Sicher

Sauber
Schnell

- Sicher: McCormick Mihdrescher

bieten ein HachstmaB an Sicherheit.

Sie sind robust, leicht zu bedienen

und zeichnen sich durch eine GuBierst
gunstige Gewichtsverteilung ous,

50 daf auch in stork hangigem Gelande
eine zogige und sichere Ernte gaorontiert ist.

Sauber: McCormick Mahdrescher sind bekannt fiir
sauberen Ausdrusch Dos Erntegut wird wihre

des gonzen Arbeitsvorganges schonend behandelt

Durch dos IwangsfluBlprinzip ist ein Verstopfen

proktisch ousgeschlossen. Auch bei starker Verunkrautung

und bei Logergetreide leisten sie soubere Arbeit.

Schnell: McCormick Mihdrescher garantieren hiichste Flachenleistung.
Sie sind ouBergewdhnlich wendig (40 tm Wenderadius am

vorderen Innenrod) und kinnen doher auch ouf kleinen Schldgen
schnell und wirtschoftlich arbeiten.

Selbstfahrer-Mahdrescher D8-62 — Arbeitsbreite 2,10 m
Selbstfahrer-Mahdrescher D8-61 - Arbeitshreite 1,95 m Es lohnt sich, vor einer Nevanschaffung Ihren |H-Héndler zu frogen.
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Werbung dient dem Verbroucher, Sie fst
dos Sprochrohr der Wirtschaft, fir deren
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S50 schliefit sich der Kreis der Werbung
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Ein guter Blickfong — sitzt er richtig
ist in der Werbung immer wichtig!

Blickfinge! Die Werbung braucht sie —
sei &3 ouf Plokaten, in Anzeigen — oder
wie hier auf dieser Aufnohme, dia eben-
\‘n:r einen Beitrog zum Thema .Werbung”
liefert,

W ERBUNG

W rterhmficlab twickelt. Ja. man
3

(.Ji. Warhuwgchul sich im Laufe der letzten zehn Jahre zu einem bedeu Fnldo'!

kann sogar
heute fast jeder Mens

nehmer — nur sehr unklare Vorsltl!ungje_n vom

die anderen betrachten sie als

haupten, daB sie ganz wesentlich zur g
ch stiindig mit der Werbung in Berilhrung kommt, haben die meisten Verbraucher — und auch noch viele Unter-
"l?& Die einen halten sie fir ein Wundermittel,

PP e A

hat. Obwohl aber

Der Grund fiir diese g._g.ns‘c;‘h!idgn 5.memgm ist wohl En der Tatsache zu

esen und von den Aufgaben der Werbu
und he lehnen sie ganz einfach in
suchen, doB die Werbung ein so komplexes Gebiet ist,

usch und Bogen ab.

daB sich bisher nicht die F h er die Aufg iche der Werbung und ihre Ziel g Hierzu
kommt noch, daB als Folge der stiirmischen Entwicklung in den letzien 10 Jahren ein r Mangel an befihigten Fachkriiften auftrat,
was naturgemiB manch einen Blender veranlaBte, sich auf dem so verlockenden Gebiet Werbung zu versuchen. Von den
Machwerken dieser Minderheit abgesehen, steht aber die deutsche Wirtschat bung heute ouf einem beachtlichen Niveau.

Was ist Werbung?
Die Werbung ist keine Erfindung unse-
res Industriezeitalters. Sie existiert seit
¢h und jeh und gehdrt zum Wesen der
Menschheit iitberhaupt. Jeder Mensch
wirbt tiglich und stiindlich, denn man
ist doch stindig bemiiht, auf seine Um-
welt einen guten Eindruck zu machen,
auch ohne damit bestimmte Ziele zu
verfolgen. Zwedkgerichtete Eigenwer-
("ung betreibt man schon dann, wenn
.ian seine Person und seine Vorziige
— um irgendeines Vorteiles willen —
ins rechte Licht riickt. Aber auch die
reine Wirtschaftswerbung ist bereits
viele hundert Jahre alt. Sie begann in
dem Augenblidk, als zum ersten Male
¢in Mensch auf die Idee kam, Waren
auszustellen und auf diese Weise Inter-
essenten anzulocken. Werbung ist also
das Bemithen, andere fiir etwas Be-
stimmtes, sei es cine Person, eine
Sache, eine Dienstleistung oder auch
eine Idee zu gewinnen.
Die 1 IAI;I -y (. g
Die moderne Wirtschaftswerbung setzte
allerdings erst zu Beginn unseres In-
dustriezeitalters ein. Sie ist heute ein
fester und wesentlicher Bestandteil un-
seres Wirtschaftssystems. Ohne Wer-
bung kénnte man die hohen Stiick-
zahlen, die fiir cine rationelle Ferti-
gung Voraussetzung sind, gar nicht an
den Mann bringen. Fiir die Entwick-
lung mancher Erzeugnisse bendtigt man

zum Beispiel schon viele Millionen D-
Mark. Ahnliche Summen sind dann
noch fiir die Produktionseinrichtungen
erforderlich. Man muB also zwangsliu-
fig groBe Serien bauen, wenn man
solche Erzeugnisse zu erschwinglichen
Preisen auf den Markt bringen will.
Das bedeutet wiederum, daf ein mog-
lichst groBer Abnchmerkreis zu er-
schlieBen ist. Diese Aufgabe ist aber
selbst mit einem sehr grofen Verkiu-
ferstab nicht zu losen. Hier mub die
Werbung einsetzen, denn sie gibt uns
die Moglichkeit, kurzfristig Hundert-
tausende, ja Millionen Menschen zu
informieren.

Die Aufgaben der Werbung

Die Werbung hat in erster Linie die
Aufgabe, den Verbraucher zu informie-
ren und — da sie ein Instrument des
Verkaufs ist — ihn fiir das Produkt zu
interessieren. Auf dem Gebiet der Kon-
sumgiiter vermag sie sogar den Ver-
braucher bis zum Kaufentscheid zu be-
einflussen. Bei Artikeln hdherer Preis-
lage und bei Investitionsgiitern ist es
schwer festzustellen, wieweit die Wer-
bung den Kaufentscheid beeinfluBt, da
in den meisten Fillen doch ein Ver-
kaufsgesprich gefilhrt werden mub.
Wie bereits eingangs erwiihnt, geht so-
gar die Meinung der Fachleute beziig-
lich der Aufgabenbereiche der Werbung
sehr weit auseinander. Das mag daher
rithren, daf in den letzten Jahren Teil-

[Titelseite: dpa - Bild

oder Randgebiete stiirkere Beachtung
fanden und dementsprechend ausgebaut
wurden. Das Ergebnis dieser Entwick-
lung ist eine Fiille neuer Begriffe, die
zumeist aus dem Amerikanischen fiber-
nommen wurden. Der kritische Unter-
nehmer wird sich zweifellos neue Er-
fahrungen und Erkenntnisse, sowohl
der Praxis als auch der Wissenschaft,
zunutze machen. Er wird sich aber auch
hiiten, neu- oder wiederentdeckte Ge-
biete zu iitberschitzen oder gar irgend-
welche Patentldsungen zu erwarten.
Selbst von den Psychologen diirften
kaum Wundertaten zu erwarten sein,
und .die geheimen Verfithrer” sind im
Grunde genommen gar nicht so gefihr-
lich, da auch sie ja nur Menschen sind
und der Verbraucher bei den unzih-
ligen verlockenden Angeboten gezwun-
gen ist, irgendwann einmal seinen viel-
fach unterschitzten Verstand zu Rate
zu zichen.

Grundsétzlich kann gesagt werden, daff
alle MaBnahmen eines Unternehmens,
die sich an die Umwelt richten, ganz
sleich ob an die Mitarbeiter, an die
EFFemlichkcit im engeren oder weite-
ren Sinne oder schlieBlich an den Ver-
braucher, ausschlieflich dem einen
Zwedck dienen, nimlich dem wirtschaft-
lichen Vorteil des Unternchmens. Alle
diese Bemiithungen sind nichts anderes
als Werbung., denn die angesproche-
nen Kreise sollen direkt oder indirekt
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fiir etwas gewonnen werden, indem
man ihnen die Vorteile, die das Unter-
nehmen seinerseits bietet, in anspre-
chender Form vor Augen fithrt.
Fithrende Firmen richten aus diesem
Grunde alle diese MaBnahmen nach
einheitlichen und vor allen Dingen
werblichen Gesichtspunkten aus. Je
sorgfiltiger alle Appelle an Mitarbei-
ter, Offentlichkeit und Verbraucher
aufeinander abgestimmt sind, um so
groBer sind die Erfolgschancen.

Der Werbefachmann

Der so oft verkannte Beruf des Werbe-
fachmanns ist nicht nur sehr interes-
sant, sondern er verlangt neben einer
guten Portion Einfithlungsvermdgen
auch vielfiltige Fihigkeiten und Kennt-
nisse. Will man als Werbefachmann
auf die Dauer bestehen kénnen, muB
man z. B. alle Druckverfahren kennen,
mit der Klischecherstellung vertraut
sein und sich mit Farben und Papier-
qualititen auskennen. Kunstverstind-
nis ist fiir den Umgang mit Grafikern
vonnéten. Man sollte auferdem mit
Foto- und Filmapparaten umgehen
kénnen und auch wissen, was bei der
Herstellung von Werbefilmen, Diaposi-
tiven, Bildbindern usw. zu beachten
ist. Die Entwicklung und der Einsatz
von  Anzeigen, sowie planmiBige
Pressearbeit sind sehr wichtige Gebiete.
Aber auch der Kontakt zu Schulen und
Instituten und die Schaffung geeigne-
ten Schulungsmaterials gehdren zu den
Aufgaben des Woerbefachmanns. Er
mubB Ausstellungen, Vorfithrungen und
andere Veranstaltungen organisieren
und durchfiihren. Journalistische Fihig-
keiten, kaufminnische Kenntnisse und
— je nach Art des Betricbes — auch
mehr oder minder eingehende tech-
nische Kenntnisse, gehdren zu seinem
Riistzeug. DaB er die wesentlichsten
Merkmale der eigenen und der entspre-
chenden Konkurrenzerzeugnisse kennt,
ist Voraussetzung fiir eine erfolgreiche
Werbearbeit. Er muB sich aber auch
sehr eingehend mit der Mentalitit des
Kiuferkreises befassen, wenn die von
ihm geschaffenen Werbemittel an-
kommen sollen. Und schlieBlich und
endlich mub er brauchbare Ideen ent-
wickeln, denn entscheidend fiir den Er-
folg sind seine schdpferischen Fihig-
keiten.

Schwierigkeiten ergeben sich fiir den
Werbefachmann manchmal auch im in-
ternen Verkehr mit anderen Abteilun-
gen. Techniker, Einkdufer, Verkiufer,
Juristen etc. fiihlen sich naturgemaf
auf ihrem Gebiet dem Werbefachmann
iiberlegen. Viele neigen sogar dazu,
dieses Gefithl der Uberlegenheit auch
auf werbliche Belange zu ibertragen.

4

Manche Leute glauben allen Emnstes,
schon etwas von Werbung zu verste-
hen, wenn sie gelegentlich etwas dar-
iiber gelesen oder gehért haben. Die
sich aus solcher Einstellung ergebenden
Schwierigkeiten muf der Werbefach-
mann, im Interesse einer guten Zu-
sammenarbeit, mit Geschick und Diplo-
matie zu meistern verstehen,

Werbung fiir Landmaschinen

Die Werbung fiir landwirtschaftliche
Maschinen ist ein besonders schwieri-
ges Gebiet, da hier ein sehr kritischer
Interessentenkreis angesprochen wird.
Umfassende Tests haben ergeben, daB
der Landwirt sehr wohl zwischen seria-
ser Werbung und unsachlichen Uber-
redungsversuchen zu  unterscheiden
weif. Er mdchte iiberzeugt aber nicht
iiberredet werden. Die International
Harvester Company hat sich von jeher
bemiiht, in ihren Werbemitteln dem In-
teressenten sachliche und klare Infor-
mationen zu bieten. Sie hat es aber
auch verstanden, durch entsprechende
WerbemaBinahmen die Aufmerksamkeit
der Interessenten auf besondere Vor-
ziige ihrer Erzeugnisse zu lenken. Ein
gutes Beispiel fiir die Maéglichkeiten
und die Wirksamkeit der Werbung ist
die Einfilhrung des patentierten IH-
Agriomatic-Getriebes. Die IH-Entwick-
lungs- und Konstruktionsabteilung
hatte seinerzeit dieses 8-Gang-Getricbe
mit unabhingiger Zapfwelle (Motor-
zapfwelle) entwickelt. Der Werbung
wurde nun die Aufgabe gestellt, diese
Neukonstruktion durch geeignete Maf-
nahmen besonders herauszustellen.
Eingehende Untersuch n und Uber-
legungen ergaben, daB dieses Getriebe
fir den praktischen Gebrauch noch
einige weitere bedeutende Vorziige auf-
zuweisen hatte, wie z. B. die stufen-
lose Veriinderung der Fahrgeschwindig-
keit und die Moglichkeit, den Schlep-
per anzuhalten bzw. ingangzusetzen,
ohne die FuBkupplung oder den Schalt-
hebel zu beriihren.

Das neue Getricbe wurde schlieBlich
unter dem einprigsamen und inter-
national verwendbaren Namen [H -
Agriomatic ein echter Erfolg. In-
nerhalb kiirzester Frist wurde dieser
Name zu einem Begriff. Heute werden
iiber 80% aller McCORMICK-Schlep-
per ab 20 PS mit dem IH-Agriomatic-
Getriebe ausgeriistet.

Wie sehr die Agriomatic-Werbung ein-
geschlagen hat, ist aus der Tatsache zu
erschen, daB nach und nach zahlreiche
dhnliche Konstruktionen auf den Markt
gebracht wurden, zum Teil sogar unter
ihnlich klingendem Namen.

Der Erfolg der Agriomatic-Kampagne
beweist ganz eindeutig, daB Werbung

nicht etwa ein notwendiges Ubel ist,
sondern eine wichtige Waffe im Kon-
kurrenzkampf.

Die Werbung des IH-Hiindlers
Entscheidend fiir den Erfolg eines Un-
ternehmens ist neben der persénlichen
Initiative und Tiichtigkeit des Inhabers
und seiner Mitarbeiter, daB Qualitiits-
maschinen geliefert werden und ein gut
funktionierender Kundendienst exi-
stiert.

Das alleine geniigt aber noch nicht,
denn es ist ebenso wichtig, daf Kun-
den und Interessenten stindig iiber die
Vorteile, die man ihnen zu bieten hat,
informiert werden. Die International
Harvester Company stellt hierfiir nicht
nur eine reiche Auswahl wirksamer
Werbemittel zur Verfiigung, sondern
sic bemiiht sich, ihren Geschiftspart-
nern auch auf vielen anderen Gebiff
ten mit Rat und Tat zu helfen.
Schon seit Jahren hilt sie fiir ihre Kun-
den Unterlagen fiir eine sinnvolle und
werbewirksame Ausgestaltung der Ge-
schiftsgebdude bereit. Weiteres Ma-
terial, das besonders auf die verschie-
denartigen Baustile abgestimmt ist, be-
findet sich zur Zeit in Vorbereitung.
Viele IH-Kunden haben bereits er-
kannt, daB die Geschiftsgebiude gute
Méglichkeiten fiir eine dauerhafte und
einpriigsame Werbung bieten.

Die International Harvester Company
veranstaltet fiir ihre Hiandler und
deren Mitarbeiter zahlreiche Schulun-
gen, gibt Anregungen fiir innerbetrieb-
liche Organisation, Verkauf, Kunden-
und FErsatzteildienst, Gebrauchtmaschi-
nengeschiift usw. Sie berdt und unter-
stiitzt ihre Kunden bei der Organisa-
tion und Durchfithrung gréBerer Vera
staltungen, z. B. Sdﬂepperfahrersd‘lx-
lungen, Familienabende, Filmvorfiih-
rungen und Ausstellungen und ist stin-
dig iiht, neue Wege zur Forderung
des Verkaufs zu erschlieBen.

Aber nicht nur solche dirckten Werbe-
und Verkaufsmabnahmen di dem
Wohle eines Unternchmens. Genau so
wichtig ist ein gutes Betrichsklima so-
wie der Kontakt zur Presse, zu Schulen
und Instituten, zu Behdrden und ein-
flureichen Personlichkeiten. Gerade
ein Unternchmer muB sich der Umwelt
egenitber stets aufgeschlossen und
ﬁilfshcmit zeigen. Sein Ruf und der
Ruf seines Unternechmens haben starke
Auswirkungen auf das Verkaufsge-
schiift.

Planm&Big werben

Zum Schlub sei noch gesagt, daB Wer-
bung gleich welcher Art, auf die Dauer
nur erfolgreich sein kann, wenn sie
sorgfiltig geplant und konsequent
durchgefithrt wird. Auf keinen Fall

sollte man die Werbung einschriinken,
wenn das Geschiift einmal schwierig
wird. Es ist erwiesen, daf Unternch-
men, die in Krisenzeiten ihre Werbung
verstirkten, auch gute Verkaufserfolge
hatten. Das ist auch erklirlich, denn

jeder Kiufer hat doch das Bestreben,
sich den leistungsfihigsten Lieferanten
auszusuchen.

