Kaum mehr
als ein
Kinderschritt

Dazu kann man auch sagen: 39 PS machen Kehrtwendung., |

Fast auf der Stelle. Oder 32 PS machen Kehrtwendung.
Oder 26 PS. Alle McCormick-Schlepper sind so wendig.
Weil das dazugehort. Zum McCormick-Schlepper.
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Franz Tschi

ist I eines Land 1en-F »es in Hessen und Landesinnungsmeister
fir das Landmaschinen-Mochaniker-Handwerk. Er wurde am 7. April 1907 in
Markersdorf/Mihren geboren. besuchte das h che Gy und an-
schlieBend eina Ingenicur-Schule fir allg Masch bau, 1926 Ubernahm er
das vaterliche Geschéift und nach dem Kriege die Landmaschinenschiosserei Karl
Kester, deren Inhaber er heute noch ist. 1957 wurde Herr Tschauner zum Landes-
innungsmeister fiir das Land h Mechaniker-t k gewdhit und ist seit
1859 gleichzeitig Vorsitzender der Arbeitsgemelinschaft Landmaschinen-Handel und
-Handwerk Hessen

H. G. Pleitgen

Jahrgang 1928 — ist Leiter der Verkaulsldrderung Baumaschinen — einem
stark expandierenden Geschiftszwelg der doulschen IH-Gesellschaft. Marketing
ist fir ihn kein leeres Schlagwort: Seine mehr als ell Jahre alten Erfahrungen im
Dienste der IH erstrecken sich ber die B Werbung — Verkautsfdrderung —
Verkauf. Seine berufliche Ausbildung beendete er mit einem einjahrigen Studien-
aufenthalt in den USA. Er besehreibt in dieser Ausgabe zwei neue Maschinen, die
einen wichtigen Piatz im IH-Verkautsprogramm einnehmen.

Rudolf Isselstein

ist Regierungs-Direktor im Ministerium fir Landwirtachalt des Landes Nordrhein-
WesHalen. Er wurde im Jahre 1908 geboren und studierte nach Sjahriger Handwerks-
praxis Maschinenbau. Er schioB sein Studium mit dem Grad eines Dipl.-Ingenieurs ab
1945 wurde er vom HReichsminister Schlange-Schiningen in die Verwaltung des
Zwei-Zonen-Wirtschaftsrates berufen, aus der er 1948 — npach kurzer Tatigkei!
im niedersachsischen Landwirtschal ium in die Dier le des « liger
Landwirtechaftsministers Libke nach Diisseldor! Gberwechselte. Als Regierungs
direktor bearbeilete Herr Rudoll Isselstein das Ressort Landtechnik im Ministeriur
fir Ernghrung, Landwirtschaft und Forsten von Nordrhein-Westfalen.

W. E. Holzapfel

geb. 2.7. 1935 in Osnabriick. 1955 Abitur am Ratsgymnasium Osnabriick. Studium der
Volkswirtschaft und Betriebswirtschaft in Thbingen, Kéin, Hamburg; Staatsexamen in
Hamburg 1960; Praktik it in der Industrie, Bank, Expol del und Versi: ung
in Deutschland, Frankreich und USA.

Stipendium in den U.S.A., Northwestern University.

1961 Tatigkeit bei der IH Chicago Overseas Division, aulgenommen und seit 1962
in NeuB Assi der Gescha itung. Verantwortlich ftir: Marktforschung, Volks-
wirtschaft und Unternehmensplanung.

Paul Mesecke

leitet als Werbe-Fachmann die Verkaufsférderung und die Kundenbetreuung inner-
halb der |H-Werbung. Er wurde im Jahre 1925 in Hannover geboren, studierie
4 Semester an siner Werbe-Fachschule, war mehrere Jahre in einer Werbeagentur

tatig und anschlieBend in einem Wa em, wo er b d Erfahrung
in der Einzelhandelswerbung erwerben konnte. Seit 1955 arbeitet Paul Mesecke
an entscheidender Stelle in der Werbe-Abteilung der International Harvester
Company.

in diesem und in den folgenden Heften des Informations-Dienstes schreibt Herr
Mesecke Uber die Probleme der Werbung fir den Landmaschinenhandel.

