 Etikettiermaschine vollautomatisch 25000 DM
Transportanlagen 12 000 DM
Imprédgnier- und Luftkompressor 10000 DM
Montagekosten und Zubehdr . _ 7000 DM

121 000 DM

K. Zins und Wagnisse = 8% vom halben Neuwert der Anlage = 8% von
60 500 DM = 4 840 DM — etwa 0,97 Pf pro Fillung.

K. Abschreibungen = 10%, von 121 000 DM = 12 100 DM : 5000 000 =
etwa 0,242 Pf pro Fiillung. |
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Bei der halbautomatischen Anlage beirdgt der Abschreibungssatz nur %.
Der Prozenisatz der k. Wagnisse bleibt gleich. Der Verbranch an Roh-, Hilfs-
und Betriebsstoffen bleibt bei beiden Arbeitsweisen gleich; er wird deshalb
nicht beriicksichtigt.

Neuwert der halbaulomatllschen Anlage

1 Reinigungsmasdchine fiir 3000 Fl./h 14 000 DM
1 halbautomatischer Fiiller 23 000 DM
2 halbautom. Etikettiermaschinen 18 000 DM
Montage, Transpottanlagen 4+ Zubehdr 6000 DM
lmpragnier- und Luftkompressor 10 000 DM

71 000 DM

K. Zinsen und Wagnisse = 8% vom halben Neuwert der Anlage = 8%
von 35 500 DM = 2840 DM : 5 000 000 = etwa 0,0568 Pf pro Fiillung.

K. Abschreibungen = 7% von 71 000 DM = 4970 DM : 5 000 000 — etwa
0,099 Pf pro Fiillung.

Bisherige Kosten bel halbautom. vollautom. Arbeitl

Lohnanteil ‘1,3 Pi 1,22 Pf

K. Zins + Wagnisse 0,057 Pf 0,097 Pf

K. Abschreibungen 0,099 Pt 0,242 Pf
1,456 Pf 1,559 Pf

Die Addition ergibt einen Unterschied von 0,1 Pf zugunsten der halbauto-
matischen Arbeitsweise. Es unterliegt der Entscheidung des Uniernehmers,
ob er sich bei einem solchen Kostenunterschied fiir die halbautomatische

- Arbeitsweise entschlieBt, Der Unterschied von 0,1 Pf verringert sich zweifels-
chne bei steigender jghrlicher Zahl der Maschinenstundea, denn der Loha-
anteil bei der halbautematischen Anlage steigt dann schneller als das Mehr

"an Abschreibung bei der vollautomatischen Anlage.

Von den 170 Mitgliedsbrunnen des VDM stehen etwa 100 vor der Frage
{Absatz von 2 bis 5 Mill. Fiillungen jahrlich)®), ob sie den Sprung zur voll-
automatischen Arbeitsweise tun sollen oder nichi. Die Entscheidung falit mei-
stens zugunsten der vollantomatischen Arbeilsweise aus, da man fir die
Zukunft mit Absalzausweitung und it Lohnsteigerungen rechnet. Die finan-
zlelle Lage gerade der kleineren Brunnen, die den Sprung zur Vollautomati-
sierung erst nach dem zweiten Weltkrieg taten, ist deshalb im allgemeinen
angespannt, wahrend die gréBeren Brunnen, die die Vollautomatisierung
bereits vor dem letzten Weltkrieg eingelfiihrt haben, im allgemeinen liquider
sind, Fiir die Preispolitik ergeben sich daraus bedentsame Folgerungen, die
ich im letzten Kapitel zu behandeln gedenke.

83) 1g. Liste der Absatzsiafielung des VDM.
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d) Uberschligiger Kostenvergletch verschiedener Absatzwege

Wenn sich ein Produktionsbetrieb in den Vertrieb seiner Erzeugnisse
einschaltet, so kann dies sein, weil er an der Handelsspanne der Handelsket-
tenglieder teilhaben will, oder weil er Einfluf} auf diese haben will, damit
der Vertrieb nach seinen Vorstellungen und Wiinschen vor sich geht. Ich
habe gezeigt, daff die moderme Massenwerbung versucht, iiber den Verbrau-
cher das Ziel der Einflnfnahme auf die Handeiskettenglieder zu erreichen.
Damit hat der Produktionsbetrieb jedoch noch keinen Anteil an der Handels-
spanne. Diesen kann er nur dann haben, wenn er sich entweder rechtlich an
den Handelsinstitntionen beteiligt, oder wenn er ein werkseigenes Vertriebs-
system aufzieht.

Nachstehend sollen die Kostenverhéaltnisse und die Gewinnchancen bei
drei Arten des Vertriebs iiberschldgig verglichen werden:

1. Der ,klassische Absatzweg iber den Grofhdndler und die Gastwirtschaft
zum Verbraucdher.

2. Der jingere Weg mittels werkseigener Verkauiswagen an Lebensmittel-
geschifte und weiter zum Verbraudher.

3. Der neueste Weg mittels (werkseigener) Verkaufswagen unmittelbar an
die Haushaltungen.

Die zu erzielenden Preise sehe ich als gegehen an. Sie sind im ersten Falle
(0,7-1-Hebelflasche):

Ab Brunnen: 15 Pf

Ab GroBhéandler (franko Gastwirt): 25 Pf

Ab Gastwirt: 40 Pf
Im zweiten Fallé betragen die Preise:

Franko Lebensmittelgeschaft: 23 Pf

Ab Lebensmittelgeschaft: 35 Pf

Im dritten Faile betragen die Preise:
Franko Haushalt
(mittels werkseigenem Verkaufswagen): 40 PI
Zundidhst soll die Bedeutung der Umsatzsteuer bei den einzelnen Systemen
untersucht werden. In Deutschland betragen die Satze:

4% vom Erzeuger an den Grofhidndler
1% vom GroBhéndler an den Einzelhdndler
4% vom Einzelhandler an den Verbraucher

Im ersten Falle ergibt sich folgende Umsatzsteuerbelastung:

4% von 15 4 1% von 25 + 4% von 40 = 0,6 4 0,25 + 1,6 = 2,45 Pf pro
Fiillung, d. h. im Endverbrauchspreis ist die Umsatzsteuer mit 6,125% ent-
halten.
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Die Umsatzsteuerbelastung im zweiten Falle betragt:

4% von 23 + 4% von 35 = 0,92 4 1,4 = 2,32 Pf pro Fiillung. Der Anteil
am Endverkaufspreis betridgt 6,63%.