Geschiiftspartner der International Har-
vester Company haben alle Voraus-
setzungen, auch in der Zukunft ein gu-

tes Geschift zu machen: Hinter ihnen
steht ein Landmasdhi
mit einem umfassenden Verkaufspro-
gramm — und sie werden in Verkauf und
Werbung tatkriftig unterstiitzt.

R. Kriawinkel
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SCHLEPPER U. GERAT

DER NEUE WINKELDREHPFLUG

Mit fortschreitender Intensivierung der
Landwirtschaft gingen immer mehr Be-
tricbe beim Pfliigen von der Beetarbeit
ab und wandten sich dem Kehrpflug
zu. Vor dem ,Zeitalter des Schleppers”
waren es im wesentlichen Volldreh-,
Unterdreh- und in der Ebene vielfach
auch Kipppfliige, mit denen gearbeitet
wurde. Der Winkeldrehpflug war noch
unbekannt.

Als der Schlepper — noch eisenbereift
— in die Landwirtschaft Eingang fand,
war seine Hauptarbeit vor allem das
Pfliigen. Dabei konnte er seine iiber-
legene Leistung am besten zur Geltung
bringen. Die Hir ihn anfangs konstru-
ierten Pfliige waren meist Anhinge-
Geriite. Die in Deutschland verbreite-
teste Art des Schlepper-Kehrpfluges
war damals der Anhinge-Kipppflug.
Erst allmihlich — gleichzeitig mit dem
Vordringen des Schleppers in mittlere
und kleinere landwirtschaftliche Betrie-
be und mit dem Aufkommen der Gum-
mibereifung — wurde der Anbaupflug
eingefithrt. Unter den Kehrpfliigen war
es hier der Wechselpflug, der absolut

vorherrschte. Der schon vorhandene
Volldrehpflug konnte sich erst mit Ein-
fithrung der Hydraulik mit Dreipunkt-
Aufhiingung ein breiteres Feld erobern.
Der Wechselpflug war fiir diese An-
bauart wenig geeignet.

Es zeigte sich aber, daB der Volldreh-
pflug wegen seiner hohen Schwerpunkt-
lage und verschiedener anderer Schwie-
rigkeiten — Drehmechanismus, Einstel-
lung — vor allem am Hang nicht die
ideale Losung war. Hier sprang mit Er-
folg der Winkeldrehpflug in die Bre-
sche. Er ist fiir Dreipunkt-Anbau eben-
so gut geeignet wie der Volldrehpflug.
Sein niedriger Schwerpunkt erlaubt am
Hang eine zufriedenstellende Arbeits-
qualitit. Damit war natiirlich auch
seine Eignung fiir die Ebene erwiesen.
Der Drehmechanismus kann recht ein-
fach gehalten werden und ist leicht von
Hand zu bedienen. Da beide Pflughiilf-
ten getrennt sind, sind auch die Ein-
stellungen leichter iibersehbar.

Aber auch dem Winkeldrehpflug haf-
tete bisher ein Nachteil an, der allen
Dreipunkt-Kehrpfligen eigen war. An-

bauteil und Drehteil waren hinterein-
ander angeordnet. Dadurch bauten
diese Pfliige verhiltnismiBig lang hin-
ter dem Schlepper und hatten somit die
Tendenz bei Transport die Vorderachse
stark zu entlasten.

Bei den neuen Winkeldrehpfliigen der
IH-Schlepper - Geriitereihe ist dieser
Nachteil durch einen erheblich ver-
kiirzten Anbau stark reduziert. Dariiber
hinaus sind eine ganze Reihe weiterer
Vorteile gegeniiber der bisherigen Bau-
art verwirklicht.

D1-1410 Winkeldrehpflug, einscharig
fiir Schlepper D-212F, D-2175/
D1-2410 Winkeldrehpflug, zweischarig
fiir Schlepper D-212F, D-2145
D1-2450 Winkeldrehpflug, zweischarig
fiir Schlepper D-214S, D-3208
D1-1480 Winkeldrehpflug, einscharig
fiir Schlepper D-2175/F, D-3245
D1-2480 Winkeldrehpflug, zweischarig
fiir Schlepper D-3205, D-3245
Weitere GroBen Fir die schwereren
Schlepper sind in Vorbereitung.

Es handelt sich um folgende Typen: (
F

Bei diesen Pfliigen sind Anbau- und
Drehteil nicht mehr hintereinander an-
geordnet, sondern in einem Kopf ver-
cinigt. Bei unverindertem Korperab-
stand baut dadurch der ganze Pflug
bis zu 30 cm kiirzer als die bisherigen
Typen. Es braucht wohl kaum noch er
wihnt zu werden, daB das die Tendenz
zur Entlastung der Vorderachse erheb-
lich vermindert. Aber, wie schon gesagt.
ist das nicht der einzige Vorteil dieser
neuen Geriite.

Das Drehen des Pfluges erfolgt auto-
matisch. Der Fahrer braucht diesen
Vorgang nur auszulosen. Die vom
Werk vorgenommene Einstellung des
Drehmechanismus muf nicht fiir jeden
Schlepper bzw. jede Pflugtiefe neu an-
gepalt werden, sondern ist universell.
Mit dem Drehen des Pfluges verschiebt
‘ch der obere Lenker pflugseitig in
Richtung der arbeitenden Pflughilfte.
Dadurch werden die Seitenkriifte des
Pfluges zum Teil im oberen Lenker
aufgenommen und stiitzen sich nicht in
ihrer ganzen GroBe iiber die Anlage
ab. Das hat zur Folge, daf beim Pfli-
gen hangaufwiirts, vor allem bei flacher
Arbeit, der Pflug nicht so leicht zur
Landseite ausweicht. Matiirlich wirkt
sich diese Tatsache auch beim Schilen
in der Ebene vorteilhaft aus.

Dic Einstellungen sind ganz wesentlich
vereinfacht. Die Arbeitsticfe fiir beide
PHughilften wird nach wie vor am
oberen Lenker verindert. Dariiber hin-
aus hat aber jede einzelne Pflughilfte
noch eine Tiefgangverstellung, die zum
Ausgleichen der Arbeitstiefe beider
Hilften dient. Sie wird dann benutzt,
wenn etwa die Scharen ungleich nach-
veschiirft wurden oder sich durch un-
oleiche Hirtung beim Nacharbeiten
verschieden stark abniitzen.

Die Breitenverstellung erfolgt fiir beide
Pflughilften getrennt durch zwei ein-
fache Spannschlgsser, die fibersichtlich
und leicht bedienbar angeordnet sind.
SchlieBlich ist auch die Querneigung
fiir jede Pflughilfte einzeln mit einer
griffrechten Spindel verstellbar.

Damit sind also die drei Hauptverstel-
lungen: Ticfe am oberen Lenker, Breite
mit Spannschlof und Querneigung mit
Spindel auf die einfachste Form ge-
bracht. Sie sind ohne Schraubenschliis-
sel zu handhaben.

Neben der iiblichen Ausriistung wie
Vorschiler, Diingereinleger, Messer-
und Scheibenseche sowie der Liefer-
barkeit von Kérperformen fiir alle Bo-
denverhiiltnisse sind noch eine Reihe
von Sonderausriistungen geschaffen wor-
den, die fiir Spezialfille von Wichtig-
keit sind und die universellen Einsatz-
moglichkeiten des Pfluges abrunden.

Winkeldrehpllug
(Einscharig)

Der Winkeldrehpflug
mit automatischer

4] gehiirt dank
vielen Vortei-

Winkeldrehpflug
1w )

charig)

o Uber-

€
rigen, steinigen
eine Beschiidi-
gung der PMugkiirper

Fiir die einscharigen Pfliige ist ein Aus-
leger zum Grenzpfliigen anbaubar.
Seine Montage ist leicht und einfach.
Bei den zweischarigen Typen werden
zum Grenzpfligen nur die beiden mit
einem Vorstecker befestigten Pflughilf-
ten ausgetauscht.

Pfliige, die in schwierigen, flachgriin-
digen und steinigen Boden arbeiten,
kénnen mit einer Uberlastungssiche-
rung ausgeriistet werden. Diese bewirkt
beim AnstoBen eines Korpers an ein
Hindernis das Hochklappen dieses Kér-
pers. Durch kurzes Zuriicksetzen wird
er wieder in Normalstellung eingera-
stet. Das Moment der Auslosung ist
mit einer Feder einstellbar, Schiaden am
Pflug durch im Boden verborgene Hin-
dernisse werden damit ausgeschaltet.
Diese Uberlastungssicherung ist liefer-
bar zu den Typen D1-1410, D1-1480,
D1-2450 und D1-2480. Bei der Type
D1-2450 ist sic mit einem besonders
starken Rahmen kombiniert, der aller-
dings auch ohne die Uberlastungssiche-
rung geliefert werden kann.

An dieser Stelle sei jedoch ausdriick-
lich vermerkt, daB weder die Uberla-
stungssicherung noch der starke Rah-

men die Verwendung eines Pfluges hin-
ter schwereren Schleppern als den oben
angegebenen rechtfertigt.

Zuletzt sei noch darauf hingewiesen,
dafl die Pfliige D1-2450 und D1-2480
mit einem erhthten Rahmen ausgerii-
stet werden kdnnen. Bei diesen ist auch
die Kérperlingsentfernung verstellbar,
und zwar am D1-2450 von 68 auf 84
em und beim D1-2480 von 75 auf 91
cm. Wo Mahdrescherstroh, starker lan-
ger Mist oder hoher Bewuchs cinge-
pfliigt werden miissen, ist diese Aus-
riistung am Platze.

Aus dem Gesagten geht hervor, daB
die neuen Winkeldrehpfliige der IH-
Geriitereihe Vorteile aufweisen, die
nicht leicht zu iiberbieten sind. Wer
dazu noch zwei cigentlich selbstver-
stindliche Regeln beachtet

1. nicht Rundpfliigen und stets bei
Geradeausfahrt ausheben;

2. beim Hangaufwirtspfliigen nach
dem Wenden des Schleppers und
beim Hangabwirtspfliigen vor
dem Wenden den Pflug drehen,

der wird an diesen neuen Geriiten nur
Freude haben.
Dr. H. Kessler
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STILLE TEILHABER

Wenn vom ,stillen Teilhaber” die Rede ist, denkt man zu-
niichst einmal unwillkiirlich an die zahlreichen Glossen, in
denen ,Vater Staat™ als stiller Teilhaber hingestellt wird,
der an jedem Geschift — sei es auch noch so klein — teil-
hat. Immerhin kann man ihm eine gewisse Berechtigung
nicht abstreiten, da er ja seinen Biirgern gegeniiber auch
zahlreiche Verpflichtungen hat,

Wir méchten uns aber an dieser Stelle nicht mit stillen
Teilhabern dieser Art befassen, sondern mit denen, die es
verstehen, die Ideen anderer fiir ihre eigenen Zwedke aus-
zuschlachten. Diese Tendenz ist in fast allen Zweigen der
Wirtschaft zu beobachten, kommt aber in einigen Branchen
besonders kraB zum Ausdruck. Die besten — oder richtiger
augenfilligsten Beispiele, liefert immer wieder die Filmindu-
strie. Ein gut gemachter und erfolgreicher Film zieht auto-
matisch einen Rattenschwanz ihnlicher, meist minderwer-
tiger Streifen nach sich, deren kluge Produzenten ihr Boot-
chen im Fahrwasser des Erfolgs miihelos mitschwimmen
lassen méchten.

Auch in der Werbung sind diese .stillen Teilhaber” nicht
gerade selten. Hat zum Beispiel ein Grafiker eine besonders
cindrucksvolle Form der Darstellung entwickelt, kann man
sicher sein, daB bald darauf zahllose Nachahmungen auf-
tauchen. Genau so ist es mit guten Werbeideen.

Nun ist das eigentlich gar nicht so verwunderlich, denn wer
tagein-tagaus mit Werbung zu tun hat, wei genau, wie
schwierig es ist, gute und brauchbare Werbeideen auszu-
arbeiten; und wer hitte sich nicht schon einmal von gelun-
genen Arbeiten anderer anregen lassen? Erschreckend ist nur,
wie wenig eigenes Gedankengut manche Leute bei der Ver-
wertung fremder Ideen entwickeln. Das Bedauerliche an
dieser Entwidklung ist, daf AuBenstehende manchmal dazu
neigen, Original und Kopien in einen Topf zu werfen. So

wurde z. B. kiirzlich in einer landwirtschaftlichen Zeitschrift
der Name ,Agriomatic” in einem Atemzug mit einer Reihe
sinnverwirrender Wortkonstruktionen genannt. Der Verfas-
ser hatte sich nicht einmal die Miihe gemacht, die tech-
nischen Besonderheiten dieser, unter klangvollen Namen an-
gebotenen Erzeugnisse zu iberprifen. Es wiire ihm sonst
sicher nicht verborgen geblicben, daB das Agriomatic-Ge-
triche eine e ¢ h t ¢ Neuerung mit vielfiltigen Vorziigen fiir
die landwirtschaftliche Praxis darstellt.

Als unsere Konstruktionsabteilung seinerzeit dieses paten-
tierte Getriebe bis zur Serienreife entwickelt hatte, lag na-
tiirlich der Gedanke nahe, die auBerordentlichen Vorziige
dieser Konstruktion durch gecignete WerbemaBnahmen her-
auszustellen. Bei der Wahl des Namens galt es, entsprechend
der Weltbedeutung unseres Unternehmens, einen Ausdruck
zu finden, der sowohl im Klang als auch im Schriftbild in-
ternational ist.

Wir sind iiberzeugt, und der Erfolg der Agriomﬂtic-Wer(

bung bestitigt es, daB wir die richtige Wahl getroffen
haben. Einzelne Werbeexperten fiihlten sich seinerzeit be-
miiBigt, unserer Agriomatic-Kampagne einen MiBerfolg zu
prophezeien. Diese Propheten sind aber bald verstummt,
denn innerhalb kiirzester Frist hatte sich der Name durch-
gesetzt.

Der sicherste Beweis fiir den Erfolg dieser Aktion ist —
neben den Verkaufserfolgen — die Tatsache, da bald ein
nstiller Teilhaber” nach dem anderen im Kielwasser der
Agriomatic segelte. Zum Gliick hat der Landwirt ein feines
Empfinden fir Original und Kopie, so daB unseren Be-
mithungen hierdurch kein Abbruch getan wurde. Den Jour-
nalisten, die sich gerne zum Richter aufwerfen machten, sei
empfohlen, vor Abgabe eines Urteils die Materie sorg-
filtig zu studieren. -tk -

Es gibt wuwn ein

-Agriomatic-Getriehe

D8P 943 807
mit Motorzapfwelle,Fernbedienung und vielen weiterenVorzigen

Ohne Kuppeln oder Schalten:

des Schl

in den Ackergdngen — durch Fernbed

. Anhal u“ 1 g g r—.
auch im Nebenhergehen.

. Verl oder Anhalten des Schleppers bei unverminderter Zopfwellendrehzahl.

@ Miiheloses Wechseln von den StraBen- in die Ackerginge, dadurch ziigiger Ubergang von
der StraBe auf den Acker und erhdhte Zugkraft an Steilstrecken.

. Mehr Sicherheit bei Gefallstrecken durch Uberwechseln in die Ackergénge.
Normalausriistung fiir Schleppertypen D-430, D-436, D-440
auf Wunsch lieferbar fiir Schleppertypen D-320 und D-324

MCCORMICK

b

INTERNATIONAL

Drei Geriite, die Ihre Aufmerksamkeit verdienen

Dem Vernchmen nach soll es noch
Schlepperwerkstiitten geben, die nicht
itber ein Diisenpriifgerit, wie z. B. die
nebenstehend abgebildete Bosch-Priif-
vorrichtung EFEP 60 A, verfiigen. Da-
bei ist die Uberpriifung der Einspritz-
diisen bei Storungen an Dieselmotoren

eine derart elementar wichtige Arbeit,

C

die ohne dieses Gerit schlechterdings
durchgefithrt werden kann: das Kon-
trollicren des Einspritzdrucks, das Prii-
fen des abspritzenden Strahls auf den
vorgeschriebenen Strahlwinkel und eine
cinwandfreie Zerstiubung, die Kon-
trolle der Diisennadel auf Dichtheit so-

wie das Einstellen des Einspritzdrucks.

Disen-Prifverrichtung EFEP 60 A

Wie oft ergibt sich die Notwendigkeit,
eine Batterie nachzuladen bzw. aufzu-
laden — und dann fehlt ein geeignetes,
stindig betriebsbereites Ladegerit. Bis
zur niichsten Ladestation ist der Weg
auf dem Lande in vielen Fallen nicht
gerade kurz, der zudem noch zweimal
zu machen ist — fiir das Uberbringen
der aufzuladenden Batterie und das
spitere Abholen derselben.
Betriebsbereit —? wer je ein altes Ge-
rit mit Gleichrichterrhren benutzt
hat, hat genug Kummer erlebt, da
Réhrendefekte sich stets dann einstell-
ten, wenn eine Batteric dringend auf-
geladen werden mubte. Da lohnt sich
schon dic Anschaffung eines Eise-
mann") Selen-Gleichrichters eines der
nachfolgend bezeichneten Baumuster,
( nit dessen Hilfe die Schlepperwerkstatt

von der Ladestation unabhingig wird:
PKG 12/10-24/5 A 220

212 V Ladestrom, max. 10 A

18—24 V Ladestrom, max. 5 A
PKG 12/16-24/8 A 220

2—12 V Ladestrom, max. 16 A

18—24 V Ladestrom, max. § A
Die Anschaffung von Kleinladegeriiten
mit maximal 1 bis 2 A Ladestrom, die
in der letzten Zeit von verschiedenen
Firmen preisgiinstig angeboten werden,
empfiehlt sich fiir den Werkstattge-
brauch jedoch nicht, da die Ladezeiten
zu lang sind. Das Aufladen einer 70
Ah-Batterie mit einem solchen Gerit,
das z. B. 1 A Ladestrom liefert, wiirde
je nach Entladezustand 40—60 Stunden
erfordern, wihrend gréfere (Werk-
statt-)Ladegerite dies in ungleich viel
kiirzerer Zeit bewerkstelligen kénnen.