Die Werkstatt ist das Sorgenkind mancher Landmaschinen-Fachhandler und fur
viele ein ZuschuBbetrieb, der vom ohnehin schon strapazierten Handelsgeschaft
durchgeschleppt werden muB. Woran liegt das? Am Personal? An den unrealistischen
Vorstellungen der Kunden ber die Aufwendungen in der Werkstatt? Mag es im
Einzelfall liegen, woran es will, die Tatsache, daB es auf der anderen Seite auch zahl-
reiche gewinnbringende und rentable Landmaschinen-Werkstéatten gibt, zeigt,
daB die Werkstatt-Kalamitét kein Uebel ist, an dem es nichts zu &ndern gabe. Wer
die Rentabilitatsgrundlagen einer Landmaschinen-Werkstatt zu analysieren versucht,
erkennt schon bald, daB hier ein Organisations- und Ueberwachungsproblem vor-
liegt. (Auch oder gerade in der Ein-Mann-Werkstatt!)
Nur selten fehlt es namlich am handwerklichen Kon-
nen, viel haufiger aber an der Werkstattfiihrung
nach gesunden kaufméannischen Grundsatzen.
Ebenda ist deshalb in vielen Betrieben der
Hebel anzusetzen. Das vorliegende Heft des
"Informationsdienstes” hat sich-u. a.-zum
Ziel gesetzt, die Diskussion um die Werk-
stattfragen erneut anzufachen. Denn das
Erkennen eines Mangels ist der wichtigste
Schritt zu seiner Behebung.

Dr. W. Télle
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Wenn man die Wirtschaftspresse liest —
vielleicht nur fliichtig ihre Uberschriften
Uberfliegt — oder wenn man gar Ge-
legenheit hat, an Unternehmerkonfe-
renzen teilzunehmen, stoBt man im-
mer wieder auf Begriffe wie Markt-
forschung, Marktanalyse, Marktbeob-
achtung, Marktuntersuchung. Sogar
aus dem Englischen entlehnte Worte
wie 'marketing’, 'marketing research’
kommen in zunehmendem MaBe vor.
Handelt es sich hierbei um eine
Mode, die die Wirtschaft ergriffen
hat? Macht man eine 'Marktanalyse’
etwa nur, weil das vornehm und be-
deutungsvoll aussieht? Und ent-
schlieBt sich gar der Konkurrent da-
zu, das Gleiche zu machen, nur um
nicht zuriickzustehen?

Warum haben die GroBunternehmen
heute manchmal umfangreiche Abtei-
lungen mit 20 und mehr Mitarbei-
tern, die teure elektronische Re-
chengehirne zu ihrer ausschlieBlichen
Verfigung haben? Was dort getrie-
ben wird, bleibt dem AuBenstehenden
weitgehend verborgen, und mancher
Kunde ist versucht zu denken, daB
da ein Aufwand getrieben wird, der
unndtig ist. Solite man nicht lieber
dafir die Preise senken? Wenn man
dann noch Sorge trégt, daB das Pro-
dukt gut bleibt, was kann dann
schon passieren? Wozu dieser wis-
schenschaftliche Krimskrams eigent-
lich, der nur Geld und Zeit kostet!
Vergegenwartigen wir uns die Situ-
ation eines Unternehmens in unserer
heutigen Wirtschaft, wir werden dabei
sofort auf Fragen stoBen, die unter die
Begriffe Marktforschung, Marketing,
Absatzforschung, etc. fallen.
Industrieunternehmen  produzieren,
um verkaufen zu konnen. Jedes Er-
zeugnis, das die Fabrikhallen verlaBt,

soll irgendwie in die Hande eines End-
verbrauchers gelangen. Aber wie?
Wer kommt als Kaufer infrage?
Wieviel mogliche Kaufer fir ein be-
stimmtes Produkt gibt es dberhaupt?
Wie stark ist die Konkurrenz jetzt
und wie stark wird sie in Zukunft sein?
Wie hoch darf der Verkaufspreis sein,
damit ein Produkt in lohnenden Stiick-
zahlen abgesetzt werden kann?

Auf welches Verkaufsgebiet konzen-
triert man sich am zweckmaBigsten?
Wie laBt sich der Verkauf sonst for-
dern, wie 1aBt sich der Umsatz hal-
ten oder besser noch ausweiten?
Wie erhalt der mogliche Kaufer am
besten Kenntnis von dem Produkt?
Erfillit das Produkt die Kauferwiinsche

Marktbeobaditung”

oder sollte es gedndert werden, um
die Verkaufsziffern zu erhohen?
Wann wird der Markt geséattigt sein?
Gibt es weitere Produkte, die sich
daneben mit Erfolg verkaufen las-
sen?

Das sind Fragen, auf die man — Hand
auf's Herz — auf Anhieb nicht immer
die richtige Antwort parat hat. Sie zu
finden, ist die Aufgabe der Marktfor-
schung.

Nun werden Sie einwenden, daB man
sich mit solchen Fragen irgendwie
beschaftigte, bevor es Absatzfor-
schung oder Marktforschungsabtei-

lungen gab. Die Antwort hierzu lau-
tet: GewiB.