Im dritten Fall betrdgt die Umsatzstener 4% von 40 Pf —= 1,6 Pf,

Beim ersten Absatzweg betragen die Selbstkosten (Herstell- + Verwal-
tungskosten) 10 Pf. Die Vertriebskosten betragen 1,5 Pf incl. der speziellen
Vertriebsrisiken. Demnach verbleibt dem Brunnen pro Fitllung ein Gewinn
von 3,5 Pf, der noch um den Betrag eines eventuellen Skontos in Héhe von
2% vom Ab-Brunnen-Preis gekiirzt wird. {2% von 15 = 0,3 Pf; 3,5 /. 0.3 = et-
wa 3,2 Pf Nettogewinn.}

Der Kontakt mit den Grofihdndlern erfolgt durch sogenannte Reisende,
die anBer ihrem Grundgehalt eine Prémie fiir die von ihnen geworbenen und
betreuten GroBhédndler bekommen. Der Transport der Flaschen zum GroB-
hindler geschieht in Partien von mehreren 1000 Flaschen mit werkseigenen
oder mit Speditions-Lastwagen. Die Frachten werden zum offiziellen Bundes-
bahntarif berechnet. Ein Teil der Grofhéndler holt die Ware am Brunnen ab.
Dem Brunnen obliegt die Be- und Entladung der Fahrzenge. Wird die Ware
zum Grofhéndler gebracht, so obliegt dem Brunnen auch die Be- und Ent-
ladung beim Abnehmer. Die Kosten dieser letzteren Ladekosten sind jedoch
aus der berechneten Fracht zu bestreiten, wéhrend die Ladekosten am Brun-
nen in jedem Falle aus dem Preise der Fillung zu bestreiten sind. Sie sind in
den 1,5 Pf Vertriebskosten enthalten.

Die Entfernung zwischen Brunnen und GroBhéandler spielt natiirlich eine
Rolle, denn sie mindert die Spanne des Hindlers, so daB dieser bei zu starker
Minderung bei einem nédher gelegenen Konkurrenzbrunnen kaunfit. Von dieser
Moéglichkeit soll jedoch hier abgesehen werden, um das Wesentliche am Prin-
zip des zweiten Absatzweges deutlich werden zu lassen. fm ersteren Falle
interessiert die Ware den Brunnen kostenmé&fig mit dem Verlassen des
Brunnens nicht mehr. Im zweiten Falle jedoch muB der Brunnen die Ware bis
zum Einzelhdndler, dem Lebensmittelgeschéft, transportieren.

Diesen Transport muf er aus dem Differenzbetrag Ab-Brunnen-Preis im
ersteren Falle — Frankopreis Lebensmittelgeschift im zweiten Falle bestrei-
ten, Die Differenz betragt 8 Pf. Wiirde ein GroBhdndler fiir ihn die Ware an
das Lebensmittelgeschdft verkaufen, miifite dieser die Fracht vom Brunnen
zu sich bezahlen. Diese mufl also gedanklich beriidssichtigt werden. Die Ent-
fernung zum Brunnen soll 60 km betragen, was einer Frachtbelastung von
etwa 2 Pf pro Fiillung entspricht. Die Spanne des GroBhéndlers betrégt also
eigentlich nur 6 Pf pro Flasche.

Kann ein Brunnen fir 6 Pf den Vertrieb direkt an Lebensmittelgeschéfte
iibernehmen? Wenn er am Ort des Konsums kein Zwischenlager unterhalten
will, muB er mit den Verkaufswagen (1,5—3,5 t Tragkraft) vom Brunnen bis
zum 60 km entfernt liegenden Konsumort fahren. Durch die Verwendung
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kleinerer Wagen und die Unmgglichkeit, diese Wagen mit einem Anh3nger
zu versehen (Verkaufswagen mit Anhénger ist in der Stadt zu unbeweglich)
verteunert sich die Fracht von 2 anf 3 Pf. Der Veririeb an Lebensmittelgeschaite
mufl also aus einer Restmarge von 5 Pf bestritten werden.

Im Durchschnitt des Jahres verkauft ein Verkaulsfahrer auf einem Wagen
von 2,5 t Tragkraft taglich 1500 Flaschen an etwa 20 Geschifte. Durch die
morgendlichen Anfahrt und die abendliche Heimfahrt vermindert sich diese
Zahl um etwa 300 auf 1200 Flaschen. Das Jahr hat etwa 250 ganze Werktage
und 50 haibe Werktage (Samstage}. Im Jahr verkauft ein Wagen, bzw. dessen
Verkanislahrer und Beifahrer 275 x 1200 — 330 000 Flaschen, Die damit ver-
bundenen Kosten diirfen 330 000 x 5 Pf nicht dibersteigen, d. h. die Kosten des
Verkaufswagens und der Lohn fiir den Verkaufsfahrer und dessen Gehilfen
diirfen nicht héher als 16 500 DM liegen. Der Jahreslohn des Verkaufsfahrers
betrégt inkl. Sozislanteil etwa 6000DM, der des Gehilfen 5000 DM. Der Wagen
muf mindestens 275 mal die Stredke vom Brunnen zum Konsumort und zurick
fahren. Auflerdem ergeben sich am Ort des Konsums selbst auch mindestens
jeden Tag 10 km. Da der Wagen an heifien Tegen mindestens 2 mal vom
Brunnen zum Konsumort fdhrt, kenn man mit einer jéhrlichen Kilometerzahl
von etwa 300 x 120 + 300 x 10 km — 39 000 km rechnen. Einer Tabelle des
Deutschen Automobilclubs (ADAC) entnehme ich, dafi die Kosten fiir einen
Kilometer bei einem 2,5 t Diesel-Lieferwagen und bei einer j&hrlichen Fahr-
leistung von 40 000 kim bei 20 Pf liegen.