Ein Gerit fiir mittlere und groBere
Werkstiitten, die die anfallenden Kfz.-
Elektrik-Arbeiten in eigener Regic er-
ledigen bzw. die ihren Standort in ab-
gelegenen Gegenden haben, wo Spe-
zialwerkstitten nicht vorhanden sind,
ist der Bosch-Elektrotester EFAW 70,
mit dessen Hilfe nicht nur die elek-
trischen Aggregate eines Schleppers,
sondern auch die von Kraftfahrzeugen
aller Art getestet werden kdnnen. Ein
sinnreiches Schaltbild, an der Innen-
seite des VerschluBdeckels befestigt,
zeigt auch dem Nichtelektriker einfach
und klar die einzelnen Schaltungen bei
den verschiedenen vorzunchmenden
Priifungen. — Ein besonderer Vorteil
dieses Geriits vor kleineren und billi-
geren Priifgeriten ist der, daB Licht-

*) Ei GmbH, Stuttgart, Toch lischaft der Robert Bosch GmbH.

maschinen mit Hilfe cines festen und
eines regelbaren Widerstandes unter
Belastung gepriift werden kénnen.
Mit dem im .ID", Folge 56, erwiihn-
ten Bosch-Elekerotester EFAW 15 D
konnen Lichtmaschinen groBerer Lei-
stungen nicht unter Belastung gepriift
werden.
Der Widerstand, der im Gerit EFAW
70 eingebaut ist, ist einstellbar fiir:
30—300 W bei 6 Volt-Anlagen
75—600 W bei 12 Volt-Anlagen
300—1200 W bei 24 Volt-Anlagen
Interessenten kénnen die technischen
Unterlagen fiir dic oben aufgefithrten
Geriite iiber die drtlichen Bosch-Vertre-
tungen unter Angabe der jeweils ver-
merkten Typenbezeichnung anfordern.

Dr. H. G. Voss

Elektrotaster EFAW 70




r Schwerpunkt

[dpa-Biider)

Seit dem 5. Juli 1959, 24 Uhr, ist die Bundesrepublik Deutschland um ein Land reicher geworden — um daos Soarland. Damit hat eine

seit vielen Jahren zwischen Deu!s(hlund‘und Frunkreld'l schwebende Fruge einen erfreuli

fortschrittlichen Geist der Vélkerver

AbschluB gefunden, an deren Lésung im

Von Seiten der Bundesrepublik wurde dem Famili chs in der bundesdeutsch

von beiden Seiten gearbeite! wurde.

Landerfamilie groBte

Auf L kal s 4

— gilt doch dem letzten Kind immer die besondere Sorge der Mutter. So waren beachtliche Vorbereitungen getroffen worden, um
dem Soarland die ersten Schritte an der Hand der Mutter zu erleichtern und sich bald den weitausholenden Schritten der &lteren Ge-

schwister anzupassen.

( fan wuBte in der Bundesrepublik

schon lange genug, dab Zuwachs unter-
wegs war, und man richtete sich darauf
ein. Nun aber ist es da, das neue Fa-
milienmitglied, und niemand ist er-
staunter dariiber, als es selbst. Gleich
in den ersten Stunden nach dem Tag X
sah sich die Bevélkerung der Saar einer
komplizierten Situation gegeniiber, da
dieser Tag die Anpassung der Lhne
und Gehilter, der Steuern und Sozial-
leistungen und vieles andere mehr an
die Verhiltnisse in der Bundesrepublik
einleitete. Hinzu kamen gewisse Preis
auswiichse im Einzelhandel, die dazu
angetan waren, die Saar-Verbraucher
noch mehr zu verwirren. Aber es dau-
erte nicht lange, bis sich die Verbrau-
cherkreise ihrer Macht besannen und
g wi=.=cn|u.=c Preistreiber leerlaufen lie
I' Inzwischen haben sich die Preise
un}_,;pcndcll und das Wirtschaftsleben
hat sich im bundesdeutschen Sinne
normalisiert. Ob jedoch die Saar auf-

grund ihrer wirtschaftlichen Sonderstel-
lung zu einem ,Niedrigpreis-Land”
werden kann, wie Bundesminister Er-
hard anliBlich seines Besudhes in Saar-
briicken prophezeite, bleibt abzuwarten
Der saarlandische Bauer hat sich durch
den Tag X nicht sonderlich beein-
cken lassen, fiir ihn gab es keine
en Preisdiskussionen und keine
Angstkaufe. Sein besonderes Anliegen
galt dem heranreifenden Getreide und
dem durch die langanhaltende Trodken-
heit verursachten Schaden.

Dennoch wird aucher sich mit den Nach-
wehen des Tages X auseinanderzusetzen
haben, denn der Ubergang von einer
Wirtschaftseinheit zu einem strukturell
anders gearteten Wirtschaftssystem
geht auch fiir die Landwirtschaft nicht
ohne Schwierigkeiten vonstatten.
Frankreich wird in Zukunft jihrlich
Einfuhrkontingente im Wert von 1,5
Milliarden D-Mark zur zollfreien Lie-
ferung in das Saarland erhalten, davon

sollen rund ein Drittel auf Agrarpro-
dukte entfallen. Infolge den nach bei-
den Seiten hin offenen wirtschaftlichen
Grenzen und  der unterschiedlichen
Preisgefiige. sowohl in Frankreich als
auch in der Bundesrepublik, besteht Fiir
den Agrar-Importhandel des Saarlan-
des die Moglichkeit, sich nach dem bil-
ligsten Angebot beider Seiten zu rich-
ten. Fiir die saarlindische Landwirt-
schaft bedeutet das aber, daB sie sich
nach dem Erzeugerpreis zu richten
hat, der von beiden Seiten der billigste
ist. Lediglich das Getreide bildet eine
Ausnahme, weil hierfir der hdhere
bundesdeutsche Preis eingesetzt wird.
Vorausschauend kann aber schon heute
gesagt werden, daB in nicht allzulanger
Zeit die saarlindische Landwirtschaft
einen gecigneten und mit Aussicht auf
Erfolg gangbaren Weg finden wird, um
sich aus dem Preis-EngpaB zu ldsen
und sich bald einer wirtschaftlichen
und sozialen Kriftigung zu erfreuen.

1
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«Wir haben lange auf den Tag X ge-
wartet” so erklart Landwirt Kurt Witte
(40) aus der Nihe von Saarbriicken,
«und als es dann so weit war, wunder-
ten wir uns, dafl alles so wenig aufre-
gend und reibungslos vor sich ging”.

Landwirt Witte stammt aus einem alten
saarlindischen Bauerngeschlecht, das
unbeirrt von den politischen Stiirmen
der letzten Jahrzehnte .sein Land” be-
stellte und nicht ohne gewisse Opfer
das Banner des bodenstindigen Bauern-
tums hochhielt. Von den insgesamt
11 571 Landwirtschaftsbetrieben iiber
5 ha ist der Betrieb von Bauer Witte
mit 30 ha ein typisches Beispiel fiir die
saarlindische Landwirtschaft: Ein Fami-

lienunternehmen — hauptsichlich Ver
edlungswirtschaft und teilmechani
siert.

Seit einiger Zeit besitzt Herr Witte
einen Farmall-Dieselschlepper D-4 30 mit
Anbaumihwerk aus dem NeuBer IH-
Werk. Sehr zufrieden duBert er sich iiber
die Arbeitsweise und die vielseitigen
Einsatzmoglichkeiten dieser Maschine.
- . Wir haben auch noch einen McCor-
mick-Deering Binder, den mein Vater
vor ungefihr 30 Jahren kaufte, und mit
dem heute noch gearbeitet wird.”

Nach seinen Ansichten iiber die weitere
landwirtschaftliche Entwicklung im Saar-
land befragt, duBerte sich Landwirt
Witte optimis +Natiirlich kann
man im Augenblick noch nichts kon-
kretes sagen, aber wir hoffen, daB recht
bald der Anschluf an unsere Berufskol-
legen im Bundesgebiet gefunden wird.
Wir wollen nichts weiter als einen ge-
rechten Preis und eine Anpassung an
den bundesdeutschen Lebensstandard.”

Landmaschinen-Hindler Friedrich Bran-
denburger, Inhaber eines der fithrenden
Betriebe der Branche und der iltesten
landwirtschaftlichen  Maschinenfabrik
des Saarlandes, beurteilt die neue Lage
fiir den saarlindischen Landmaschinen
Handel nach dem T.‘lgc X wie h“|gt.

«Die Lage auf dem Landmaschinen-
Markt hat sich durch die Umstellung
von franzésischen Francs auf DM nicht
wesentlich geiindert. Der Verkauf hat
keine Stockung erfahren, sich aber auch
nicht wesentlich gebessert. Da die Land-
maschinen selbst als Produktions-Ma-
schine im biauerlichen Betrieb angesehen
werden konnen, wird der Kauf nur dann
zetitigt, wenn es der Betrieb nmw\'ndig
macht, im Gegensatz zu den Ge-
brauchsgiitern im Haushalt—wie Wasch-
maschinen, Kiihlschrinke und alle elek-
trischen Gerite. Hier war ein Boom zu
verzeichnen, so daB verschiedene Firmen
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nicht in der Lage waren und sind, den
Bedarf zu decken.

Was nun die Zukunft auf dem Land-
maschinen-Markt bringt, ist schwer vor-
auszusagen. Ich glaube jedoch, daf die
intensive Technisierung bei uns weiter
fortschreiten wird, so daB sich giinstige
Aspekte abzeichnen.”

Die Firma F. Brandenburger, Brebadh/
Saar, ist ein altes Familien-Unternch-
men, das im Jahre 1896 von dem Sdhlos-
sermeister Johann Brandenburger ge-
griindet wurde. Zuerst war es nur ein
mechanischer Betrieb, der aber nach und
nach um eine Reparaturwerkstitte und
den Handel mit Landmaschinen erwei-
tert wurde. 1925 iibernahm Herr Fried-
rich Brandenburger den Landmaschinen-
handel mit Reparatur und vergréBerte
den Betrieb durch die Fabrikation von
Dreschmaschinen, Strohpressen, Riiben-
schneidern usw., die im Saarland und

Frankreich ihren Absatz fanden. Nach
dem Tode des Herrn Friedrich Branden-
burger wurde das Unternechmen von sei-
ner Frau, Katharina Brandenburger und
Herrn Friedrich Brandenburger jun. wei-
tergefithrt, der das Polytechnikum mit
dem AbschluB als Ingenieur-Kaufmann
absolvierte und in bedeutenden GroB-
firmen volontiert hat. 1949 erfolgte die
Umw‘md]ung der Firma in eine Fami-
lien-Kommanditgesellschaft. Im Jahre
1951ibernahm Herr Friedrich Branden-
burger jun. die Geschiftsfithrung. Im
Durchschnitt beschiftigte die Firma 75
Arbeitskrifte. Gut ausgebildete Fach-
vertreter stehen dem Unternehmen, das
zu den fithrenden im Saarland zihlt, zur
Verfiigung. Der GroB- und Finzelhandel
in landwirtschaftlichen Maschinen, Trak-
toren und Geriiten beliefert cinen gro-
Ben Teil der saarlindischen sowie der
benachbarten franzésischen Kunden. Die
Fabrikation nach teilweise eigenen Pa-
tenten zeichnet sich durch gediegene u.
zweckmiBige Konstruktion aus. Heute
besitzt die Firma Friedrich Brandenbur
ger die Generalvertretung fithrender
landwirtschaftlicher Maschinen- und Ge-
ritefabriken, so auch die Generalvertre-
tung der International Harvester Com-
pany m. b. H., NeuB, fiir das Saarland.
Die gerdumigen und modern eingerich-
teten Reparaturwerkstitten und Mon-
tagehallen, das gut ausgeriistete Ersatz-
teillager und der vorbildliche Kunden-
dienst sind Einrichtungen, die diesem
Linternehmen weit iiber die Grenzen
des Saarlandes hinaus einen Jllsgr:rhﬁ-
neten Ruf verlichen haben.

-WT-




NEU FUR’'S HEU

McCormick-Sternradrechwender

D 21-31

D 21-41

Die International Harvester Company m.b.H., NeuB, er-
weitert ihr Landmaschinenprogramm im nichsten Geschifts-
jahr um eine weitere, fiir die Heuernte sehr interessante
Maschine, die in drei verschiedenen Ausfithrungen geliefert
wird. Der neue McCORMICK-Sternradrechwender erhilt
die Typenbezeichnungen D 21-31 (drei Sternrider), D 21-41
(vier Sternridder) und D 21-61 (sechs Sternrider). Mit diesen
Maschinentypen lassen sich nachstehende Arbeiten in idea-
ler Weise ausfiihren: ' 7
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Der McCORMICK-Sternradrechwender kann sowohl gezo-
gen als auch geschoben werden, woraus sich eine wesent-
liche Steigerung der Wirtschaftlichkeit ergibt. Fiir Klein-
schlepper oder Gespannzug — durch seine Leichtziigigkeit
geniigt schon ein Pferd als Zugkraft — ist der D 21-31 mit
drei Sternriadern besonders geeignet. Fiir groBere Betriche
ist der Einsatz der vier- und sechssternriidigen Maschinen
zu empfehlen. Diese kénnen mit automatischer Aushebung
der Rechenriider gelicfert werden. Das Ausheben mit dem
Trommelautomaten geht spielend einfach, gleichgiiltig ob
die Rechenrider stark oder leicht auf dem Boden aufliegen.
Das Automatenrad besitzt einen geschlossenen Kettenschutz
und ecine Ventilschutzscheibe, so daB kein Widkeln vorkom-

Breltwenden

Frontichwadziehen

Anstreven von Mihschwaden
Breitwenden
Schwadziehen

7, Ll von Sd 1

zum GroBschwad

Frontschwadziehen

Zusommenschwaden von Stroh-, Kartoffel- und Erbsenkraut
Sammeln von Ribenblittern

Zusammenrechen an Griben, Zounen usw.

men kann. Das Rechenrad ist mit federnden, einzeln aus-

tauschbaren Speichenzinken verschen. Sie reiBen die Gms-( ;

narben nicht auf und vermeiden ein Verschmutzen des Fut-
ters. Die Rider passen sich den Bodenunebenheiten mit kon-
stantem Druck an. In der Wendestellung zum Breitwenden
wendet jedes Rechenrad das von ihm erfabte Gut durch
Hochstellen so locker, daB Luft und Sonne ungehindert ein-
wirken kénnen.

Die hohe Arbeitsgeschwindigkeit, die groBe Flichenleistung,
die vielseitigen Einsatzméglichkeiten, die schonende Be-
handlung des Futters und die schnelle Trocknung werden
dem McCORMICK-Sternradrechwender bald viele zufrie-
dene Freunde gewinnen.

Schwadzlehen

Werbung hilft verkaufen

bdanl 1

Der I\rorlinggnde} Aufsatz mit dem zum N

er Titel ,,Werbung hilft verkaufen” hat die Aufgobe, ollen eng mit

s r

der Harvester C

any, NeuB, zur Verfiigung gestellten

erbemittel verk
ir die verkaufsfrdernden Bemiihungen der IH-Hiindler bedeutet. Sel

y Héndlern als Leitfaden zu dienen und Anregungen fiir eine erfolgreiche
treln. Glaicauilievist damit eine Ubersicht iiber die von der Wcrbeuh!oiiung der International Harvester Com-

die bei s

+
hem un

bstverstiindlich sollen und kannen die hier oufgezeigten Vor-

Einsatz die beste Unterstitzung

schliige und Méglichkeiten nicht als ,starres Schema” angewandt werden, sie bilden lediglich die Grundlage auf der die Hiindler ihre
Wert Bnah b ki Sie zu variieren und entsprechend der Struktur des Unternehmens sinnvoll einzusetzen, bleibt im

Ermessen der einzelnen Handler.

Am Anfang jeder Werbung steht
der Plan.

Er ist das Gerippe, das die verschiedenen
Werbeaktionen zusammenhilt und dem
Ganzen eine klare Linie vorschreibt.
Eine Werbung ohne Plan verzettelt sich
zu leicht in Einzelaktionen, deren evtl.
Erfolge in keinem Verhiltnis zum finan-
dellen Aufwand stehen.

