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notig, die Preise auszuschalten, wenn man davon
ausgeht, daB} sie sich in allen Gebieten gleich-
maflig entwickeln. Ist man aber nicht dieser
Meinung, so kann man auch nicht — wie es der
Verfasser tut — in allen Gebieten einheitlich die
Reichsindexzahlen zur Preisbereinigung der
Reihen verwenden. — Die weitere Arbeit, die
sehr sorgfaltig durchgefiihrt ist, stellt dann fir die
Bezirke Saisonindizes auf, schaltet die Saison-
schwankungen und den Trend aus den Umsatz-
reihen aus und kommt so zu den beabsichtigten
Vergleichen. Die regionale Verschiedenheit der
Lagerhaltung hatte der Verfasser dabei besser
ganz herauslassen sollen, da ihre Bericksichti-
gung nur sehr oberfldchlich, also verwirrend er-
folgen kann. Interessant sind dagegen die Be-
rechnungen iiber den Anteil des Binnenhandels-
umsatzes und der Exportquote am Gesamt-
umsatz, Unberihrt bleibt in der Arbeit die zweite
fir den Vertrieb sehr wesentliche Anwendungs-
moglichkeit der Umsatzsteuverstatistik, namlich die
Analyse der Einzelhandelsumsdtze der verschie-
denen Branchen in den einzelnen Gebieten. Un-
ausgesprochen bleibt auch manche Kritik an der
Art und der Zeit der Veroffentlichung der Statistik
der Umsatze.

Schrifttum iiber industriellen Vertrieb. Von
Dr. H. Berlitzer. (Heft 9 der Schriftenreihe ,,Wirt-
schaftlicher Vertrieb”.) Herausgegeben von der
Fachgruppe |, Vertriebsingenieure” beim Verein
deutscher Ingenieure. Berlin 1932, VDI-Verlag.

Ein Quellen- und Literaturnachweis Uber Fragen
des industriellen Vertriebs, der, ohne Anspruch
auf Vollsténdigkeit zv erheben, das grundsdtzlich
Bedeutsame und fiir die Praxis Brauchbare an
Biichern und Zeitschriftenartikeln zusammenstellt
und mit kurzen Besprechungen versieht. Das Ver-
zeichnis, das 302 Nummern enthdlt, soll in spate-
ren Neuausgaben mit Nachtrdgen und Verbesse-
rungen versehen werden, fir die die Mitarbei
und férdernde Kritik der Praxis ausdriicklich er-
beten wird. Dr. W.P,

.Marktanalyse"” von Paul Redmayne M. A.
und Hugh Weeks M. A.

ist das erste Buch der Serie , Bibliothek der Re-
klame”, die die Verlagsanstalt Butterworth & Co,
Ltd. London herausbringt. An Hand eines Durch-
schnittsbetriebes erklaren die Verfasser, wie jeder
Geschaftsmann seine eigene Verkaufsorganisa-
tion den heutigen Marktmethoden anpassen und
wo man sich die bestehenden Statistiken und
Marktinformationen beschaffen kann. VYerschie-
dene Untersuchungsmethaden und die eigentliche
Beziehung, die zwischen der eigenen Unter-
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suchungsarbeit des Fabrikanten und den Ana-
lysen bestehen, die die Agenturen ihm liefern
sollten, werden ausfihrlich dargelegt. Zum Schluf}
wird gezeigt, wie diese Untersuchungsarbeiten
in der Verkaufs- und Reklamepolitik angewandt
werden sollten. Das Unterrichtskomitee der Ad-
vertising Association (Reklameverband) empfiehlt
das Buch als Gegenstand fir Interims- und
SchluBprifungen. Preis 7/6 Schilling netto.

Dr. Dr. Berthold Herzog: Das neue Zugaben-
recht unter besonderer Beriicksichtigung
seiner Bedeutung fiir Industrie und Kartelle.
Berlin, 1932, Verlag von Franz Vahlen,
546 Seiten, Preis 1,90 RM.

Die neve Zugabeverordnung vom 9. Mdrz 1932,
die die Verhdltnisse in recht komplizierter Weise
regelt, ist von gréfierer Bedeutung, als anfangs
vielleicht angenommen wurde. Sie ist nicht, wie
man urspriinglich erwartete, nur fiir den Einzel-
handel ergangen, sondern ihre Regelung erstreckt
sich auf den gesamten geschaftlichen Verkehr,
und in weitgehendem Mafle wird von ihr auch
die Industrie betroffen. Der Begriff der Zugabe
ist in der Verordnung so weit gefafit, dafy ihre
Bestimmungen unter Umstanden auch dann in
Betracht kommen, wenn zwischen der Hauptware
und der Zugabe ein Zusammenhang besteht.
Hieraus ergeben sich fiir die industrielle Praxis
zahlreiche Einzelfragen, die in der grindlichen
Studie Dr. Herzogs eingehend erortert werden.
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