Man muB nun jedoch bedenken, daf von den 39000km des Wagens
36 000 auf Hin- und Riickiahrten entfallen, fiir deren Kosten ich von der ur-
spriinglichen Marge von 8 Pf 3 Pf abgezogen hatte. Demnach miissen die ge-
samien Kosten des Verkaulswagens unter 330 000 x 8 Pf bleiben, damit sich
die Auinahme des Systems lohnt. Die Kosten betragen 5000 + 6000 + 39 000
x 0,20 = 18 800 DM gegeniiber 26 400 DM als Héchstnorm. Es verbleiben dem
Brunnen brutto pro Verkaufswagen 7 600 DM. Davon sind jedoch noch Ab-
zlige zu machen. Das Verkaufswagensystem erfordert am Brunnen eine nm-
fangreiche Organisation, inshesondere fiir die abendliche Abrechnung der
Verkaulsfahrer, denn das Direktgeschéft ist im allgemeinen ein Bargeschéft.
Neben diesen erhdhten Verwaltungskosten treten erhdhte Vertriebskosten,
denn die Herren des AuBendienstes haben eine Vielzahl von Lebensmittel-
geschafien zu betreuen, wihrend friiher nur der Kontakt mit einer kleineren
Zahl von Grofhéndiern zu halten war. Fiir die groBe Zahl der Verkaufswagen
muf ein spezieller Tourenleiter angestellt werden. Auflerdem ergeben sich
Kosten durch Verhandiungen mit den Einkaufsgenossenschaften, deren Mit-
glieder die meisten Lebensmittelgeschifte sind. SchlieBlich wird im Einzel-
handel bei Barzahlung ein Skontoabzug von 3% vorgenommen, was pro
Flasche 0,69 Pf ausmacht. Trotzdem hat die Praxis gezeigt, daf im Direkt-
geschaft groBere Gewinndhancen stecken. Ein Brunnen, der im Jahr 10 Mill.
Fillungen dber den klassischen Absatzweg mit dem Stiickgewinn von 3,2 Pf
verkauit, macht einen Gesamtgewinn von 10 000 000 x 3,2 — 320 000 DM.
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Ein Brunnen, der unter den gleichen Produktionshedingungen arbeitet,
aber seines Jahresversand im Direktgeschdft vertreibt, bendétigt dazu
10000 000 : 330 000 Wagen = etwa 33 Stlick. Der Bruttogewinn pro Wagen
wurde eben mit 7600 DM beziffert. Insgesamt ergabe sich ein Brutto-Mehrge-
winn von 33 x 7600 — 250 800 DM. Auf der einen Seite fallen die Vertriebs-
kosten des alten Systems in Héhe von 1,5 Pf pro Flasche fort, dafiir ergibt sich
anf der anderen Seite das erwdhnte Mehr an Vertriebskosten. Beim alten
System entfallen 0,3 Pf Skontoabzug, dafir werden beim nenenSystem 0,69 Pf
Skonto abgezogen, SchlieBlich entfallen beim alten System 4% Umsatzstener
von 15 Pf. Beim neuen System betragt die Umsatzsteuer dafiir 4% von 23 Pf.

Trotzdem scheint es unwahrscheinlich, daB die Mehrkosten des Direktver-
triebs den Brutto-Mehrgewinn von 250 800 DM auffressen, und man kann
demnach sagen, daB das Direktsystem vorteilhafte Auswirkungen auf die
Rentabilitdt des Betriebes hat. Mit zunehmender Entfernung des Brunnens
vom Konsumort geht die gewinnsteigernde Wirkung des Direktsystems zu-
rick, da sich schlieBlich der Transport der Flaschen {iber lange Strecken mit
kleineren Fahrzeugen ni¢ht mehr lohnt.

Es wire denkbar, an grdBeren Orten werkseigene Lager einzurichten und
den Transport der Flaschen his zu diesen konsumnahen Lagern mit schweren
Lastziigen durchzufithren. Die fixen Kosten erfahren durch solche Lager eine
schlagartige Erhéhung (.Sprungkosten”), und die Aufsicht iiber das Lager
sowie die Perscnalirage werden ungewdhnlich problematisch™). Ich madhte
mich mit diesem allgemeinen Hinweis begniigen und als ndchstes die Ge-
winnchancen des unmittelbarsten Absatzweges, desHeimdienstes, erwédhnen,
bei dem die Brunnen die Ware unmittelbar an der Wohnung des Verbrauchers
andienen.

Um einen Brunnen zu bewegen, seinen eingefahrenen Absatzweq iiber
GrofBhéndler und Gastwirte aufzugeben, miissen die Gewinnchancen keim
Heimdienst mindestens ebenso gut, mdglichst natiirlich besser sein, d. h. die
sich durch den Heimdienst zusétzlich ergebenden Kosten miissen geringer
sein als die Marge zwischen 15 und 40 Pf, multipliziert mit der Anzahl der
verkauften Flaschen. Als Jahresabsatzmenge werden wiederum 10 000 000
Fiillungen in 0,7 1 Flaschen zugrundegelegt.

Voraussetzung fiir das Funktionieren des Heimdienstes ist der Verbrau-
cher, dem die Freihauslieferung einer Flasche Mineralwasser den Unterschied
zwischen dem Freihauspreis und dem Preis ab Lebensmitteigeschdft wert
sein muf. Die Erfahrungen haben gezeigt, daf der Verbraucher den Unter-
schied von 5 Pf hinnimmt.

Die Erfahrung hat weiterhin gezeigt, daB ein Verkaufswagen im Jahres-
durchschnitt pro Tag etwa 300 Flaschen verkauft. Die Tragfahigkeit der
Wagen braucht also eine Tonne nidcht zu tberschreiten, Mit solch kleinen
Wagen ist natiirlich ein wirtschaftlicher Transport iiber ldngere Strecken un-

™) Gewandte Verkaufsfahrer gehdren in Oecutsthland zu den Mangelberufen.
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méglich. Der Heimdienst 146t sich also nur bei seher glinstiger Lage des
Brunnens zum Konsumort oder durch Zwischenschaltung eines Lagers durch-
fihren.