In der Einteilung und RegelmaBigkeit
liegt das Geheimnis eines guten
Werbeplans, Wer von vornherein zu
viele Moglichkeiten darin aufnimmt,
ist der daraus entstehenden finanziel-
len Last bald nicht mehr gewachsen,
und damit verliert der Werbeplan sei-
nen Sinn. Wer dagegen verniinftig ein-
teilt und sich auch iiber die besonderen
Eigenschaften der zu verkaufenden
Maschinen und Geriite sowie ihrer zum
Teil zeitbedingten Absatzmdglichkeiten
Gedanken macht (auch das muB bei
der Aufstellung eines Werbeplans be-
riicksichtigt werden), der erreicht fast

Jede geplante Werbeaktion erfordert umfangreiche Vorbercitungen

mithelos vieles, was ihm sonst kaum

gelingt.

Das MaB aller Dinge in der Werbung

ist der Geldbeutel. Ist er gefiillt, so

zeugt das von einem guten Umsatz in
dem letzten Geschiftsjahr. Ist der

Geldbeutel leer, muB man erst recht

Werbung treiben, um endlich auf den

griinen Zweig zu kommen.

Die zur Verfiigung stehende Gesamt-

summe fiir die Werbung soll nun je

nach Dringlichkeit der verschiedenen

Werbemittel aufgeteilt werden. Dabei

kénnen allgemein fiir die IH-Handler

folgende Richtlinien eingehalten wer-
den:

40%0 Ausstellungen, Maschinenvorfiih-
rungen, Schlepperfahrerschulun-
gen, Familienabende, Werksbe-
sichtigungen.

30%0 Anzeigen, Beilagen, Presseinfor-
mationen.

20%0 Postwurf, Wandkalender, Kun-
denzeitschriften etc.

6% sonstige Eigenwerbung wie
Werbegeschenke usw.

4%s Dia- und Plakatwerbung.
Gegebenenfalls ist es ratsam, je nach
besonderen Umstinden den einen oder
anderen Posten auszugleichen.

Man sollte jedoch nicht in den Fehler
verfallen, seine WerbemaBnahmen gro-
Beren Unternchmen bzw. denen der
Konkurrenz anzupassen. Zu leicht
kénnte einem dabei die Puste ausgehen.
In jedem Fall geht man richtig. wenn
der goldene Mittelweg eingehalten
wird und man sich an seinen, auf den
cigenen Geschiftsgang  abgestellten
Woerbeplan hiilt; nur darin liegt Syste-
matik und Erfolg.

Nun zu den Werbemafnahmen und

-mitteln, auf die unsere Geschifts-
freunde im Rahmen der IH-Werbung
zurlickgreifen konnen. Bleiben wir
gleich bei der ,Konigin der Werbemit-
tel' — es ist

die Anzeige.

Entscheidend fir den Erfolg ist eine harmonische Zusammenarbeit der zu-

stindigen Werbe-Bachbearbeiter. Unser Bild zeigt TH-Werbeleiter R, Kriwinkel wihrend einer Redaktionsbesprechung im Kreise seincr Mitarbeiter




Sie ist und bleibt der am meisten zum
Einsatz gelangende Werbetriger. Diese
Feststellung, die auf Grund zahlreicher
Ermittlungen getroffen wurde, erbringt
eindeutig den Beweis fiir den hohen
Aufmerksamkeits- und  Werbewert
ciner gut gestalteten Anzeige. Die in
den letzten Jahren bei fast allen IH-
Hiindlern beobachtete Werbefreudig-
keit machte sich ganz besonders auf
dem Anzeigensektor bemerkbar. Wie-
derum ein Beweis dafiir, daf man den
Wert dieses Werbemittels richtig er-
kannt hat und mit Hilfe einer inten-
siven Anzeigenwerbung schone Ver-
kaufserfolge erzielt werden konnten.
Mit den 50:50-Anzeigenserien stellt
die Werbeabteilung der International
Harvester Company, Neuss, jedes Jahr

Von der Anzelge bis zum Prospeki, vom Dia-
positiv bis zum Plakat, von Kundendienstmit-
teilung bis zur Kundenzeitschrift, die Erstel-
lung aller dieser Werbemittel gehiiren u. a. zu
den viellfilltigen Aufgaben elner Werbeabtellung.

neue, in ihrer Gestaltung auf groft-
moglichen Werbe- und Aufmerksam-
keitswert abgestellte Anzeigenmotive
bereit, die ohne Zweifel in den zur In-
sertion herangezogenen landwirtschaft-
lichen Fachzeitschriften und Tageszei-
tungen das erwartete Echo finden wer-
den. Gerade dort, wo die 50:50-An-
zeigen (50:50, weil die IH 50%0 der
Insertionskosten trigt) systematisch er-
scheinen, kann man mit auBerordent-
lichen Erfolgen rechnen. Ganz gleich
wie die Wahl aus dem vielseitigen An-
gebot der 50:50-Anzeigen-Broschiire
auch ausfallen wird (z. Z. ist die Bro-
schiire GER 687-] giiltig), eine in die-
ser Broschiire enthaltene Anzeige fin-
det in jedem Fall die Beachtung eines
aufgeschlossenen Kiuferkreises. Selbst-
verstindlich darf man nicht vergessen,
daB der Absatz der einzelnen Maschi-
nen und Geriite saisonbedingt ist und
somit auch die Anzeigenwerbung sich

danach zu richten hat. Es empfiehlt

sich, dabei nach folgenden Gesichts-

punkten zu verfahren:

1. Schlepper und Geriite
Anzeigenwerbung in den Monaten:
September, Oktober, Februar, Mirz
und April.

. Mahdrescher
Anzeigenwerbung in den Monaten:
September, Oktober, November und
Dezember. Ferner ab Mai bis zur
Ernte.

. Ballenpresse, Sternradrechwender
und andere Erntemaschinen
Anzeigenwerbung ab Januar bis zur
Ernte.

Wichtig fiir die Anzeigenwerbung des

IH-Hindlers ist es aucﬁ. sich iiber die

in seinem Verkaufsgebiet erscheinen-

den Tageszeitungen und landwirt-
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schaftlichen Fachzeitschriften zu infor(

mieren, ferner iiber deren Gesamtauf-
lagen bzw. Teilauflagen, dber die z. Z.

gliltigen Anzeigenpreise und iiber die
AnzeigenschluBtermine. Die von den
Verlagen herausgegebenen Anzeigen-
preislisten enthalten alle die obigen In-
formationen und dariiberhinaus noch
weitere wissenswerte Einzelheiten fiir
die Insertion in diesen Zeitungen. Es
wiirde an dieser Stelle zu weit fihren,
auf anzeigentechnische Dinge einzu-
gehen, evtl. Zweifelsfille klart gerne
der Verlag bzw. dessen Anzeigenver-
treter. In jedem Falle ist es zu empfeh-
len, daf sich der IH-Hiindler auch eines
personlichen Kontaktes zu den Lokal-
redaktionen der in seinem Verkaufs-
gebiet ansidssigen Tagespresse erfreut.
Diese Beziehungen kénnen ihm bei
redaktionellen Besprechungen der von
ihm vertrichenen Maschinen und Ge-
rite oder seines Unternchmens von
sroBem Nutzen sein. Dabei sind wir bei
einem weiteren wichtigen Punkte ange-
langt — der

o
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Presseinformation.

Sobald man eine neue Maschine oder
ein neues Geriit in sein Lieferprogramm
aufnimmt, empfichlt es sich, eine kurze
aber stichhaltige Information an die
entsprechende  Tagespresse mit der
Bitte um Aufnahme im redaktionellen
Teil aufzugeben. Jedoch sei darauf hin-
gewiesen, daB der Verlag auch dann
nicht zur Aufnahme verpflichtet ist,
wenn man gleichzeitig eine Anzeige
aufgibt oder als alter Anzeigenkunde
des Verlages gilt. Es bleibt also immer
im Ermessen des Verlages, ob man
dieser Bitte nachkommt. Darum ist es
eben von Wichtigkeit, einen persén-
lichen Kontakt zur Lokalredaktion zu
haben.

Die Presseinformation soll nach Még-
lichkeit nicht mehr als eine Schreib-
maschinenseite umfassen, das Wich-
tigste iiber die neue Maschine oder ein
besonders erwihnenswertes Ereignis im

Betricb enthalten und natiirlich die
volle Anschrift des Unternechmens tra-
gen. Auf Wunsch ist die IH-Werbeab-
teilung gerne bereit, entsprechende In-
formationen zur Verfiigung zu stellen.
Viele Hindler machen auch von der
Maglichkeit Gebrauch, Prospekte bzw.
Faltblitter mit ihrem Firmeneindruck
den in ihrem Verkaufsgebiet erschei-
nenden Tageszeitungen beizulegen. Die
Anzahl der als Beilage vorgesche-
nen Drucksachen richtet sich dabei nach
der Auflage der zu belegenden Zeitun-
gen. Fiir 1000 Beilagen im Gewicht
bis zu 20 g einschlieBlich Postgebiihren
liegen bei Gesamtbelegung die Richt-

preise zwischen 15—50 Dpk.
Und nun zur Werbung durch
Postwurf.

Diese sich immer wieder mit grofem
Erfolg bewihrende Werbemethode wird
von fast allen IH-Handlern angewandt.

Expopt-

werbung




In den zur Verfiigung stehenden Post-
wurffaltblittern der IH findet der
Landwirt in iibersichtlicher Form alle
Informationen, die ihn zu einem ech-
ten Kaufinteressenten werden lassen.
Nicht selten fiihrt diese Werbung zu
ciner personlichen Kontaktaufnahme
zum Hindler, dessen volle Firmenan-
schrift ja auf jedem einzelnen Faltblatt
aufgedruckt ist. Die Kosten dieser
Werbung sind verhiiltnismifig gering.
Sie liegen fiir den Hindler bei 4 Dof
(3 Dpt fiir Porto und 1 Dpf fiir Fir-
meneindruck). Einen Uberblick iiber die
z. Z. verfiigharen Faltblitter sowie
weitere Auskiinfte zur Postwurfwer-
bung vermitteln gerne die zustiindigen
Sachbearbeiter bei den Filialen oder die
Bezirksleiter.
In diesem Zusammenhang sei noch auf
den jihrlich erscheinenden
McCORMICK-Wandkalender
hingewiesen, der fiir wenig Kosten das
ganze Jahr iiber eine erfolgreiche Wer-
bung darstellt. Fiir 1960 sind 12 herr-
liche, ausgesuchte Motive von alten
Brunnen in prachtigem 8-Farben-Druck
vorgesehen, die ein Stiick alter deut-
scher Kulturgeschichte lebendig werden
lassen. Diesen Kalender nimmt gerne
jeder Landwirt ab, und oft erhalten
sic in der ,guten Stube’ einen Ehren-
platz. Die eingedruckte Anschrift des
Hindlers bewirkt dabei eine unauf-
dringliche dezente Eigenwerbung. Hin-
sichtlich der entstehenden Kosten
geben die Ankiindigungsschreiben, die
sich schon im Besitz der Hindler befin-
den, Auskunft.
Eine schr hiufig in Anspruch genom-
mene Werbemdglichkeit ist die
Diawerbung.
Durch Einschaltung von Diapositiven
mit Firmenanschrift in Kinos bzw.
Wander-Lichtspielen erfafit man eine
grofe Anzahl von Kaufinteressenten,
die sich der Wirkung dieser farbig ge-

W

haltenen und ansprechenden Werbung
kaum entzichen werden. Auch hierfiir
stellt die IH-Werbeabteilung Dias be-
reit, deren einzelne Motive ebenfalls
aus der Broschiire GER 687-] zu ent-
nehmen sind. Eine Liste der im Ver-
kaufsgebiet befindlichen Kinos bzw.
Wander-Lichtspiele kann bei der IH-
Werbeabteilung angefordert werden.
Der Einschaltpreis fiir Kinodiapositive
betrigt je nach GroBe und Lage Fiir
Theater und Landgemeinden zwischen
15,— und 40— DM pro Dia und Mo-
nat. Die Dias werden kostenlos an die
Hindler abgegeben. Lediglich fiir den
Einzug der Firmenanschrift wird eine
geringe Gebiihr erhoben.

Nicht zu vergessen ist der

Einsatz von Plakaten.

Gerade in den lindlichen Gemeinden
findet dieser Werbetriger noch unge-
teilte Aufmerksamkeit. Wenn keine
reguliren von Werbungsmittlern ver-
micteten Anschlagméglichkeiten vor-
handen sind. so versucht man vom Ge-
meinderat die Genehmigung zu erhal-
ten, am schwarzen Brett oder anderen
gemeindeeigenen Anschlagstellen seine
Plakate anzubringen. Auch an sonsti-
gen Stellen wie Scheunentore, Lager-
hallen ete. kénnen nach vorheriger Ab-
sprache mit dem Eigentiimer Plakate
angebracht werden. Selbstverstindlich
auch am cigenen Geschiiftsgebaude, in
der Werkstatt oder in einem ge-
schmackvollen Rahmen, der von der IH
bezogen werden kann, in Ausstellungs-
bzw. Biirordumen. Jede IH-Filiale oder
die [H-Werbeabteilung in Neuss gibt
gerne Auskunft iiber die z. Z. liefer-
baren Plakate.

BeschlieBen wir unseren kurzen Uber-
blick iiber die gebriuchlichstenWerbetra-
ger fiir dieWerbung der Handler mit eini-
gen nicht zu unterschitzenden Werbe-
méglichkeiten, die sich in eigener Re-
gie bzw. mit der Unterstiitzung der ein-

Einen wesentlichen Punkt in
der Gesamtwerbung eines
Unternehmens bildet dle Ver-
knufsftirderung. H. G. Plelt-
gen — stellv. Werbeleiter —
bei der Planung einer Aus-
stellung, der im Rahmen die-
ses Arbeitsgebietes besondere
Bedeutung zukommt.

zelnen IH-Filialen durchfithren lassen.
Da wiiren als erstes

Maschinenvorfilhrungen
zu erwihnen. Diese Vorfilhrungen, die
sich in cigener Regie oder in Verbin-
dung mit den [H-Filialen durchfiihren
lassen, bilden immer wieder den Mit-
telpunkt des biuerlichen Interesses. Als
Leute der Praxis wollen die Landwirte
sich mit eigenen Augen von der Lei-
stungsfahigkeit und den vielseitigen
Einsatzméglichkeiten der evtl. zum
Kauf vorgesechenen Maschinen iiber-
zeugen, Dabei liegt es im Ermessen des
Hiindlers, den Umfang der Vorfithrun-
gen zu bestimmen, jedoch sollte man
immer darauf bedacht sein, mdglichst
eindrucksvoll zu demonstrieren und nur
ausgesuchte und zuverldssige Fahrer
bzw. Monteure Fiir die Vorfithrung ein-
zusetzen. Schon die kleinste Panne i
Ablauf der Demonstration kann den
Erfolg in Frage stellen. Hinsichtlich des
Vorfithrungsfeldes, der einzusetzenden
Maschinen etc. empfichlt sich, die ent-
sprechenden Vorbereitungen frithzeitig
zu treffen. Die IH-Filialen bzw. deren
Leiter der Verkaufsférderung haben
auch auf diesem Gebiet viele Erfahrun-
gen sammeln kdnnen und stehen bei
der Durchfilhrung solcher Demonstra-
tionen gerne mit Rat und Tat bereit.
Im Zusammenhang mit den Maschinen-
vorfithrungen ergibt sich die Maglich-
keit, sogenannte

+Familien-Abende”

durchzufiithren, deren Zwedk es ist, den
persdnlichen Kontakt zu den Landwir-
ten und ihren Angehdrigen aufzunch-
men und noch fester zu gestalten.
Mit verhiltnismiBig geringen Kosten
lassen sich diese Veranstaltunge
durchfithren, zu denen man einen klei-
nen ImbiB reicht und ein nettes Unter-
haltungsprogramm  aufzieht.  Auch
Fachvortriage lassen sich in dieses Pro-
gramm einstreuen. Von der Internatio-
nal Harvester Company erhilt der ver-
anstaltende Hiindler jede mogliche Un-
terstiitzung, so auch u. a. die mit gro-
Bem Interesse aufgenommenen Filme:
Zwischen Kohle und Korn' und ,Im
Scheinwerferlicht: IH-AGRIOMATIC:.
Uber die Durchfithrung von Fam
Abenden setzt man sich am besten zu
gegebener Zeit mit der zustandigen IH-
Filiale in Verbindung, die mit geeig-
neten Vorschligen aufwarten kann.
Unter dem Titel: ,Familien-Abende
festigen den Kontakt' wurde im Infor-
mationsdienst, Ausgabe 52, ein Bericht
verdffentlicht, aus dem einiges Inter-
essante iiber den Ablauf einer solchen
Veranstaltung zu entnchmen ist.
Im Geschiftsjahr 1958 besuchten ca.
14 200 Handler mit Landwirten, Schu-

Lohnunternehmen

Der Lohnunternehmer van Vulpen aus
Leersum, Holland, ist ein begeisterter
und treuer Freund von McCORMICK-
Maschinen, die er nicht nur wegen
ihrer Robustheit und vielseitigen Ein-
satzmoglichkeiten schatzt. Als Spezia-
list fiir Landmaschinen-Grofeinsitze

Mijuheer van Vulpen aufl selnem D-420-Schlepper aus dem Neusser
TH-Werk.

» international «

legt er Wert auf leichte Bedienung und
hochste Wirtschaftlichkeit — zwei we-
sentliche Forderungen, die von allen
IH-Maschinen und -Geriiten in voll-
kommener Weise erfiillt werden.