Lange wurden diese Probleme von Ver-
kaufern und Betriebsleitern gewisser-
maBen instinktmaBig geldst. Aber mit
dem Anwachsen der Produktion, mit
dem hohen Einsatz von Kapitalmit-
teln ist auch das Risiko der Betriebe
betrachtlich gestiegen, so daB man
mit dem beriihmten 'Peilen lber den
Daumen’ die Fragen der Marktfor-
schung in einem GroBbetrieb nicht
mehr losen kann und darf. Fehlent-
scheidungen konnen heute lebensge-
fahrlich sein, denn der Wettbewerb is
im Laufe der letzten Jahrzehnte um eir
vielfaches scharfer geworden.

Um den Wettbewerbsdruck zu mil
dern, haben sich Unternehmen weit
gehend spezialisiert oder mit an
deren Betrieben zu grdBeren Ein
heiten zusammengeschlossen.
Durch den Wettbewerb wird auBer
dem ein stindiger Druck auf dis
Preise ausgeiibt, der bei steigende:
Kosten nur durch eine erhdhte Pro
duktion aufgefangen werden kann
Dazu missen in den Fabriken Spe-
zialmaschinen angeschafft werden, die
viel Kapital erfordern und sich nur
lohnen, wenn hohe Stiickzahlen mit
ihnen in verhaltnisméaBig kurzer Zeit
hergestelit werden kénnen. Die Ent-
wicklung neuer Produkte jedoch halt
nicht inne. Um diese neuen Produkte
herzustellen, miissen neue Werkzeug-
maschinen gekauft werden. Eine neus
Investition ist also erforderlich. In der
Unternehmersprache charakterisiert
man eine solche Situation, indem man
von einem standig steigenden Investi-
tionsrisiko spricht.

Nur durch eine Marktbeobachtung
und entsprechende richtige Verkaufs-
dispositionen, fiir die die Marktfor-

schung die Unterlagen zu liefern hat,
ist ein solches Risiko fiir ein moder-
nes Unternehmen iberhaupt tragbar.
Der Wettbewerbsdruck, der ein Unter-
nehmen zwingt, standig sein Produkt
zu verbessern und den Wiinschen der
Kaufer anzupassen, verlangt also auch
auf dem Entwicklungssektor groBe In-
vestitionen. Die Kosten einer Entwick-
lung haben sich aber nur dann ge-
lohnt, wenn dabei ein Produkt heraus-
kommt, das sich verkaufen laBt, d. h.
das den Vorstellungen der Kaufer ent-
spricht. Die Entwicklungsarbeit in die
richtige Richtung zu lenken ist wie-
derum eine Aufgabe der Marktfor-

schung.
Ein weiteres Risiko ergibt sich
fir den Unternehmer durch die

Zeit. Zunachst kostet die Entwick-
lung eines Produktes Zeit. Wieder
und wieder muB getestet werden.
Zwischen dem ersten Bleistiftstrich
auf dem ReiBbrett und der serienrei-
fen Landmaschine liegen mindestens
drei Jahre. Drei Jahre kostbarer Zeit!
Wenn ein Produzent feststellt, daB ein
bestimmtes Produkt heute vom Markt
verlangt wird, braucht er die GewiB-
heit, daB es in drei, vier oder fiinf
Jahren ebenfalls noch verkaufsfahig
ist. Wieder ist es die Aufgabe der
Marktforschung, die Entscheidung
des Unternehmers durch eine Voraus-
schatzung der Marktentwicklung zu
erleichtern.

Man sieht schon, daB eine gefihis-
méBige Beurteilung der Markipro-
bleme heute nicht mehr ausreichen
kann. Vielmehr miissen sich beson-
ders geschulte Fachkrafte mit den
Marktproblemen im einzelnen befas-
sen. Dabei stehen drei Dinge im Mit-
telpunkt: das Produkt (wie es aus-
sieht, wie es funktioniert), der Preis

und schlieBlich die produzierte
Menge. Unternehmerentscheidungen,
die sich darauf beziehen, miissen weit
vorausgeplant sein. Somit ist Markt-
forschung gleich Planen.

Sie sehen schon, das alles ist keine
Mode. Vielmehr ist es eine bittere Not-
wendigkeit fiir den Unternehmer.
Hilfsmittel und Voraussetzung einer
guten Absatzplanung durch die Markt-
forschung sind standige Marktbeob-
achtung und Analyse.

Dieses ist notwendig, da der Markt
einem standigen Wandel unterworfen
ist.

Andern z. B. kdnnen sich die Ver-
braucher. Sie spezialisieren sich, yer-

andern_ihre BetriebsgroBen. &ndern
inre Arbeitsweisen, schaffen selbst
“neue Produkte. === B T

Absatefarschung”

Alles das dndert ihren Bedarf, 1aBt an-
dere Maschinen praktischer fiir sie
werden, etc.