KostenméBig soll dieses Lager so betrachtet werden, als sei es ein Grob-
héndler, d. h. die Flaschen werden dem Zwischenlager zu einem Verrech-
nungspreis entnommen, der zustande kéime, wenn die Auslieferung durch
einen GroShéandler geschahe. Der Preis liegt bei 20 Pf, denn es entfallen ja die
Bringkosten des Grofhandlers, weil die Verkanfswagen sémtlich ihre Ladung
am Lager abholen. Es verbleibt demnach eine Marge von 20 Pf pro Flasche.

Die Verkauiswagen sind an 275 Tagen des Jahres nnterwegs, Die zuriick-
gelegte Strecke betrdgt pro Tag etwa 15 km. An wérmeren Tagen {90 Tage)
mufB die Stredce zweimal gefahren werden. Somit ergibt sich eine jahrliche
Fahrstredte von 365 x 15 — 5475 km. Bei dieser geringen Jahresleistung sind
die Kosten pro Kilometer relativ héher als im Falle der 2,5 t Wagen, die pro
Jahr 39 000 km fahren. Die Tabelle des ADAC gibt bei 1 t Fahrzeugen und
5000 km Jahresleistung einen Selbstkostenbetrag von 24 Pf pro Kilometer an.
Das Fahrzeug kostet demnach 1314 DM jahrlich, die sich auf 275 mal 300 =
82 500 Flaschen verteilen. Der Jahreslohn des Heimdienst{ahrers ist hher als
der des Verkaofsfahrers, der Lebensmitielgeschifte beliefert. Der Heim-
dienstfahrer ist Auslieferer und Verkéuier zugleich. Er unterhé&lt allein den
Kontakt zom Verbraucher, denn es ist unmdoglich, bei einem relativ gering-
wertigen Gut wie Mineralwasser neben dem Heimdienstfahrer eine Schar
von Herren anzpstellen, die ansschlieBlich die Haushaltungen zum Zwedke
des Werbens aufsuchen.

Das Werben kann im allgemeinen vom Heimdienstfahrer selbst besser
besorgt werden, denn er kann seinen beredten Worten durch Vorweisen der
lodkenden Ware grofieren Nachdruck verleihen. Da der Erfolg des Heim-
dienstes von der Geschicklichkeit des Fahrers abhéngt, betragt dessen Jahres-
einkommen etwa 7000 DM, d. h. er kostet den Unternehmer durch die Sozial-
lasten etwa 8000 DM jdhrlich. Ein Heimdienstwagen kostet also jéhrlich
8000 DM plus 1314 DM = 9314 DM : 82 500 = etwa 11,3 Pf pro Fiillung. Ein
Teil der Verwaltungskosten des Heimdienstes stedkt im Verrechnungspreis
von 20 Pf pro Fiillung ab Lager. Dariiber hinaus erfordert der Heimdienst
jedoch eine umfangreiche Knndenkartei. Die Risiken sind auch héher zu ver-
anschlagen, als bei anderen Vertriebssystemen, denn der Verbraudher zahlt
nur die von ihm leergetrunkenen Flaschen, Es wird also immer eine Kiste mit
Wasser auf Kredit in den Haushalt gebracht. Beim nédchsten Besuch des Heim-
dienstfahrers bezahlt der Verbraucher nur die inzwischen geleerten Filaschen.
Man sagt mir, daB hierbei oft Mifibrauch von seiten des Verbrauchers getrie-
ben wird.

Es scheint aber wiederum so, daB die Kosten des Heimdienstvertriebs von
der Marge von 20 Pf gedeckt werden kénnen, so da8 fiir einen Brunnen ein
Anreiz darin bestehen kann, den Heimdienst aufzunehmen. Aunch zahlreiche
GroBhéndler haben sich mit dem Heimdienst befaBt. Viele sind dabei geschei-
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tert, weil die Kosten zu oplimistisch beurteilt wnrden und das Organisations-
geschick des Héndlers unzureichend war. Deshalb’ ist ein griindliches Vor-
studinm der Probleme durch den Brunnen erforderlich.

Wegen des gebotenen Rahmens konnten nur vier Beispiele von Tat-
bestinden, die fir die Rentabilitit eines Brunnens bedeutend sind, durchge-
rechnet werden. Ich habe zn diesem Zweck Modelle konstruiert, und zwar
auf Grund von Angaben anderer Brunnenbetriebe und auf Grund von Berech-
nungen, die trotz ihres theoretischen Charakters ein sehr groBes MaB von
Wirklichkeitsndhe besitzen. Dies schlieBt nichi aus, dall im Einzellall die Ver-
hiltnisse und insbesondere die Selbstkosten eines Betriebes anders liegen.
Ich sehe bierin jedodh keine Beeintrdchtigung des Werts der Modellmethode.
Sie hat gezeigt, dab eine falsche Wahl derFaktorenkombination die Rentabili-
tat beeintrichtigen kann, nnd daB umgekehrt sich eine angemessene Faktor-
kombination in erhéhtem Gewinn niederschlagt.