Mijnheer van Vulpen's Unternehmen

HOLLAND

ist .international” ausgerichtet, denn
sein Maschinenpark umfaBt Schlepper,
Ballenpressen, Rotorkriimler, Pfliige
usw. aus den IH-Werken in der Bun-
desrepublik, GroBbritannien, Frank-
reich und den Vereinigten Staaten von
Amerika.

Groficinsats der Ballenpressen — alle Maschinen gehfiren zu Mijnheer
van Vulpen's-Lohnunternehmen.

A hgagn

len, Instituten etc. das NeuBer IH-
Werk. Schon daraus ist zu ersehen, wie
grof das Interesse an einer
Werksbesichtigung
ist und wie sehr diese Besichtigung der
Produktionsanlagen von den Hindlern
als eines der erfolgreichsten Werbemit-
tel bewertet wird. Fast immer zogen
Besichtigungen des Neufier 1H-Werkes
intensive  Verkaufsgespriiche  und
schlieBlich Verkaufsabschliisse nach sich.
Verksbesichtigungen kdnnen von mon-
tags bis freitags nach vorhergehender
Absprache mit der Filiale oder direkt
mit der IH-Werbeabteilung jederzeit
vorgenommen werden, Fiir die Bekosti-
gung der Giste in der Werkskantine
ist vorgesorgt.
[Kleine Geschenke erhalten die Freund-
schaft' — unter diesem Motto wurde
eine Auswahl von
Werbegeschenken
fiir die IH-Geschiftsfreunde zusam-
mengestellt, die mit einer Abbildung,
Beschreibung und Angabe des Preises
in der neuen Werbegeschenk-Broschiire
GER 701-] zusammengefaBt sind. Die
Auslese der Geschenke wurde vom
Standpunkt der ZweckmiiBigkeit als
auch vom Standpunkt der guten, ge-
schmackvollen Aufmachung getroffen.
Mit dem Firmeneindruck des Hindlers
verschen, bilden diese Geschenke ecine
giinstige Gelegenheit, seinen Geschiifts-
freunden hin und wieder eine kleine
Freude zu bereiten, zumal damit immer

eine gezielte Werbung fiir das eigene
Unternehmen verbunden ist.

Streifen wir mit unserer Besprechung
noch ein weiteres wesentliches Ka-
pitel

Ausstellungen.

Auch hier bicten sich dem IH-Hindler
mannigfaltige Méglichkeiten zu einer
cindrucksvollen Werbung., Wer aus ge-
schitftlichen oder privaten Griinden ein
cifriger Ausstellungsbesucher ist, der
wird immer wieder feststellen kénnen,
daB er sich magnetisch von solchen
Stinden angezogen fiihlt, die in ihrer
Aufmachung und ibersichtlichen An-
ordnung der ausgestellten Maschinen
von den iibrigen abstechen. Wenn nun
noch ein markanter Blickpunkt dem
Stand sein Geprige gibt, dann diirften
die wesentlichen Voraussetzungen fiir ein
erfolgreiches Abschneiden auf der Aus-
stellung gewihrleistet sein. Jeder IH-
Hindler, der eine Ausstellung beschicken
will, hat die Gelegenheit, bei der fiir ihn
zustindigen Filiale eine IH-Pylone zu
leihen, wobei empfohlen wird, sich recht-
zeitig deswegen bei der zustindigen
Filiale anzumelden. Dieses Wahrzei-
chen der ausstellenden McCORMICK-
Hindler (Hohe ca. 6 Meter) ist nicht
zu iibersehen und weist allen Besuchern
den Weg zum IH-Stand. Mit dieser ein-
drucksvollen Werbung ist gleichzeitig
das Angenehme mit dem Niitzlichen
verbunden. Ein kleiner abgeschlossener
Stand am FuBe der Pylone ermdglicht

es, hier Prospekte und sonstiges Aus-
E-Re”llngsln:lleli:ﬂ bcquem 'l]Tld wetter-
fest zu lagern. AuBerdem bietet er bei
Besprechungen mit Geschiiftsfreunden
einen angenchmen Aufenthaltsraum.
Fiir regionale Ausstellungen, auf denen
mehrere IH-Hindler vertreten sind,
empfichlt sich der Aufbau eines Ge-
meinschaftsstandes. Diese Zusammen-
arbeit von mehreren IH-Hindlern hat
sich bisher in der Praxis ausgesprochen
gut bewihrt. In einem solchen Fall
kénnte u. UL eine auf jeder Seite des
Standes aufgestellte Pylone den har-
monischen Gesamteindruck noch er-
héhen.

In diesem Zusammenhang sei noch an
die IH-Leuchtzeichen und den Schrift-
zug . McCORMICK INTERNATIO-
NAL" erinnert, Beide zusammen bilden
am Geschiftsgebiude bzw. an der
Werkstatt  durch ihren besonderen
Lichteffekt eine einprigsame Werbung
fiir das Handler-Unternchmen.

Damit beenden wir unseren Uberblick
iiber dic Maglichkeiten, die dem IH-
Hindler fiir seine Figenwerbung zur
Verfiigung stehen. Wie schon am An-
fang erwihnt, kann die vorliegende
Beschreibung nicht auf alle Einzelhei-
ten eingehen, doch hoffen wir, allen
interessierten  Geschiftsfreunden  we-
sentliche Hinweise auf die im Rahmen
der [H-Verkaufsforderung zu ergreifen-
den WerbemaBnahmen haben geben
konnen. W. Rott

19




Rationeller Umschlag grofier Massen

Kohlenaufhaldung mit International-Riaumraupen

Trotz der bedeutenden Entwidklung auf
dem Gebiete der Energieerzeugung
nimmt auch heute die Kohle eine Fiih-
rende Stellung in der Energiewirtschaft
ein. Um den nachteiligen Auswirkun-
gen der unruhigen Marktlage auf dem
Kohlesektor zu begegnen, gingen viele
Zechenbetriebe, wie auch Kohlegro8-
verbraucher dazu iiber, Kohle auf Vor-
rat zu halten. So bedingt auch die ge-
genwiirtige Kohlekrise bei manchen Ze-
chenbetriecben Notaufhaldungen von
ungewidhnlichen Mengen.

Diese Aufhaldung groBer Massen er-
ll."l'dl,'rtlf I"ICI'.‘I.‘]'I vurlnchrlcm F_'il']:-ﬂtz |h‘l‘-
kidmmlicher Transportmittel die An-
wendung neuer Fordermethoden, die
entsprechend den Einsatzbedingungen
einen rationellen Haldenumschlag er-
méglichen.

Seit vielen Jahren werden in den Ver
einigten Staaten Fiir diesen %:lfbnhcn
bereich bereits Erdbewegungsmaschinen
herangezogen. Neben Planierraupen

werden dort auch Anhiinge- und Mo-
torschiirfziige beim !\uh[uunmdﬂ.u, mit
Erfolg eingeserzt. In Deutschland be-
schrankte man sich zunichst auf den
Einsatz von Planierraupen. um Kohle
iiber kurze Entfernung zu transportie-
ren. Jedoch erfillt die Planierraupe
nicht in allen Fillen die Anforderun-
gen zum Verschicben von Kohle, da
die Form und GréBe des Planierschildes
nicht auf die Eigenschaft der Kohle ab-
p‘:tnnmt [\['

Die International Harvester Company
erkannte frithzeitig die Einsatzméglich-
keiten von Planiergeriten auf Kohle
halden und entwickelte speziell Fir
diesen Aufgabenbereich Raupenschlep-
per mit Sp kohleschilden, um gréBre
Umschlagleistung zu erzielen.
Kohlehalden nehmen meist einen be-
triichtlichen Raum in Anspruch. Sie
werden deshalb mit groBrméglichster
Héhe angelegt. Konstante Fordermittel
haben bei der Anlage einer Kohlen-

halde einen durch die Briicken be-
schriinkten Aktionsbereich. Voriiber-
gehend anzulegende Halden mit einer
Ladebriicke auszuriisten erscheint schon
deswegen als unwirtschaftlich, da diese
Einrichtung beim spiteren Abbau der
Halde nur beschrinkte Verwendungs-
méglichkeit findet. Die Planierraupen
hingegen wedhseln lediglich ihren Ar-
beitsplatz und konnen kurzfristig zu
einer anderen Halde transportiert wer-
den. So liegt in der uneingeschriink-
ten Ortsbeweglichkeit der Riéumraupe
der grundsiitzliche Vorteil fiir den Hal-
denbetrieb. Je nach GréBe und AusmaB
des Zechenbetriebes bzw
verbrauchers kann eine Raupe bis zu
vier Halden bedienen und lift sich
auch fiir andere Erdbewegungsaufgaben
Die Einsatzbegrenzung won

emnsetzen.

Raupenschlepper mit Kohleschild zum
Anhingeschiirfkiibel und Motorschiirf-
zug ergibt sich aus der Transportent-
fernung. Nach umfangreichen amerika-

des i{ohi\( )

fir die

nischen Erfahrungen liegt die
Planierraupe im Kohletransport wirt-
schaftliche Hachstentfernung bei 120 m.

Anhiingeschiirfkiibel sind danach von

120 bis 450 m rentabel einzusetzen,
wihrend groBere Entfernungen mit dem
Motorschiirfzug bewiltigt werden miis-
sen. Den allgemeinen deutschen Ver-
hiltnissen entspricht in erster Linie
die Planierraupe, da groBere Schubwege
als 120 m selten auftreten und Planier-
raupen auf der Halde nicht zu wenden
brauchen. Entscheidend fiir die Aus-
wahl des Raupentypes fiir den Einsatz
auf Kohlehalden sind das Fassungsver-
mdgen vor dem Schild, die Schubkraft
ind die Geschwindigkeiten. Das Schild-
fassungsvermogen hingt von der Be-
schaffenheit der Kohle ab. Die Art der
Kohle bedingt die Form des Schildes.
Fiir die Bestimmungen der Schubkraft
ist die Ermittlung des Schiittgewichtes
erforderlich. Hohe Riickwirtsgeschwin-
digkeiten sind erwiinscht, da beim
Kohletransport der Riickweg des Rau-
penfahrzeuges meistens Leerweg und
somit unproduktiv ist. INTERNATIO-
NAL-Raupen fiigen diesen grundlegen-
den Vorziigen des Kettenschleppers
duberste Robustheit und Zuverlissig-
keit, leichte Bedienbarkeit und Farder-
lichkeit hinzu.

Bei einer Zechengesellschaft im Ruhr-
gebiet wurde eine INTERNATIONAL-
Planierraupe mit Spezialkohleschild
BTD 20, 136 PS — versuchsweise ein-
gesetzt, um die effektive Leistung die-
“es Geriites zu ermessen. Die Zechen
gesellschaft betreibt ein  Damptkraft-
werk, das die bei der Kohleaufberei-
tung anfallende Ruf- und Schlamm-
kohle verfeuert. 5.000 t Kohle werden
tiglich antransportiert. In Spezialbe-
hiltern wird die Kohle vom Waggon
abgehoben und iiber der Halde ent-
leert. Da nur ein Teil der Kohle im
Kraftwerk verbraucht werden kann,
entsteht ein Uberschuf, der zu einem
steten Wachsen der unter der Lade-
briicke liegenden Halde Fihrt, so daB
die Kohle aus dem Bereich des Kranes
\'CTSL'I!I:‘bL’I"I “'L‘rdl.'!'l I'I'I'llﬁ eine I\"L‘T'Igt:
von 4.000 t pro Tag. Der Brechungs-
winkel der Halde betrug 60—70" und
war fiir ein direktes Auffahren der

lnmmkohle verschi
~-HTD X

lie INTER
in B Stun .

usgeriisiel
. verfllgt

|u.k rulr vor

Raupe zu groB. Fiir die Herstellung der
Auffahrt wurden jedoch keinerlei zu-
sitzliche Geriite bcnonu Die Planier-
raupe bahnte sich ihren Zufahrtsweg
mit einer Steigung wvon 40" und
konnte wenige Stunden nach Antrans-
port mit den Raumarbeiten beginnen.
Hierbei war zuniichst ein durch die
Verladebriicke erzeugter Schiittkamm
(5 bis 6 m hoch) auf eine Linge von
400 m abzuschicben. Fiir den Fahrer

i L\" TR A e
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bedeutete diese Arbeit eine betricht-
liche Anforderung, da er mandvrieren
muBte, um den Schiittkamm aufzuneh-
men und iiber die steile Biegung der
Halde abzukippen. Durch genaue Ab-
messungen, wie Verfolgen der Arbeits-
spiele. wurde eine Riumleistung der
Raupe erlangt. die 4.500 t — 8 Stun-
den — darstellt. Fiir den gcprul'trn Fall
bewies die INTERNATIONAL BTD 20
eindeutig ihre Eignung. (-f1-)




DER MENSCH

NEBEN UNS

Togaus — tagein wirken an ihren Arbeitsplitzen M
Sgcu oder spricht iber

alle 50 sehr in der Arbeit. Erst kiirzlich konnte man bei einer viel b

keit war keine Zeit!"

Haben wir dafiir wirklich keine Zeit? Gerade wir sollten
eigentlich aus den bitteren Jahren, in denen der Mensch
nichts galt, unsere Lehren gezogen haben. Und schlieflich
haben wir uns gemeinsam in der Zeit danach wieder hoch-
gearbeitet, denn das sogenannte Wunder ist nicht etwa das
Verdienst einzelner, sondern das Ergebnis tatkriftiger und
vielfach auch selbstloser Arbeit aller schaffenden Menschen
in unserer Gemeinschaft. Statt daB uns unsere Erfolge aber
menschlich niher gebracht haben, scheinen sie uns immer
mehr auseinanderzuriicken.

Mit wachsendem Wohlstand wurde nach und nach der ganze
verstaubte Plunder, der uns in der Vergangenheit so sehr
belastete, wieder hervorgeholt, aufpoliert und mit neuen
Emblemen versechen. Wir haben Zeit gehabt, alle diese
Vereine, Clubs, Corporationen, Verbindungen, Institutio-
nen, Interessengemeinschaften usw. nach bewihrtem
Muster wieder aufleben zu lassen. Wir haben Zeit gehabt,
rauschende Feste zu feiern und unsere Erfolge herauszustel-
len. Nur fiir den Menschen neben uns hatten wir keine Zeit.
Es ist gar nicht so verwunderlich, daB die heutige Jugend
der Welt der Erwachsenen so mibtrauisch und z. T. ableh-
nend gegeniibersteht. Mit sicherem Instinke fithlt sie, daf
es dieser Welt vielfach an echten Werten und an wahrer
Menschlichkeit mangelt. Auf der pausenlosen Jagd nach
materiellem Erfolg haben wir verlernt, nach rechts oder
links zu blicken. Wir haben einfach keine Zeit an den
Menschen in uns selbst und noch viel weniger an den
Menschen neben uns zu denken. |

Seine so leidenschaftlich erkdmpfte Freizeit verbringt der
moderne Mensch am Radio, vor dem Fernsehschirm
oder auf einer Massenveranstaltung. Die Massenveranstal-
tung bzw, Massenorganisation ist ja das Symbol unserer
Zeit iiberhaupt. Eine sehr betriibliche und auch gefdhrliche
Entwicklung, wie uns erst die jiingste Vergangenheit gezeigt
hat. Nichts wird niamlich so gerne und so griindlich mif-
braucht wiec Macht. Man kann auch immer feststellen,
daB Manner, die auf Grund der Tatsache, daB sie stets
ausgesprochene Individualisten waren, in hochste Positionen
geriickt sind, spiter keine starken Persénlichkeiten um sich
dulden. Hier zeigt sich dann, wer wirklich Format besitzt.
Individualisten nicht gefragt!

Im Zeitalter der Massenorganisationen sind Individualisten
nicht sehr gefragt, da sie meist kritisch sind und eine eigene
Meinung haben. Sie passen nicht in das Schema. Dabei
ist eine meinungslose Masse weitaus gefdhrlicher, weil sie
jederzeit bereit ist, an groBartige Versprechungen zu glau-
ben und gewissenlosen Demagogen nachzulaufen. Die
Menschheitsgeschichte bietet eine ununterbrochene Kette

I “
das Wetter, und schlieBlich verabschiedet man sich wieder. Fiir

der. Man begriiBt sich, man macht auch einmal einen
r bleibt keine Zeit, denn wir shdwnj_u
4 e den Aussp 4 h Fiir M. hil:

von Beispielen fiir die Verfilhrung meinungsloser Massen.
Zum Gliik macht sich in manchen Bereichen eine gegen-
laufige Tendenz bemerkbar, in deren Verlauf der individuell
denkende und handelnde Mensch wieder an Wertschitzung
gewinnt.

Der Mensdt in der Industrie

In der Industrie zeichnet sich eine Entwicklung ab, die fiir
das kiinftige Verhiltnis zwischen Unternehmensleitung und
Mitarbeitern recht erfreuliche Perspektiven aufweist. Ver-
antwortungsbewuBte Fihrungskrifte haben in ihren Mit-
arbeitern den Menschen entdeckt. Ja, man geht sogar dazu
iiber, diese Kontakte von Mensch zu Mensch planmaBig zu
fordern und zu pflegen. Wenn auch diesen Bestrebungen
urspriinglich kommerzielle Erwiigungen zugrunde lagen, sind

sie doch vorbehaltlos zu begriifien, da sic allen Bctci]igter‘)

nur Vorteile bringen.