+

VIIL Die Bedeutung der Prelspolltik liir dle Rentabilllil
1. Allgemeines

 Die Preispolitik ist der Ausdruck der Konsequenzen, die der Unternehmer
aus den Ergebnissen der Kostenrechnung zieht. Bredt sagt: ,Preisspekunlation
und Preispotitik sind das wirtschaftspolitische Kernstiick jedes Unternehmens
und Wirtschaftsbetriebes™)". In der privaten Verkehrswirtschalt strebt der
Unternehmer nach langfristiger Gewinnmaximierung, Er wird eine kurz-
fristige Gewinnmaximierung nur betreiben, wenn er a la longue davon keine
nachteiligen Wirkungen zu erwarten hat,

Neben dieser allgemeinen Zielsetzuny ist die Verhaltensweise wichtig,
mit der der Unternehmer sein Zie! der Gewinnmaximierung erreichen will.
Erich Schneider unterscheidet folgende Verhaltensweisen®):

1. Verhaltensweise des Mengenanpassers;

2. Preisfixierung auf der Grundlage einer konjekturalen Preis-Absatzfunk-
tion;

3. Mengenfixierung auf der Grundlage einer konjekturalen Preis-Absatz-
funktion;

4. Die Verhaltensweise des Optionsfixierers und des Optionsempfangers;

5. Kampf- und Verhandlungsstrategie. .

Im einzelnen gehe ich auf Seite 110 auf die Verhaltensweisen ein. Grund-
sdtzlich mochte ich jedoch bemerken, daB alle diese Verhaltensweisen nur
denkbar sind bei einem mehr oder weniger starken MaB von unvoilstindiger
Konkurrenz. Bei atomistischer Konkurrenz ist keine Preispolitik und keine

95] Bredt, Otto: Die Krlse der Betriebswirtschaftslehre, Diasseldor 1356, S. 184.
968) Schneider, Erich: Einlihtung in die Wirtschaftstheorie, 3., 11, Bd., Tdbingen 195%, 5. 61 ff.
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spezielle Verhaltensweise denkbar; der Preis wird von Angebot und Nach-
frage allein bestimmt.

2. Dle Konkurrenzsifuation auf dem dentschen Mineralwassermarkt

Der Markt fiir natiirliches Mineralwasser hat etwa 200 Anbieter, Trotz-
dem ist der Markt weit davon entfernt, ein vollkommener zu sein. Unvall-
standiger Wettbewerb kann wie folgt definiert werden: ,Eine Markltsituation,
die dadurch gekennzeichnet ist, daf einzelne Wirtschaftssubjekte ein Gut in
solchen Mengen verkaufen und kaufen, daB sie Einflufl anf die Preisgestal-
tung nehmen kénnen™)". In dieser EinfluBrahme auf die Preisgestaltung liegt
das Wesen der Preis-, oder allgemeiner der Geschiiftspolitik.

Man kann die dentschen Mineralbrunnen in zwei Gruppen teilen: solche
mit geringerer und solche mit gréfierer Liquiditat. Die ersteren Brunnen sind
durchweg die kleineren, die ihren Marktanteil in den Nachkriegsjahren durch
eine Politik des niedrigen Preises vergréfert haben. Es sind durchweg jiingere
Betriebe, deren Marke beim Publiknm nicht die Hochschitzung geniefit, wie
die Marken der &lteren, gréBeren Brunnen, die versucht haben, ,die Marke
reinzuhalten®, d. h. durch eine Politik des héheren Preises die Uberzengung
beim Publikum auirechizuerhalten, dafl es sich nm ein ,besonderes” Wasser
handelt. Der Marktanteii der gréfieren Brunnen hat sich in den Nachkriegs-
jahren nicht vergréBert, ja man kann sagen, daj die Umsatzsteigerung bei
den kleineren Brunnen eine relativ grofiere war als bei den grdferen Be-
trieben.

Die bessere Liquiditdt der gréfieren Brunnen erklart sich anus den héheren
Preisen und den geringeren Investitionsanforderungen. Dabei ist nicht ge-
sagt, dafl der héheren Liguiditét eine bessere Ertragslage oder eine erhéhte
Rentabilitdt entspriche, Die bessere Liguidititslage gestattet den gréferen
Brunnen jedodh, eine Preispolitik zu betreiben, die nicht von den téglichen
Befiirchtungen einer drohenden Illigniditit gekennzeichnet ist. Bei den kiei-
neren Brunnen kann man manchmal eine Politik des Verkanfens nm jeden
Preis feststellen, die womdglich von einem nahenden Wedhselverfalls-Ter-
min diktiert wird.

Im allgemeinen koexistiéren die beiden Méarkte. Im Konkurrenzkampf mit
den kleineren Brunnen befinden sich die gréfleren Brunnen jedoch in einer
Zwangslage: sie kénnen auf Unterbietung der kleineren Brunnen nicht immer
mit einer Gegenunterbietnng reagieren. Kostenmifig wire es durchaus denk-
bar, in einen ,Unierbietungspreis eines kleineren Brunnens einzusteigen®.
Beim Publikum und bei den Hindlern entsteht jedoch dann leicht der Ein-
druck, dal man bisher einen ungerechtfertigt hohen Preis gezahlt habe. Ein

87} Samuelson, Paul A.: Volkswirtschaftslehre, 2., Koln 1855, 5. 4i.
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einziger Fall von Nachgeben im Preis kann einen langsamen Preisverfall auf
dem gesamten Markt nach sich ziehen.

Um ihre héheren Preise im Falle einer Unterbietung dennoch halten und
rechtfertigen zu k&nnen, mibie spétestens zu diesem Zeitpunkt eine Ver-
braucherwerbung einsetzen. Gegeniiber solchen Kosten ist jedoch bei den
meisten Brunnen eine noch so gute Liquiditdt machtlos. Die Eigentumsver-
héltnisse in der dentschen Brinnenindustrie sind iiberwiegend privater
Natur. Von einigen ,Konzernbrunnen® abgesehen, die von Konzernen der
Montaninduostrie zum Zwecke der Deckung des internen Mineralwasserbe-
darfs gekauft wurden, gibt es keinen Brunnen in Deutschland, dessen Eigen-
tiimer groBkapitalistischen Formats wére, und der die Investition einer Ver-
braucherwerbung auf breitester Basis vornehmen konnte. Nur auf diesem
Wege scheint es moglich, den einen oder anderen Brunnen zu nationaler Be-
deutung zu erheben und gegen Unterbietungen von seiten ,anonymer” Kon-
kurrenzbrunnen immun zu machen.

In Frankreich bahnte sich dieser Weg zwischen den beiden Weltkriegen
an. Die Madit der Reklame ist in Frankreich so grof, dab in Paris Mineral-
wasser getrunken wird, das aus dem Département Gard kommt, also mit
einer Frachtbelastung von 900 km Entfernung preislich wesentlich hoher
liegt, als das Mineralwasser von Quellen aus der relativen Ndhe von Paris,
das jedach weniger bekannt ist.

Bei der Preisstellung fiir Mineralwasser ergibt sich unter Umstdnden eine
Besonderheit, die von den Nationaldkonomen ,Snob-Effekt” genannt wird.
Wahrend normalerweise der Preis nachfrageregulierend wirkt und zu teure
Giiter zuriickdrangt, kann es bei gewissen Konsumgiitern vorkommen, dall
sie von einer bestimmten Schicht von Nachfragern gerade wegen des hahen
Preises gefragt werden. Neben den Nutzwert und den Liebhaberwert, die im
allgemeinen den Preis eines Gutes bestimmen, tritt hier ein drittes Wert-
element, das dem Drang nach sozialer Représentation entspringt. So wird in
«besseren” Lokalen oft der teuerste Sekt getrunken, um damit zu dokumen-
tieren, dal man .sich das leisten kann”, Oder man verschenkt das teuerste
Parfiim, weil billigeres nicht als ,vornehm* gill.

Diese Erscheinung ist auch bei Mineralwasser denkbar. Eine renommierte
Marke muf} mit Preissenkungen sehr vorsichtig sein, da sie sanst das Gegen-
teil erreichen kann. Durch den Preis der hetreffenden Marke muB hereits
duBerlich dokumentiert werden, dad es sich um eine .feine® Marke handelt,
deren sich der .feine Mann” im Lokal nicht zu schdmen braucht. Ein solcher
Snob-Effekt ist die Krénung der Verbraucherwerbung. Allerdings wird eine
davon beiroffene Marke im allgemeinen nur von einer besonders gearteten
Nachfragerschicht gekauft, safern nicht der Weg der Marktispaltung und Preis-
differenzierung beschriften wird, der bei Mineralwasser allerdings proble-
matisch ist.

Ein Snob-Effekt bildet sich bevorzugt auch bei ausléndischen Artikeln. So
kann man z. B. in verschiedenen Kantonen der Schweiz die franzésische Mine-
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ralwassermarke ,Perrier® erhalten. Ich sehe hierin auch eine Art von Snoh-
Effekt, denn es gibt geniigend Schweizer Anbieter fiir natiirliches Mineral-
wasser, dessen Preis unier dem des franzbsischen liegt.

Bei deuntschen Waissern, die in den Export gehen, ist diese Erscheinung
fast unbekannt. Eine Aunsnahme macht Apollinaris in Bad Neuenahr (Bez.
Koblenz), das als bis vor kurzem englisches Unternehmen seine Produktion
iberwiegend auf Auslandsmérkien absetzte. Nachdem in manchen Expeort-
landem einheimische Mineralwasserfabriken entstaaden sind, ist der Export-
anteil bei der Apollinaris AG zuriickgegangen, und die Gesellschaft versucht,
ihren dentschen Marktanteil ausznweiten. Sehr viele Gaststatten und Hotels
in Deutschland fiihren hevte Apollinaris. lm vergangenen Jahr gingen die
Aktien auf die Dortmunder Brauerei (Dertmunder Unicn Braunerei [DUB]
iiber. Es ist denkbar, daB diese maditige Muttergesellschaft sich der meoder-
nen Werbung bedient, um die Tochtergesel]schaft zu einem Brunnen voa
nationaler Bedeutung zu machen.

Allgemein erwartet man, daB sich kapitalkréftige Gruppen oder Einzel-
personen am Geschait mit patiirlichem Mineralwasser beteiligen werden. Es
wird interessant sein, die Geschifispolitik einiger Brunnen in der Znkunft
unter diesem Gesichtswinkel zu betrachten.

3. Die elnze_lnen Verhaltensweisen

Die 5 Verhaltensweisen, die ich in Anlehnung an Erich Schneider auf Seite
107 angefithrt habe, sind abstrakte Schemata, die natiirlich nur unvellkommen
die vielfaltige Wirklichkeit wiedergeben kénnen. Schmalenbadh sagt: ,Eine
Theorie, die alle Erscheinungen des praktischen Lebens wiedergibt, wire viel
zu kompliziert, um branchbar zu sein®)*.

Die Verhaltensweise des Mengenanpassers liegt dann vor, wenn die
Preise der zu verkaufenden Giiter gegebene GroBen sind, die von der Unter-
nehmung nicht beinfluft werden kénnen. Die Unternehmung kann von sich
aus nur bestimmen, weldche Giitermengen bei den gegebenen Preisen verkauft
werden sollen. Das Marktbild der Mineralbronnenindustrie 1a68t die Mengen-
anpassung als die néchstliegende Verhaltensweise erscheinen. Der Preis er-
gibt sich, wie in der untenstehenden Kurve gezeigt, auf Grund von Angebot
und Nachfrage. Der Marktanteil der Anbieter ist so gering, dal von dessen
Erhéhnng oder Verminderung durch einen einzigen Anbieter kein nennens-
werter Einfluf anf den Preis ausgeht®).

Die Verhaltensweise der Preisfixierung auf der Grundlage einer konjek-’
turalen Preis-Absatzfunkiion setzt ein hbheres Maf von unvollstindiger

98) Schmalenbach, Eugen: Grundlagen der Selbstkostenrechnung und Preispolitik, Leipzig 1930, S. 86,

90} Ole Richhgkclt des Gesagten wird durch die Existenz mehrerer Preise tir natlirliches Mineralwasser
nicht in Frage gestellt, Es gibt eben mehrere Miskte tiir Mineralwasser (z. B. fir bekanntes und
fir unbekanntes), und aul jedem Markt bildet sich ein Preis. Ledigltch durch unterschiedliche Trans-
porikostenbelastung variier! der Preis auf clnem Markt regional.
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Konkurrenz voraus. Sie setzt voraus, dal ein Aubieter in der Lage ist, den
Verkaufspreis eines Gutes nach eigenem Ermessen zu fixieren, wéhrend die
Kéufer die Menge bestimmen, die sie zu diesem Preis zu kauien bereit sind.
Der Anbieter versudht, ein Maximum an Gewinn zu erwirtschaften, d. h, das
Produkt aus Stiickgewinn und Anzahl der abgesetzen Stiicke soll mdglichst
groB sein. Dabei kann der Anbieter damit rechnen (lat. conicere == glauben,
vermuten) dafl die anderen Anbieter auf seine eigene Preisfixierung reagie-
ren {oligopolistische Preisfixierung), oder aber nicht reagieren (polypoli-
stische Preisfixierung).