Dalb die Pflege zwischenmenschlicher Beziehungen nicht nur
dem Wohle der Menschen, sondern nicht zuletzt dem Wohle
eines Unternehmens dienen kann, wurde zuerst — und wie
sollte es anders sein — in den UL.S.A. entdeckt. Es ist auch
nicht verwunderlich, daf man sich dort mit dem Feuereifer
des Entdeckers auf dieses neue Gebiet stiirzte. Spezialunter-
nehmen schossen wie Pilze aus dem Boden und auch die
Wissenschaft wurde in grofem Stile eingeschaltet. Inzwi-
schen hat sich die Spreu vom Weizen gesondert, und man
kann sagen, daB auf dem Gebiet der zwischenmenschlichen
Bezichungen bereits hervorragende Arbeit geleistet wurde.
Auch in Deutschland zeigen sich zahlreiche Ansiitze fiir eine
dhnliche Entwicklung. Allerdings besteht hier die Gefahr,
daB man entweder mit den unzihligen, oft auch mifdeu-
teten Fremdwértern (Human Relations, Industrial Relations,
Labor Relations, Public Relations etc.) die Arbeitsmethoden
in unveriinderter Form iibernehmen machte, oder aber mit
unserer sprichwortlichen Griindlichkeit, dieses Gebiet so
hervorragend ausbaut, wissenschaftlich analysiert und unter-
mauert und schematisiert, daB schlieBlich die Hauptsache,
namlich der Mensch, dariiber vergessen wird. Man sollte si
stets vergegenwartigen, daB Erfolge, gerade auf diesem Ge-
biet nur mdglich sind, wenn alle Beteiligten bereit sind, im
Nebenmann den Menschen zu achten.

Es gibt sowohl fiir groBe, als auch fiir kleine Firmen zahl-
reiche Mittel und Wege, ein vorbildliches Vertrauensver-
hiltnis zwischen Unternehmensleitung und Mitarbeitern zu
schaffen. In vielen Fillen hat sich gezeigt, daB eine Ver-
besserung des Betriebsklimas automatisch eine Hebung des
Qualititsstandards und der Produktivitit nach sich zog. Das
Gros der Arbeitnehmer ist auch heute noch — im Zeichen
der Vollbeschiftigung — an angenchmen Arbeitsbedingungen
und einem gesicherten Arbeitsplatz interessiert, Versteht
man es, in ihnen ein gewisses VerantwortungsbewuBtsein
zu wedken und gibt man ihnen ferner das Gefihl als Mit-
arbeiter geachtet zu werden, diirfte sich das Betriebsklima
bald zum Wohle aller und damit zum Wohle des Unter-
nehmens entwickeln. Abgeschen von dieser planmiBigen
Beeinflussung ist es aber von grofter Wichtigkeit, daB ge-
rade Minner in leitenden Funktionen in ihren Mitarbeitern
den Menschen achten. Ein freundliches Wort, eine Aner-
kennung fiir gute Leistung und ein stets vorbildliches Ver-
halten konnen hier Wunder wirken.

Sollte hierfiir wirklich keine Zeit mehr sein? -rk-

In der letzten Ausgabe des ,Informationsdienstes’ wurden
einige Ausfithrungen iiber das Thema ,Was ist eine Ersatz-
teilnummer?’ gemacht. Daran sollen sich ecinige weitere
Hinweise iiber ein hiermit verwandtes Thema anschliefen.

ERSATZTEIL-ABT.

»Wie finde und bestelle ich das richtige Ersatzteil 7%

Es wird auch in diesem Artikel fiir alte Ersatzteilfachleute
nicht viel Neues gesagt werden kdnnen. Wir glauben jedoch,
daB der eine oder andere Punkt Fiir jeden von Interesse
sein kann und unndtige und kostspielige, vor allem aber
zeitraubende Riickfragen erspart.

Wie frither bereits ausgefiihrt, ist jedes Ersatzteil, welches
unser Werk verliBt, mit einer Ersatzteilnummer verschen,
die in irgendeiner Art an dem Teil selbst oder dessen Ver-
packung vermerkt ist. Bei Gufstiicken wird die Teilnummer
in der Regel an einer gut sichtbaren Stelle eingegossen.
Sollte sich die Teilnummer durch Farbe oder Schmutz zu-
gesetzt haben, so kann man diese leicht durch Abschaben
der betreffenden Stelle ermitteln. Wir machen jedoch darauf

(w{-mcrksam. daB auf dem GubBteil selbst nur die Grund-

wmmer eingegossen ist. Sofern das Teil werksmiBig Kom-
plettierungen erfihrt, sei es-durch Einsetzen von Biichsen,
Schmiernippeln oder sonstigen Teilen, ist dasselbe,
je nach Komplettierung, entweder unter der gesteigerten
Grundnummer oder aber auch bei Zusammenfiigen mehrerer
Grundteile, unter eciner ganz anderen Teilnummer zu be-
stellen. Wir haben in unseren Ersatzteilkatalogen in diesen
Fillen die zum Grundstiick gehdrenden Teil entsprechend
markiert und durch eine Klammer oder sonstigen Hinweis
auf eine neue N r I ngezogen. Es ist daher rat-
sam, in diesen Fillen nicht nur das Teil selbst, sondern
auch den Ersatzteilkatalog bei Ausfertigung von Bestellun-
gen zu Rate zu zichen.

Bei Stahlteilen wird die Teilnummer in der Regel einge-
schlagen. Auch hier gilt sinngemif das Gleiche wie vorher
fiir Komplettierungen ausgefiihrt.

Sofern ein EingieBen oder Einschlagen der Teilnummer nicht
zweckmibig ist oder ratsam erscheint, wird die Teilnummer
auf einem stabilen Blechanhinger oder Etikett festgehalten
und an das Teil angebracht. Bei Packungen, seien es Kar-
tons, Tiiten oder sonstige Verpackungsmittel, wie Ver-

( chlige, Kisten etc., wird, soweit mehrere Teile sich in der

Verpackung befinden, die Anzahl und die Nummer aufge-
stempelt oder schabloniert. In jedem Fall jedoch stellt die
betreffende Teilnummer nur ein Teil dar und nicht etwa die
ganze Packung. Unterschiede machen hier u. a. die Nieten,
die in '=-Kilo-Packungen erhiltlich sind. In diesen Fillen
stellt selbstverstindlich die Teilnummer nicht cine Niete,
sondern V= kg Nieten dar.

Klingen-Finger und viele andere Teile werden je nach
ZweckmiBigkeit zu 5, 10, 25 oder 50 Stiick etc. verpackt,
miissen jedoch in den gewiinschten Quantititen beordert
werden, da die jeweilige Teilnummer fiir ein Teil steht. In
diesen Fillen ist es angebracht, fiir unsere Abfertigung so-
wic auch fiir Thre Lagerung nach Maglichkeit diese Posi-
tionen in den Mengen zu bestellen, wie sie von uns werks-
mibig verpackt sind.

Die Wichtigkeit des Konsultierens der betreffenden Ersatz-
teilunterlagen in Verbindung mit der abgelesenen Teilnum-
mer auf dem Stiidk selbst ergibt sich insbesondere bei den
diversen Rollenlagern, denn hier wiirden Sie bei Ablesen
der Nummer nur die Teilnummer des AuBenrings ermitteln
kénnen, der separat nicht geliefert wird und den Sie zwei-
fellos nicht separat zu erhalten wiinschen. Wir konnten die
Umschlisselung auf die richtige Teilnummer fiir Sie vor-
nehmen, wenn nicht der Umstand hinzukime, daB je nach
Linge der Rollenlagerstibe ein Lager mit den gleichen
AuBenringen unter verschiedenen Teilnummern, d. h. zu
verschiedenen Bedarfszwecken geliefert werden kann.

Wir hatten bereits frither in unseren Erntemaschinen-Ersatz-
teilhauptkatalogen Ubersichtstafeln veroffentlicht. Leider
stehen diese Kataloge nicht mehr zur Verfiigung und wir
glauben, daB dieselben durch den langen Gebrauch bei un-
serer Hindlerkundschaft inzwischen unbrauchbar geworden
sind. Wir méchten lhnen daher nachstehend nochmals eine
kurze Ubersicht iiber die wichtigsten Rollenlager in Gegen-
iiberstellung der Ringnummern mit den kompletten Lagern
geben, in die wir auch neuere Lager aufgenommen haben.

Binder D7L, D7L-PD, D7L-O,
D7L-OT

B 3832 B 23753
Stahlhiilse

B 12273B BB 12273 Binder 5T, DeT, DeLT, 7LT.
D7HT, D7ST, D7LO-T,
D7L-PD

Stahlhiilse

B 12272B B 12272 Zapfwellenbinder 5T-DeT,
DseLT. D7LT, D7HT

CA 254 R 44 Heuwender No. 10, D11

Nr. des 2u beordernde Nr, des 2u beordernde

Rollenlager- Ersatzteil-Nr. geb cht an Maschi Rall E il-Mr. an

auBenringes  des kpt. Rollenl. ouBenringes des kpt. Rollenl.

A 417 B 12269 Binder D7, D7LT, D7HT CA 522 B 13483 Binder Deé, D6T, DeLT, 5T,
Schwadenwender DCL1, DCL2 D7, D7LT, D7HT

A 417 H 6755 Binder No. 3 CA 522 B 33023 Binder D7, D7LT, D7HT,

B 2200 B 12631 Binder D7, D7LT, D7HT Kartoffellegemaschinen

B 2241 B 12803 Binder D7, D7LT, D7HT, D14-200, D14-300
D7L, D7LPD, D7L-O, D7L- CA 522 C 1416 M Binder D7
OT, D7ST CA 522 13374G Schwadenwender DCL1, DCL2

B 2241 T 13249 Heuwender D11 CA 522 L 1110 Heuwender Dis, D18

CA 522 N 485
CB 590 C 701

Binder Nr. 2

Binder D7, D7LT, D7HT

D 570 D 1413 Rechen D4, D5, D4T, DsT
D =70 H 2671 Binder neu Ideal

D 571 D 2785 Mabher C, CE

D 571 769 989 R 91 Grasmiher D10

D sg0 D 1436 Miher G2, 7B

H e99 B 23752 Binder D7, D7L PD, D7L-O,
D7L-OT, D7ST

H ©99 H 2863 Binder neu Ideal




Weiter ist es von Wichtigkeit, daB Sie bei Thren Bestellun-
gen stets neben der Anzahl und Teilnummer sowie Teilbe-
schreibung auch die Seriennummer des Schleppers bzw. das
Lieferjahr der Erntemaschine angeben. Wie lhnen bekannt
ist, sind wir bestrebt, die Maschinen technisch laufend zu
verbessern, so daB die Angabe der Seriennummer es uns
ohne Riickfragen ermdglicht, lhnen das verbesserte bzw.
richtige Teil fiir den vorliegenden Bedarfsfall zu iiber-

senden.

Ferner wiirden wir es begriifen, wenn Sie lhre Ersatzteil-
bestellungen von sonstigen Informationen oder Riickfragen

freihalten wiirden, da bedingt durch die Bearbeitung der-
artiger Fragen in anderen Abteilungen zwangslaufig die Er-
ledigung der betreffenden Ersatzteilbestellung verzogert
wird.
Wir sind {iberzeugt, daB die Beachtung obiger Bitte, die fir
Sie keine allzu grofe Mehrarbeit bedeutet, sich sehr vorteil-
haft auf die Abwicklung der Ersatzteilbestellungen auswirkt
und dariiber hinaus lhnen durch das Entfallen zeitraubender
und kostspieliger Telefonate, Telegramm- oder Fernschreib-
wechsel etc. Arbeit, Zeit und Geld spart.

H. Werres

Neues Geschdftsgebdaude der Filiale Minchen

Am 1. Juni 1959 konnte die Filiale
Miinchen Einzug halten in ihre grofe

neue  Verkaufsniederlassung Lands-
berger Strafe 171, wo grofe freund-
liche Geschiiftsriume, eine moderne

Ausstellungshalle und ein wesentlich
erweitertes Ersatzteillager alle Kunden-
dienst- und Ersatzteilwiinsche noch bes-
ser und noch schneller zu erfiillen ver-
mogen. Das neue, rund 2295 gm grofe
Gelande liegt giinstig an der westlichen
HauptausfallstraBe Miinchens und be-
sitzt einen eigenen Gleisanschluf der
Deutschen Bundesbahn.

Die Schlepper-Abteilung (Herr G. Idin-
ger; Stellv. Herr R. Sporer), Maschinen-
Abteilung (Herr G. Siippel; Stellv. Herr
H. Hofbauer), Buchhaltung (Herr J. Wis-
gickl) sowie die Geschiftsleitung befin-
den sich nach wie vor Miinchen, Lands-
berger Strafie 20, 2. Aufgang.

In der Landsberger StraBe 171 ist
neben der Ausstellungshalle, Maschi-
nenhalle, Werkstatt und Biiros die Er-
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satzteil-Abteilung (Herr E. Greipel: dendienst-Abteilung (Herr G. Ncum.wl(
Stellv. Herr H. Schmid) und die Kun- Stellv. Herr K. Weissing) untergebracht.

Wichtige Hinweise fiir den Geschéftsverkehr mit der Filiale Miinchen:

Fernruf-Sammelnummer: 59 28 67

Fernspredianschlufi:

Postansdirift fiir Briefpost Miinchen,
und Telegramme: Landsberger Str. 20, II. Aufgang
Postansdyrift fiir Paketpost: Miinchen,

Landsberger Str. 171

C

Als Direktor ]. M. Voertler — der Leiter
der Hamburger IH-Niederlassung — an
einem schonen Junitag 1959 den 50.
McCormick International Mihdrescher
an die Inhaber der Firma Gebr. Biisse,
GroBdiingen, iibergab, wurde dieses Er-
eignis von allen Beteiligten als weiterer
Meilenstein in der langjahrigen freund-
schaftlichen Bindung zur IH gewertet.
DaB dieser geschiftliche Erfolg nicht
von ungefihr kam, liegt auf der Hand.
Die Firma Biisse hat es sich immer an-
gelegen sein lassen, all die Werbemittel
zum Einsatz zu bringen, die die IH
ihren Geschiftsfreunden in umfangrei-
chem MaBe zur Verfiigung stellt und
sariiberhinaus stindig eigene verkaufs-
fﬁrdt‘r"dc M:lr‘n:lhml:n ersonnen ll"d
durchgefiihrt.

Gute Gelegenheiten, etwas fiir die Pub-

Einer von 50 Milhdreschern im fruchtbaren Hil-
deshelmer Land — dem Verkaufsgebiet der
Firma Gebr. Bilsse, Grofdingen.

2Y%a

P

Yk dr
lizitat ihres eigenen Hauses oder des von
ihnen vertretenen Fabrikats zu tun, las-
sen die Herren Biisse selten ungenutzt,
sei es, daB die Landwirte in dem gesam-
ten Verkaufsgebiet durch eine ganzsei-
tige Anzeige in der Tageszeitung von
der Ubergabe des 50. McCormidc-Inter-
national Mahdreschers erfahren, oder
sei es, daB die Firma Biisse wesentlich zur
Gestaltung des Schiitzenfestes in einer
benachbarten Ortschaft — einem wich-
tigen Verkaufsgebiet — beitrigt. Im
Dorf Ottbergen — einige Kilometer von
GroBdiingen entfernt — wurden niimlich
anlaBlich des groBen Schiitzenfestes
samtliche Festwagen von McCormick-
Schleppern gezogen. Als das Festkom-
mittee das Problem der Zugkraft fiir den
Festzug beriet, hatten sich alle 16
MecCormick Schlepperbesitzer des Dorfes

Dir. J. M. Voertler ibergibt den Inhabern der
Firma Gebr. Bisse, Groldlngen, den 50. Mc
Cormick-Internationanl-Mihdrescher. (8/ld oben)

Nr. des v beordernde Nr. des zu beordernde

;u;.n;ln—gn des kpt. l‘nll:v;l. - T e ::Il]:::iunu;c'; dE’l‘:;:“RIl_lu:ll ool " d .' :

H 712 J 1628 Schwadenwender D-CL 1 M €210 M 29059 Miher H2, 8B, rot. AuBenteiler 2“ 'e er zel

H 712 U 2814 Heuwender D16, D18 M 9223 M 29126 Grasmiher H1, H3, 8A, 8C .