- Bei der Mengenfixierung auf der Grundlage einer konjekturalen Preis-
Absatzfunktion fixiert der Anbieter statt des Preises die Menge, wihrend die
Fixierung des Preises in den Handen der Kéufer liegt.

Ein Anbieter handelt es Optionsfixierer, wenn er Preis und Menge eines
Gutes gleidhzeitig iixiert und dem Kontrahenten nur die Wahl zwischen An-
nahme oder Ablehnung iiberiafit.

Wihrend die bisher genannien Verhaltensweisen solche der friedlichen
Anpassung zwischen Wirtschaftssubjekten sind, gibt es daneben eine Viel-
zahl von Verhandlungs- und Kampfstrategien.

Die deutschen Mineralbrunnen kommen nicht umhin, in ithrer Preispolitik
ein besonders hohes Mafl an Kontinuitdt walten zu lassen. Ein héufiger
Wechsel von Kampfstrategie etwa und friedlicher Mengenanpassung ist nidat
mdoglich, denn dadverch wiirden die Endverkaunfspreise fiir Mineralwasser zu
sehr schwanken, Dies tut jedoch dem Markenartikelgedanken Abbrudh, den
man zwar nicht vollstdndig verwirklichen kann, dem die meisten Brunnen
sich jedoch anzundhern trachten. Bei zu hiufigen Schwankungen des Preises
bestiinde auch die Gefahr von unerwiinschtern Reaktionen von seiten der Kau-
fer oder der Behorden, die darin ein kartelldhaliches Verhalten erblicken
kdnnten .Eine Rechtfertigung im haufigen Wecdhsel der Preise ist gerade bei
Mineralwasser, dessen Rohstoff nicht den Schwankungen des Weltmarkts
unterliegt, schwer méglich, so daB ein Brunnen, einmal auf eine Verhaltens-
weise festgelegt, diese so schnell nicht wieder anfgeben kann.

Entsprechend der Gruppierung der deutschen Brunnenbetriebe in kleinere,
jingere einerseits und groflere, dltere andererseits, kann man zwei Arten von
Preispolitik unterscheiden: die Politik niedrigerer Preise und die Politik
héherer Preise. !} Der Begriff ,héherer Preis” ist jedoch relativ, denn die
Preise sind in den einzelnen Brunnengebieten sehr unterschiedlich. Am nied-
rigsten sind die (Franko-)Preise im Raum Frankfurt mit 8—11 Pf fir die 0,51
Fillung Mineralwasser. Am hochsten sind die Preise im Raum Hamburg und
im Ruhrgebiet 13—i6 Pf. Die Ursache liegt darin, dafl dicht bei Frankiurt in
Bad Vilbel, 21 kleinere und mittlere Brunnen liegen, die fast alle erst nach
dem ersten Weltkrieg in Erscheinung traten, Sie fiihren untereinander einen
heftigen Preiswettbewerb. Im Ruhrgebiet dagegen sind nur wenige Brunnen
anséssig. Die durchschnittliche Frachtbelastung betrdgt 3—4 Pi, wihrend sie
im Raum Frankfurt nur 1 Pf betrdgt, Trotzdem sind die Nettopreise im Ruhr-
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gebiet 23 Pf hdher als im Frankfurter Raum, was die Unvollkommenheit
des deutschen Mineralwassermarktes deutlich macht.

Im folgenden behandele ich nur die Preispolitik der Betriebe im Brunnen-
gebiet Rhein-Eifel, da sich gerade hier, in relativer Nachbarschaft zum Frank-
furter Raum, einige typische Erscheinungen ergeben.

Die iberwiegende Zahl der Brunnen im Rhein-Eifelgebiet z&hlt zu den
dlteren Betrieben, die teilweise schon im im vorigen Jahrhundert bestanden,
und deren Quellen teilweise schon von den Rémern genutzt wurden. Fiir diese
Brunnen dréngt sich die Méglichkeit einer Marktspaltung geradezu auf. Diese
bestiinde darin, in den Raum Frankfurt (durchschnittliche Frachtbelastung
3—4 Pf} zu billigeren Preisen als in den Raum Ruhrgebiet zu liefern. Ein
Brunnen kann némlich Schwierigkeiten haben, seine gesamte Produktion im
Ruhrgebiet zu verkaufen. Insofern liegt keine Mengenanpassung zu gegebe-
nen Preisen vor, sondern ein Mittelding zwischen Mengenanpassung und
Mengenfixierung auf der Grundlage einer konjekturalen Preis-Absatzfunk-
tion. Wiirde ein Brunnen versuchen, die gesamte Produktion auf dem Markt
des Ruhrgebietes abzusetzen, so kénnte daraus eine Preissenkung resultieren
als Folge eines Preiswettbewerbs.

Infolgedessen wird ein Teil der Produktion im Rhein-Main-Raum (Frank-
furt) verkauft. Diese Fiilllungen werden nur mit einem Teil der fixen Kosten
belastet, da diese schon durch das Ruhr-Geschéft gedeckt werden. Trotz un-
vollstindiger Kostendedkung entsteht durch das Zusatzgeschift im Rhein-
Main-Gebiet ein Mehr an Gewinn. Da die Mineralwésser ans dem Brunnen-
gebiet Rhein-Eifel eine besondere Wertschdtzung beim Publikum geniefen,
braucht der Preis im Rhein-Main-Gebiet nicht auf das Nivean der Preise der
Wiisser aus Bad Viibel zu sinken.

Wenn ein Brunnen im Rhein-Main-Gebiet einen Frankopreis von 13 Pf
erzielt, im Ruhrgebiet dagegen einen solchen von 15 Pf, so liegt hierin ein
groBerer Gewinn, als wenn die gesamte Produktion im Ruhrgebiet abgesetzt
worden wire, und dadurch ein Preisverfall auf 14 Pi stattgefunden hatte. (Es
ist angenommen, daB der Ruhrmarkt ¥s und der Rhein-Main-Markt /2 der
Produktion aufnehmen.)

Diese Vorgehensweise gleicht einem Dumping, dessen Wesen ja darin
bestehi, daB eine zusdtzliche Menge unter Vollkosten, jedoch zu einem
relativen Gewinn, an einem Markt abgesetzt wird, von dessen Unterpreisen
keine Rickwirkungen auf das Preisgefiige des Marktes zu befiirchten sind,
anf dem die Grundmenge abgesetzt wird.

Die Preisdifferenzierung auf dem Ruhr- und dem Rhein-Main-Markt kann
jim allgemeinen nur von groBeren Brunnen durchgefithrt werden. Bei klei-
neren Brunnen mit geringerem Mechanisierungsgrad treten die Degressions-
erscheinungen bei Ausdehnung der Produktion nicht so kostensenkend in
Erscheinung wie bei gréBeren Brunnen mit einemh&heren Anteil fixer Kosten.
Hinzu kommt, daf der Ruf eines kleineren Brunnens selten {iber dessen
engeres Gebiet hinausgeht, daB ein kleinerer Brunnen des Rhein-Eifel-Ge-
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biets im Frankfurter Raum keine besseren Preise erzielt, als die der Bad Vil-
beler Brunnen, die jedoch viel frachtgiinstiger liegen.

Die Graphik im Anhang veranschaulicht, wie der Einsatz von Reklame-
kosten (bei Schneider ,aktive Verkaufskosten") die Lage der Preis-Absaiz-
tunktion verschieben kann. Die Kurven stellen die Preis-Absatzfunktion eines
Brunnens dar, der durch jéhrlich wiederkehrenden Einsatz von Reklame-
kosten schlieBlich eine héhere Wertschdtzung beim Publikum genieBt, die
sich einmal in einer erhdhten Absatzmenge &uBert, aber auch in einem er-
héhten Preis, der sich durch die Priferenzen beim Publikum erklart. (Vgl
Ausfiihrungen auf Seite 54 )

In dieser Kurve spiegelt sich die gesamte Problematik der deutschen Mine-
ralbrunnenindustrie wider. Die Rentabilitdt hdngt hauptséchlich davon ab, in
welchem MafB der Brunnen die Preis-Absatzkurve vom Nullpunkt des Ko-
ordinatensystems zu entfernen vermocht hat. '

Verschiebung der Preis-Absatzkurve durch Reklamekosten

In der Praxis miissen die deutschen Brunnen mancherlei Einschrdnkungen
in der Preispolitik hinnehmen. Diese ergeben sich aus dem ungleichen Ge-
wicht der Verhandlungspartner in allen den Fallen, wo ein Kollektiv mit
einem einzelnen Brunnen verhandelt. Wenn z. B. die Einkaufszentrale eines
Montankonzerns mit einem Brunnen iber die Lieferung von 2 Mill. Flascnen
jéhrlich verhandelt, gilt der gute Ruf des Mineralwassers nicht sehr viel, Viel-
mehr sucht der Konzern einen Lieferanten, der ihm ein Mineralwasser fiir die
Belegschaft zu mdéglichst glinstigen Preisen liefert. Irgendwelche Praferenzen
der Belegschaft fiir ein bestimmtes Wasser treten dabei zurick.

Neben der Preispolitik, die eine langfristige Gewinnmaximierung an-
strebt, tritt ein zweites Moment, das sich aus der ungleichen wirtschaftlichen
Macht der Verhandlungspartner ergibt. Da sich diese Dinge jedoch im auBer-
dkonomischen Bereich bewegen, sei bier nicht ndher darauf eingegangen,

IX. Zusammenfassnng und Ergebnis

Diesechs Faktoren, die ichin den vorhergehendenKapiteln behandelt habe
namlich Standort, Absatzweg, Werbung, Mineralkostienkombination bei der
Produktion, Rationalisierung und Preispolitik, bestimmen im wesentlichen
die Rentabilitét eines Mineralbrunnens. 1¢h erwéhnte bereits, daB die einzel-
nen Faktoren in verschiedenen Betrieben sehr unterschiedliche Bedeutung
haben kénnen. Auf alle diese Unterschiedlichkeiten kann man natiirlich nicht
eingehen; es ist ja auch nicht die Aufgabe der vorliegenden Arbeit, eine En-
cyklopéddie von 200 deutschen Brunnenbetrieben zu sein. Es genfigt, wenn die
hauptsdchlichen allgemeinen Ziige gekennzeichnet werden.

Neben der unterschiedlichen Betriebsstruktur macht es auch das jeweilige
Temperament von 200 Brunnenunternehmen unméglich, sdmtliche Verschie-
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denheiten anf einen Nenner zu bringen. Deren Verhaltensweise ist nicht
immer Ausfiuf 6konomischen Denkens, Viele sind keine ,homines cecono-
mici®, sondern ,homines habituales” (Schnmpeter). Infoige interner Gesell-
schafter- oder Familienschwierigkeiten ist die Einhaltung des 6konomischen
Prinzips nicht'immer mdglich. Mangelnde Organisation kénnen auch Ursache
von ungeniigender Rentabilitat sein. Insofern kénnte man die Organisation
als einen 7. Rentabilitdtsfaktor neben den erwdhnten ansprechen.

Mir scheint, daB die sechs behandelten Rentabilitatsfaktoren fiir die Mine-
ralbrunnenindustrie von Bedeutung sind, und daB andere dagegen in den
Hintergrund treten.
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Abhingigkeit der Stitdckosten vom Beschifligungsgrad
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