H712 Y 1709 Miher C, CE VA 471 N 482 Binder D7L, D7LO dl“ ;eden Fall ME CORMICK i

H 713 H 2672 Binder neu Ideal VA 4381 B 23754 Binder D7L, D7L-PD, ” MAHDRESCHER
Mihdrescher D44, De4 D7L-O, D7L-OT ' cI¥isse

H 747 H 2914 Binder neu Ideal VA 481 J 204 M Binder Deé, 5T-6T, D7. Mih- y

J176D ] 1471 Miher Type B & No. 5 drescher Dé1, Ds-61, D8-62 )

J 176 D R 1562 Heurechen VA 481 V 480 Binder 2

Ka 432 K 481 Schwadenwender No. 21, CL No. 507 B 33036 Binder D7L, D7L-PD, D7-LO,

MA 631 M 630 Schwadenwender D-CL2 D7L-OT

MA 631 M 29034 Miher H1, H3, 8A, 8C, D10  No.507 H 4974 rot. AuBenteiler

MA 773 M 772 Maher No. 3, Type C No.s07 H 19276 Binder D7, D7LT, D7HT,

M 267 M 22731 Maiher G2, H2, 7B, 8B D7L-PD, D7L-OT, D75T

M 22908 M 19687 Miher G2, 7B No. 507 U 5307 Binder D7, D7LT, D7HT,

M 2208 M 22734 Miher G2, H2, 7B, 8B D7L, D7L-PD, D7L-O,

M 9051 M 19617 Miher G1, G3, H1, H3, D7L-OT, D7ST
7A, 7C, 8A, 8C No.e20 H 39034 D7, D7LT, D7HT, D7L-PD, 1

M 9073 M 19688  Grasmiher D10 D7L-OT, D7ST { ¢

bereit erklart, diese Aufgabe zu iber-
nehmen. Das laste eine solche Begeiste-
rung in Ottbergen aus, daf selbst halb-
wiichsige Jungen, die auf ihrem Fahrrad
im Festzug mitfuhren, ihre Rider mit
IH-Emblemen geschmiickt und mit der
Beschriftung

Zu jeder Zeit — auf jeden Fall
McCormick International

verschen hatten.

Und wie gut paBten die roten, mit Blu-
men geschmiickten McCormick-Schlep-
per in das farbenprichtige Bild des
Schiitzenzuges! Dieses Ereignis war na-
tiirlich wochenlanger Gespriichsstoff in
Ottbergen und Umgebung sicher
nicht zuletzt zum Nutz und Frommen
der Firma Biisse.

'hEP'
Schiltzenfest in Ottbergen: Die leuchtend rofen

MeCormick l:|l'-'rnn||r||||11..\'l'i.l»-[[:lll‘r erginzten
das malerische Bild des bunten Festzuges.
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Ihr Kundendienstiahrzeug ' |

Werkstattwagen oder Mehrzweckiahrzeug?

Wohl kein Schl und Land hi

Rao g L

P heute im Zeitalter des Kmilﬁahn
betrieb aus, mit dessen Hilfe er bei dringenden Anforderungen seiner Kunden §

euas uhnn ein Fuhmug fiir seinen Werkstatt-

Geriite an Ort und

Stelle reparieren kann. Der nachfolgende Aufsatz soll ihm bei der Auswahl :Iu hu' SImIn Belnel: rlchll en Fnhruufl behilflich sein.

Um Voreiligen von vornherein den

ind ous den

eln zu neh

B die hier abgebil

deten Fahrzeuge

sei
verschiedener deutscher Hersteller und die Inneneinrichtungen der Werkstattwagen aus der Musu der angebotenen Medelle und

Ausfilhrungsarten lediglich als Beispiele unseren Lesern vorgefiihrt werden. Alle in Fra

ge kommenden Mndello aus dem reichen

Anpnbol or deu'lsdwn Automobilindustrie hier zu zeigen ist schier unméglich und kann im Rah Isetz auch nicht

des . Infor tes” sein.

Der Zweck bestimmt die Mittel
Unsere Handler, die vor dem Entschluf
stehen, sich einen Kundendienstwagen
fiir ihren Betrieb anzuschaffen, miissen
sich iiberlegen, welche Funktionen die-
ses Fahrzeug erfiillen soll. Fassen wir
die Funktionen, die ein solches Fahr-
zeug erfiillen kann, zusammen, so er-
geben sich folgende Kombinationen:

. Das Fahrzeug soll werktags fiir Kun-
dendienstzwecke, an Sonn- und
Feiertagen fiir private Bediirfnisse
(z. B. Familienausfliige) zur Verfii-
gung stehen.

Hierfiir sind sog. Combiwagen ge-
eignet, PKW hingegen kaum, jedoch
dariiber spiiter mehr.

.Der Wagen soll ausschlieBlich be-
tricblichen Zwedken dicnen, dabei
soll die Beférderung von landwirt-
schaftlichen Gerdten neben seinem
Einsatz als Kundendienstfahrzeug
erfolgen.

Pritschen- und Kastenwagen sind
hierfiir die richtigen Fahrzeuge.

. Der Wagen kommt nur als Kunden-
dienstfahrzeug zum Einsatz.

Ein Kastenwagen mit eingebauter

Inneneinrichtung, die die bendtigten

Werkzeuge und Vorrichtungen ent-

hilt, ist hierfiir das einzig Richtige.
Vor- und Nachteile

der einzelnen Fahrzeugarten
Vorteilen irgendwelcher Art stehen in
den meisten Fallen mehr oder minder
grofe Nachteile gegeniiber. Man muf
daher scharf abwiigen, was man
braucht, besonders wenn das Dargebo-
tenc in einer derartigen Vielfalt auf
einen zukommt, und ein Entschluf
schwer zu treffen ist. Das gilt auch in
unserem Falle:

Personenwagen der niedrigen
Hubraumklassen, die in Deutschland

gebaut werden, haben durchweg seit-

lich zwei mehr oder minder breite Tii-
ren, die zum Ein- und Aussteigen der

Insassen bestimmt sind; der Gepick-
raum ist, bedingt durch die Fahrzeug-
grife, beschrinkt, so daf umfangrei-
cheres Werkzeug oder sperrige Ersatz-
teile dort nicht untergebracht werden
konnen. Durch Herausnahme der hin-
teren Sitze kann Laderaum gewonnen

(=]
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werden, wobei jedoch kaum sperrige
Gegenstinde dort untergebracht wer-
den kénnen, da sie nach den polizei-
lichen Vorschriften nicht so weit nach
vorn in den Bereich des Fahrers hinein-
ragen diirfen, um diesen zu behindern.
Hinzu kommt, daf die im hinteren
Fahrgastraum abgelegten Gegenstinde
durch das Fehlen der hinteren Tiiren
schlecht zugdnglich sind und stets iiber
die mehr oder minder herabklappbaren
Vordersitze heriibergewuchtet werden
miissen.

Der Ausweg, diese Gegenstinde als
Dachlast zu beférdern, setzt die An-
schaffung eines Dach-Gepicktrigers
voraus und ist auch nur bedingt zu be-
schreiten, da das Gewicht der Dachlast
durch die Konstruktion der Karosserie
und des Fahrzeugrahmens beschrinkt
ist. Es empfiehlt sich nicht, Dicher all-
zu sehr zu belasten, da sie sonst eine
wellblechartige Form annehmen kon-
nen, Dachlasten sind zudem Witte-
rungseinfliissen und Diebstihlen un-
gleich mehr ausgesetzt als im Fahrzeug-
innern beférderte Gegenstinde.

GroBe, schwere PKW, die mehr Raum
bieten, sind hingegen durch die deut-
sche Steuergesetzgebung und die hohen
Versicherungsprimien im Betrichb zu
unwirtschaftlich.

Im harten Einsatz draufen ist der
Innenraum eines PKW trotz aller
Schutzvorrichtungen bald verschmutzt
und beschidigt, so daf eine sonntig-
liche Ausfahrt ins Gritne mit einem
MiBklang endet, wenn ,Mutti” fest-
stellt, daf das neue Kleid Ol- und
Schmutzflecken hat.

Abb. 1

Opel Caravan
(Werkphoto
Adam Opel AG.,
Rilssclsheim/M.)

Hier ist dic Anschaffung eines sog.
.Combi”, wiec in Abb. 1 gezeigt, zu
empfehlen. Der Vorteil der Combiwa-
gen liegt darin begriindet, daB eine
glatte, durchgehende Ladefliche vor-
handen ist, die durch eine am hinteren
Ende des Fahrzeuges hochklappbare
oder eine nach der Seite sich 6ffnende
Tiir leicht zugénglich ist. Der hier al
Beispiel gezeigte .Combi® hat eine

Laderaum von 1750x1360x890 mm, in
dem sich zweifellos einiges verstauen
labt und auch sperrige Gegenstinde be-
fordert werden kénnen. Das bei einem
PKW so ldstige Herausnehmen und
Wiedereinsetzen des hinteren Sitzkis-
sens und der Lehne fillt hier fort, da
diese Teile sich ohne Miihe umklappen
lassen. Die Innenausstattung im Bereich
der Ladefliche ist dem Verwendungs-
zweck dieser Fahrzeugart angepaBt; es
empfichlt sich jedoch. eine zusitzliche
Sicherung des Ladebodens sowie der
seitlichen Verkleidungen gegen Beschi-
digungen, die im tdglichen Einsatz un-
vermeidlich sind, anzubringen. Blech
als Werkstoff fiir abnehmbare Ausklei-
dung zu verwenden ist wegen des Dréh-
nens bei der Fahrt nicht anzuraten;
Holz oder Kunststoffplatten sind geeig
netes Material. Jeder echte Handwerk

ist zugleich ein passionierter Bastler,
der von sich aus den richtigen Weg fin-
den wird, das Fahrzeuginnere gut gegen
die Maglichkeiten einer Beschidigung
zu schiitzen. Wird ein solcher Schutz
nicht angebracht, so kann man nach

kurzer Zeit bald sagen: . Ach wie bald,
ach wie bald, schwinden Schénheit und
Gestalt.”

Pritschenwagen konnen als
Mehrzweckfahrzeug mit Erfolg einge-
setzt werden, wenn sie neben ihrer
Funktion als Werkstattwagen auch zur
Beférderung von landwirtschaftlichen
Geriiten eingesetzt werden. Abb. 2
‘u:igr einen solchen Pritschenwagen; an
er rechten Fahrzeugseite, unmittelbar
hinter dem Fahrerhaus befindet sich ein
abschlieBbares geriumiges Geritefach,
in welchem der Werkzeugkasten, der
das allgemein benotigte Werkzeug ent-
hilt, die Spezialwerkzeuge sowie FEr-
satzteile gut untergebracht werden kén-
nen. Auf der Pritsche ist hinreichend
Platz fiir sperrige Teile, Aggregate, wie
z. B. ein komplettes Getricbe, sowie
— last not least — fiir einen Azetylen-
entwickler mit Sauerstoff-Stahlflasche
oder zwei Stahlflaschen — eine fiir
Sauerstoff, die andere fiir gelostes Aze-
tylen — vorhanden. Die Ladepritsche
kann mit Plane und Spriegel versehen
werden, jedoch ist in diesem Falle die
Ladehshe entsprechend beschrinke.
Eine andere Maoglichkeit ist die An-
schaffung eines Kastenwagens,
wie in Abb. 3 gezeigt, der eine seitliche
(,_mf besonderen Wunsch lieferbare) und
eine hintere Tiir zwecks erleichterten

Abb. 2

VW-Pritschenwagen
(Werkphoto
VW-Werke GmbIL,
Wolfsburg)

Abb. 4

Inneres eines IH-
Kundendienstwagens
(TH-Werkphoto)

Be- und Entladens aufweist. 5 m?®
Transportraum stehen zur Verfiigung,
die in jedem Falle ausreichen, die be-
nitigten Werkzeuge, Ersatzteile, auch
solche gréBerer und sperriger Natur,
Azetylenentwickler, Stahlflaschen etc.
zu beférdern. Der Vorteil eines Kasten-
wagens vor dem eines Pritschenwagens
besteht darin, daf das Ladegut in je-
dem Fall vor Witterungseinfliissen und
fremdem Zugriff geschiitzt ist.

Der Nachteil: die Breite und Héhe eines
zu beférdernden Gegenstandes wird be-
stimmt durch die AbmaBe der hinteren
Tiire sowie die der hinteren Radkisten.
Wird ein solcher Kastenwagen mit
einem kleinen, klappbaren Werktisch
nebst Schraubstock, einem Diisenpriif-
gerit und Behiltern zur Aufnahme von
Werkzeugen versehen, so haben wir
cinen Werkstattwagen im engeren
Sinne des Wortes, eine mobile kleine
Werkstatt, deren Ausstattung mit
Werkzeugen und Vorrichtungen alle er-
forderlichen Instandsetzungen erlaubt,
die die Benutzung von Werkzeugma-
schinen nicht bedingen. Abb. 4 zeigt
die Inneneinrichtung eines IH-Kunden-
dienstwagens. Dieses Fahrzeug ist eines
von denen, die bei den IH-Filialen
Hamburg, Neuf und Miinchen sowie
zur zentralen kundendienstmifigen Be-
treuung unserer Industriemaschinen-
Handler eingesetzt sind. FEin solcher
Wagen, in dem die Werkzeuge in
Schubfichern verstaut sind (Abb. 5)
und der fest eingebaute Vorrichtungen

Abb. 3
FEK 1000 Kastenwagen

(Werkphoto
Ford-Werke AG.,
Kiin)

Abb. 5

Einblick in die ff-
netenWerkzeuglicher
eines ITH-Kunden-
dienstwagens,
(TH-Werkphoto}

hat, empfichlt sich fiir mittlere und grs-
Bere Betriebe, mit einem entsprechen-
den Anfall an Reparatur- und Kunden-
dienstarbeiten welche an Ort und
Stelle, d. h. bei den Schlepper- und
Landmaschinenbesitzern, ausgefithrt
werden miissen. Das abgebildete Fahr-
zeug geniigt vollauf fiir die Bediirfnisse
unserer Schlepper- und Landmaschinen-
hiindler. Zu bedenken ist jedoch, daf
der Innenraum fiir die Befdrderung grd-
Berer Gegenstinde nicht ausreicht, und
daB ein Einsatz als Mehrzweckfahrzeug
nicht méglich ist.

Die Hohe des Kastens der meisten
Fahrzeuge dieser Bauart erlaubt dem
Monteur nicht, im Innern des Aufbaus
zu arbeiten, wodurch er z. B. bei der
Arbeit am Schraubstock Witterungs-
einfliissen ausgesetzt ist. Je nach der
Konstruktion des Aufbaues (Kastens)
besteht jedoch die Maglichkeit, den
mittleren Teil des Daches nachtriglich
so hochzuzichen, daB ein Mann durch-
schnittlicher GroBe stehend im Fahr-
zeug Arbeiten ausfithren kann, und so
vor den Unbilden der Witterung ge-
schiitzt ist (Abb. 6). Der hochgezogene
Teil des Daches ist seitlich mit kleinen
Fenstern zu verschen, durch die das
Tageslicht ungehindert einfallen kann
und eine kiinstliche Beleuchtung, durch
die die Batterie des Fahrzeuges zusiitz-
lich belastet wiirde, iiberfliissig machen.
Abb. 7 zeigt cinen Einblick in einen
mustergiiltig ausgeriisteten Werkstatt-
wagen, dessen Aufbau auf ein groferes
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LKW-Fahrgestell montiert ist. Dieses
Fahrzeug hat einen eigenen, von einem
kleinen Benzinmotor angetriebenen Ge-
nerator, wodurch elektrisch betriebene
Geriite (Schleifbock und Bohrmaschine),
wic aus dem Bild ersichtlich, ohne In-
anspruchnahme des dffentlichen Strom-
netzes betricben werden konnen. Ein
Fahrzeug mit einer solchen Ausriistung,
erginzt durch ein geeignetes Schweib-
geriit, kann unabhingig von der Werk-
statt des Hiindlers operieren und kann
mit Ausnahme umfangreicher Uberho-
lungsarbeiten, Ffir die Werkzeugma-
schinen erforderlich sind, Instandset-
zungen an Ort und Stelle durchfithren,
die Werkzeuge erfordern, welche aus
Raum- oder Gewidhtsgriinden in klei-
neren Werkstatt- oder Mehrzweckfahr-
zeugen nicht mitgefithrt werden kon-
nen bzw. deren Mitnahme mangels
eines Stromanschlusses am Einsatzort
zwecklos ist.

Erwirbt man ein neues Fahrzeug, so
ist dieses am besten in grundierter Aus-
fithrung zu bestellen, so daB der Auf-
bau mit ,.Harvester-Rot” ohne Ab-
schleifen der neuen, im Werk aufge-
spritzten Lackierung gespritzt werden
kann. Bei Gebrauchtfahrzeugen ist die
Lackierung in den meisten Fillen nicht
mehr einwandfrei, so daB eine Neu-

spritzung des Fahrzeuges sowieso nicht
zu umgehen ist. Wir empfehlen unseren

Hindlern, .Harvester-Rot”, mit dem
unsere Schlepper und Landmaschinen
gespritzt werden, als Grundfarbe Fir
ihre Kundendienstfahrzeuge zu wihlen.
Den fiir das Spritzen eines Kunden-
dienstwagens bendtigten roten Kunst-
harzlack sowie die erforderlichen IH-
Zeichen und die Aufschrift .McCOR-
MICK-International” (beides als Ab-
ziehbilder) stellt die zustindige IH-Fili-
ale auf Anforderung kostenfrei zur Ver-
Figung.

Was nun die Beschriftung der Fahr-
zeuge angeht, so empfehlen wir, daf
bei Kastenwagen die Aufschrift ,Kun-
dendienst” mit dem IH-Zeichen auf
den Seitenflichen des Kastenwagens,

die Anschrift des Handlers auf beiden

AuBenansichl cines
IH-Kundendicnst-
WAENS
(ITH-Werkphoto)

Werkstattwagen mit
hochgezogener
Dachmitte
{Werkphoto
Ford-Werke AG
Kiln)

Woerkstattwagen auf
Borgward-Diesel-
LEW-Fahrgestell
{Werkphoto
Borgward GmbH.,
Bremen)

Tiiren des Fahrerhauses sowie je nach
Ausfithrung des Fahrzeuges ein IH-Zei-
chen und die Aufschrift .McCOR-
MICK-International” auf die Hinter-
seite angebracht werden. Pritschenwa-
gen und Combis haben geringere Sei-
tenflichen, so daB dort der fiir die Be-
schriftung benétigte Raum noch sorg-
filtiger aufgeteilt werden muf. Aus-
dritcklich sei davor gewarnt, die Fli-
chen des Fahrzeugs durch allzu viele
Beschriftung vollig auszufiillen, weil
sonst der Wagen wie ein fahrbares
Werbeplakat fiir den Saison-SchluBver-
kauf wirkt. Die Werbewirkung eines
IH-Kundendienstwagens geht von der
leuchtend roten Hausfarbe, dem IH-
Firmenzeichen und der Art der ver-

wendeten  Schrift  aus. Oben st
der Kundendienstwagen einer unserer
Filialen ersichtlich, dessen markante
Schrift im Zusammenhang mit dem IH-
Zeichen und dem .Harvester-Rot” der
Lackierung betont sachlich die Land-
wirte — alte Kunden und solche, die
sich in die groBe Schar der IH-Schlep-
per- und Landmaschinenbesitzer einre
hen werden — anspricht

Und noch eines zum Thema ,Werbe-
wirkung des Kundendienst-Wagens”:
Es sollte eigentlich selbstverstindlich
sein, daB auf die Reinigung des Fahr-
zeugs grofer Wert zu legen ist und daf
Karosserieschiden, die beim vielfalti-
gen Finsatz des Fahrzeugs nicht zu ver-
meiden sind, baldméglichst mit Sorgfalt
ausgebessert werden. Fin schmutziges
Fahrzeug, an dessen Fahrgestell und
Radkisten ein halber Adker hingt, und
eine zerbeulte Karosserie hinterlassen
bei den Kunden cinen schlechten Ein-
druck ebenso wie ein unaufgeriumtes
Inneres in einem Werkstattwagen. Ein
solcher Wagen soll und kann nicht wie
ein Wohnanhinger vor der ersten Aus-
fahrt in die Ferien ausschen; eine ent-
sprechende Pflege sowie ein Mindest-
maf an Ordnung im Innern des Ka-
stens bzw. auf der Ladefliche sind je-
doch unerliBlich.

Folgende Werkzeuge werden zur Mit-
fithrung empfohlen: der verschlieBbare
Werkzeugkasten des Monteurs, mit
dem allgemein bendtigten Werkzeug,
das Spezialwerkzeug, das sich bei Werk-
stattwagen in eigens dafiir vorgesehe-
nen Behiltern hc?'mdu bei Mehrzwedk-
fahrzeugen tunlichst in einem Kasten
beférdert wird, um médgliche Beschidi-

gungen wihrend der Fahrt zu vermei-
den, ein SchweiBgerit, wobei die Wahl
zwischen einem Azetylenentwickler, der
beim Auffiillen von Karbid sowie beim
Reinigen deutliche Schmutzspuren hin-
terldBt, oder geldstem Azetylen in
Stahlflaschen, das sauber ist, wobei
allerdings das hohe Gewicht der Stahl-
flasche transportiert werden muf und

die Kapazitit des Gerits durch die
Flaschenfiillung beschrinkt wird, zu
treffen ist. Nach der Meinung des Ver-
fassers sind Stahlflaschen wegen ihrer
Sauberkeit fiir Kastenwagen ungleich
besser geeignet. Ferner kommen noch
die bendtigten Ersatzteile und Hilfsma-
terialien hinzu.

»Gut gebriillt, Léwe", so wird mancher
Leser sagen, nachdem er diesen Aufsatz
aufmerksam durchgelesen hat. ,Woher
soll ich die notwendigen ,Zechinen’ fiir
Fahrzeug und Einrichtungen nehmen?”

— Es wird von keinem Hindler ver-
langt, daB er sich finanziell ibernimmt
und sich einen groBen Werkstattwagen
inrichtet, der seine Finanzkraft tiber-
steigt,

Fiir Hindler, die einen kleinen Ge-
schiftsumfang haben, sei ein Combi
empfohlen, der zu Ausfahrten an Sonn-
und Feiertagen mit der Familie benutzt
werden kann, oder ein Pritschen- oder

Kastenwagen, der fiir letzteres Vorha-
ben zwar weniger geeignet ist, der je-
doch den Vorteil bietet, daff neben der
Funktion als Werkstattwagen land-
wirtschaftliche Geriite zum Kunden be-
fordert werden kénnen. — Fiir alle iibri-
gen Betriebe sei die Anschaffung eines
Werkstattwagens empfohlen.

Wer jetzt iiber ein solches Fahrzeug
verfiigt bzw. das Versiumte schnell-
stens nachholt und einen solchen Wa-
gen anschafft, hat einen Vorsprung vor
Hindlern, die Konkurrenzfabrikate
vertreiben und bis jetzt noch nicht
iiber geeignete Fahrzeuge dieser Art
verfiigen, bzw. hat einen Vorsprung

aufgeholt,
hatten.
Diejenigen unserer Hindler, die iiber
einen Werkstattwagen verfiigen, dessen
Inneneinrichtung bemerkenswerte tech-
nische Details, wie z. B. einen selbst
konstruierten zusammenklappbaren
Werktisch, raumsparende Behilter fiir
Werkzeuge etc., aufweist, werden
freundlichst gebeten, der Redaktion des
LD. ein Photo, aus dem FEinzelheiten
ersichtlich sind, zusammen mit einer
kurzen, stichwortartigen Beschreibung
der wesentlichen Merkmale der Fin-
richtung einzusenden.

den seine Kollegen bisher

Dr. H. G. Voss.

KUNDENDIENST — GANZ GROSS: Das meint auch der sutlumnimge Huni-Pml', Sohn des IH-Héindlers E. Lenhart, Eckweiler. Und
wenn er seinen Voti oder den Monteur Hory H g bei K
Monteuranzug mit dem IH-Zeichen zu tragen.

, dann ist es fiir ihn Ehrensache, einen ziinftigen




STEUER

Umsatzsteverliche Behandlung der Finanzierungszuschlidge (Teilzahlungszuschlége) beim

Héndler im Rahmen der neven Rechtsprechung

Die bisherige umsatzsteverliche Beurteilung der Teilzah-
lungsgeschiifte in der hochstrichterlichen Rechtsprechung be-
ruhte auf der Annahme, Kauf- und Kreditgeschiifte bildeten
wirtschaftlich eine Einheit. Dies hatte die Folge, daB der
Hiindler

1. Die Anzahlung des Kunden,

2. den vom Finanzierungsinstitut an ihn ausgezahlten

oder gutgeschricbenen Betrag und

3. den Teilzahlungszuschlag
zu versteuern hatte.
Daraus ergaben sich fiir den Handler bei der Umsatzsteuer-
berechnung sehr oft Schwierigkeiten, da ihm die Hohe der
Zuschlige meist nicht bekannt war und er im Falle der Ist-
versteuerung nicht wubte, ob und wann der Kunde sie zah-
len wiirde.
Erstmalig hat das Finanzgericht Hamburg in seiner Ent-
scheidung vom 31. 10. 1955, (verdffentlicht in den Ent-
scheidungen der Finanzgerichte 1956 S. 26) die Heranzie-
hung der Finanzierungsl zur Umsat verneint.
Das Urteil war aber nicht rechtskriftig geworden, da der
Vorsteher des Finanzamtes Rechtsbeschwerde beim Bundes-
finanzhof ecinlegte. Dem Verfahren vor dem BFH war der
Bundesminister der Finanzen beigetreten.
In dem Grundsatzurteil vom 30. 10. 1958 V 86/56 § ist der
Bundesfinanzhof von der bisher zu dieser Frage vom Reichs-
finanzhof vertretenen Auffassung abgewichen. Nach dem
Urteil sind jetzt auch fiir die Umsatzsteuer Kauf- und Kre-
ditgeschift als zwei selbstiindige Vorginge anzusehen, die
bei der Versteuerung unabhingig voneinander zu wiirdigen
sind. Der Bundesfinanzhof fiihrt zwar in seiner Urteilsbe-
griindung aus, daB in der Wagnisiibernahme des Handlers
ein Beweisanzeichen fiir das Vorliegen eines Leistungsaus-
tausches hinsichtlich der Teilzahlungszuschlige gesehen wer-
den kénne, jedoch geniige ein solches fiir sich allein noch
nicht, um einen Leistung ch fiir geg, zu erachten.
Steuerlich nicht schidlich ist demnach eine Delkrederehaf-
tung oder Biirgschaft des Hindlers dem Finanzierungsinsti-
tut gegenilber. Aber selbst in den Fillen, wo der Wortlaut
des Kreditvertrages von einer Gesamtschuldnerschaft spricht,
legt der Bundesfinanzhof entscheidenden Wert auf die tat-
sichliche Handhabung der Vereinbarungen und
nicht auf ihre formale Gestaltung. Wenn sich also auf
Grund der Kreditbedingungen ergibt, daB sich das Finan-
zierungsinstitut (dies kann eine Bank, ein GroBhandler oder
auch ein Hersteller sein) zuniichst an den Kéufer der Ware
hilt, so ist erwiesen, daB in Wirklichkeit keinech-
tes Gesamtschuldverhilinis vorgelegen hat, sondern wirt-
schaftlich betrachtet eine den Hindler viel weniger ver-
pflichtende Delkrederchaftung.
In der Zwischenzeit hat sich die Finanzverwaltung der neuen
Rechtsprechung angepaBt. Fiir die Praxis diirfte deshalb
interessant sein zu erfahren, welche Folgerung die Finanz-
verwaltung aus dem Grundsatzurteil gezogen hat.
Wie wir aus der Rundanweisung der Oberfinanzdirektion
Hamburg S 4200—4—St 5 vom 26. 2. 1959 entnechmen, hat
das Landesfinanzamt Berlin durch Verfiigung St Il 5-§
4200--2/59 vom 14. 1. 1959 die folgende Regelung unter
Beriicksichtigung der neuen Rechtslage getroffen:

30

Beispiel
Der Kunde schlieBt allein, durch Vermittlung des Ver-
tragshindlers o d e r gemei mit dem Vertragshiind-
ler den Kreditvertrag mit dem Finanzierungsinstitut ab.
1. Wenn der Vertragshindler keine Haftung Ffir
den Eingang der Teilzahlungsraten iibernimmt, so unter-
liegen — wie bisher schon — die Teilzahlungszuschlige
nicht der Umsatzsteuer.
2. Haftet der Vertragshindler dem Finanzierungsinstitut
fiir den Eingang der Teilzahlungsraten, so ist zu unter-
scheiden zwischen
a) Delkrederchaftung oder Biirgschaft (d. h. der Ver-
tragshiindler kann vom Finanzierungsinstitut erst in Arfl
spruch genommen werden, wenn der Kunde vergeblic
zur Zahlung aufgefordert worden ist) und
b) echter Gesamtschuld (d. h. das Finanzierungsinstitut
kann die Teilzahlungsraten nach seiner Wahl ohne wei-
tere Voraussetzung sowohl vom Vertragshindler als
auch vom Kunden fordern).
Zu a) Liegt eine Delkrederehaftung oder eine
Biirgschaft des Vertragshindlers vor, so unterliegen die
Finanzierungszuschlige — im Gegensatz zur fritheren
Auffassung — beim Vertragshindler nichtder Um-
satzsteuer,
Zu b) Die Frage, ob bei einer echten Gesamt-
schuld des Vertragshiindlers und des Kunden gegen-
iiber dem Finanzierungsinstitut die Finanzierungszu-
schlige der Umsatzsteuer zu unterwerfen sind, hat der
BFH offengelassen. Eine solche Gesamtschuld
wird aber praktisch kaum vorkommen.
3. Die Ausfilhrungen unter 1. und 2. geltensinn-
gemiB auch fiir den Fall, daB der Kunde den Kredit
nicht von einem Kreditinstitut, sondern vom
GroBhindleroder Hersteller erhﬁit.':"
Die geiinderte Rechtsprechung ist bei den in den niichst
Tagen abzugebenden Umsatzsteuererklarungen fiir das Ka-
lenderjahr 1958 zu beachten. Soweit in den Vorjahren bei
Abgabe der Umsatzsteuererklarungen der im Vordrudk unter
Buchstabe C vorgesehene Verzicht auf Umsatzsteuerbescheid
und Rechtsmitteleinlegung gestrichen worden ist, oder gegen
cinen erteilten Umsatzsteuerbescheid ein Rechtsmittel ein-
gelegt worden ist, kann die neue Rechtsprechung des Bun-
desfinanzhofes beriicksichtigt werden, da ja in diesen Fillen
die Umsat lagung nicht rechtskriiftig geworden

ist. G. Wittich

Berufsbild

fiir das Landmaschinen-

Fir alle diejenigen Leser unseres Informationsdienstes, die
an der Berufsausbildung fiir das Landmaschinenmechaniker-
Handwerk interessiert sind, geben wir nachstehend einen
ErlaB des Bundesministers fiir Wirtschaft bekannt, der in
der Ausgabe 116 des Bundesanzeigers verdffentlicht wurde:
«ErlaB
vom 12. Juni 1959,
iiber die Anerkennung des Berufshildes fiir das
Landmaschinenmechaniker-Handwerk
Hiermit erkenne ich das als Anlage beigefiigte Berufs-
bild fir das Landmaschinenmechaniker-Handwerk als
Grundlage fir die gemiB § 84 Abs. 1 Nr. 4 und § 100
Abs. 1 Nr. 8 des Gesetzes zur Ordnung des Handwerks
(Handwerksordnung) vom 17. September 1953 (Bundes-
setzbl. 15, 1411) zu erlassenden fachlichen Vorschriften
Ur die Berufsausbildung der Lehrlinge sowie fiir die Ge-
sellen- und Meisterpriifung an.
Bonn, den 12, Juni 1959 IHB1 — 1716/59
Der Bundesminister fiir Wirtschaft
Im Auftrag
Dr. Baetzgen
Berufsbild fiir das Landmaschinenmechaniker-Handwerk
Arbeitsgebict:
Pllege und Reparatur von Landmaschinen, Geriten und
technischen Einrichtungen aller Art fiir Landwirtschaft,
Forstwirtschaft und Gartenbau wie:
Kraftmaschinen, Schlepper. Motorgerite einschlieBlich der
zugehorigen Aggregate,
Maschinen, Geriite und Einrichtungen fiir Bodenbearbei-
tung, Diingung, Bestellung, Pflanzenpflege und Ernte.
Ernteaufbereitungs- und Ernteverarbeitungsmaschinen.
Maschinen, Geriite und Einrichtungen fiir Lagerung und
Konservierung, Pflanzenschutz, Viech-, Weide-, Milch-,
Haus- und Hofwirtschaft, Garten-, Obst- und Weinbau.
Transport-Fahrzeuge, Forder-Einrichtungen und -Geriite:

( Herstellung landwirtschaftlicher Maschinen, Gerdten und

Einrichtung nebst Zusatzgeriten;

Herstellung von Einzel- und Ersatzteilen.
Fertigkeiten und Kenntnisse:

Anfertigen und Lesen von Zeichnungen

Messen, Anreissen

Sigen, Schneiden, Meibeln

Schaben, Reiben, Feilen, Schleifen

Einschleifen, Passen

Bohren, Senken

Drehen, Frisen. Hobeln

Gewindeschneiden

Biegen, Richten

Schmieden, Glithen, Harten

Nieten, Verschrauben

Hart- und Weichlten

Autogen- und ElektroschweiBen, Brennschneiden

AusgicBen und Bearbeiten von Gleitlagern

Instandsetzen von Wiilzlagern

Holzbearbeitung: Sdgen, Bohren, Stemmen, Hobeln

Verarbeiten von Kunststoffen

Anstreichen von Maschinen

Werkstattmifiges Priifen von Werkstoffen

Auseinander- und Zusammenbauen von Landmaschinen,

Schleppern und Geriiten

Mechaniker-Handwerk

Erkennen und Beseitigen von Stérungen an Schleppern
und Landmaschinen

Einstellen und Einregulieren an Schleppern und Land-
maschinen

Beseitigen von Fehlern an den elektrischen Anlagen der
Schlepper

Pflegen von Landmaschinen, Schleppern und Geriiten
Pflegen und Instandhalten der Werkzeuge, Werkzeug-
maschinen und Werkstatteinrichtungen

Kenntnisse iiber die Arbeitsweise und Einsatzméglich-
keiten von Schleppern und Landmaschinen sowie der
Bauarten und Typen

Kenntnisse iiber Otto- und Dieselmotore

Kenntnisse auf den Gebicten der Mechanik und der
Schleppertechnik

Kenntnisse auf den Gebieten der Elektrotechnik fiir
Schlepper. landwirtschaftliche Maschinen und Geriite
Kenntnisse auf dem Gebiet der Agrartechnik und Grund-
kenntnisse auf dem Gebiet der landwirtschaftlichen Be-
tricbswirtschaft

Kenntnis der StraBenverkehr-Zulassungsordnung
Kenntnisse iiber Arten. Eigenschalten, Lagerung, Ver-
wendung und Verarbeitung der Werk- und Hilfsstoffe
Kenntnis der einschligigen Normen

Kenntnis der Unfallverhiitungsvorschriften.
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