Andern kénnen sich Faktoren, die
einen EinfluB auf den Markt haben.
Die Verbraucher sind standigen

Wandiungen untenvorfen,__,&_ig_spau.-._

Ww_
friebsgroBen, &ndern ihre Arbeitswei-
sen, schaffen selbsi neue Produkie
Dazu kommen die Einfliisse, die von
der gesamten Wirtschaft ausgehen.
Der Staat andert Zélle, verandert die
Schwerpunkte fir seine Unterstitzun-
gen, variiert seine Steuersatze, er-

von W. E. Holzapfel

niedrigt Zdlle zu einigen Landern, er-
hoht andere zu anderen Landern, er
verstaatlicht und privatisiert, gibt Auf-
trage an die freie Wirtschaft, erlast
Gesetze und Vorschriften etc.

Der Preis des Produktes ist in der Re-
gel abhiéngig von den Léhnen und
den Rohmaterialien und den gekauf-
ten Teilen, die in das Produkt gehen.
Die Kosten des Unternehmers sind
also hier vom Arbeitsmarki, von der
Politik, von anderen Faktoren der
Volkswirtschaft und auch indirekt vom
Weltmarkt abhéngig, wo die Rohstoffe
gehandelt werden.

Andern kann sich auch der Ge-
schmack der Verbraucher. Solche Ge-
schmacksanderungen bezeichnet man
als Mode und modischen Einflissen
sind z. B. selbst Landmaschinen oder
Baumeaschinen unterworfen. Steht,
heute, angenommen, die spezialisierte
Maschine im Vordergrund des Kaufer-
interesses, so ist es morgen vielleicht
die Universalmaschine. Nach einer
weiteren Zeit schlagt das Pendel dann
zuriick zu einer inzwischen durch die
Entwicklung modifizierten Spezial-
maschine.

Glauben Sie tatsachlich, daB alle
diese Dinge in einer gefihlsmaBigen
Beurteilung die geeignete Beriicksich-
tigung finden, dabei gleichzeitig rich-
tig gegeneinanderabgewogen werden
und zu einer optimalen Entscheidung
fahren?

Welche Bedeutung hat nun die Marki-
forschung fiir einen Landmaschinen-
oder Baumaschinenhandler? Diese
wichtige Frage, wichtig sowohl fur den
Hersteller wie den Handler, soll in
einerweiteren Folgebehandeltwerden.
In einer 3. Folge soll dann an Hand
eines Beispieles gezeigt werden, wie
man Marktforschung betreibt.
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H. G. Pleitgen

Handarbeit ist viel zu teuer, und des-
halb finden zwei Maschinen immer
groBere Beachtung — der D-3439 In-
dustrieladerund die INTERNATIONAL
85 B Laderaupe.

Kommunale Betriebe fir Wirtschafts-
wegebau und StraBenunterhaltung,
Landschaftsgestalter, Gartnereien und
ahnlich gelagerten Unternehmungen
bieten ein weites Arbeitsfeld fur diese
beiden Maschinen, die schnell zu un-
entbehrlichen Helfern werden. Sie
kdnnen ganze Arbeitskolonnen er-
setzen und machen damit gleichzeitig
den Unternehmer weit weniger ab-
hangig von den oft unerfreulichen
Verhaitnissen auf dem Arbeitsmarkt.
Die Formschonheit des D-3439 Indu-
strieladers 1aBt gleichzeitig auf seine
solide Konstruktion schlieBen: Eine
kastenférmige Rahmenkonstruktion
aus verschweiBtem Stahlblech um-
schlieBt den Maschinenrumpf und
bietet damit gleichzeitig Schutz gegen
Arbeitserschitterungen und Verwin-
dungen. Durch Losen weniger Befe-
stigungsstellen kann der Rahmen in
wenigen Minuten nach vorn aus-
gefahren werden. Dadurch werden
Wartungs- und Reparaturarbeiten er-
heblich erleichtert. Ein starkes Panzer-
blech schitzt den Motor vor Beschadi-
gung durch herabfallendes Ladegut
Angetrieben wird der Industrielader
durch den tausendfach bewahrten IH-
4-Zylinder-Diesel-Motor DD-148. Das
Agriomatic-Getriebe mit 8 Vorwaris-
und 2 Rickwartsgangen ermdglicht
durch seine Lamellenkupplung ein
vollig ruckfreies Anfahren und einen
schnellen Wechsel von den Transport-
géangen auf die entsprechenden Ar-
beitsgange ohne kuppeln und schalten
zu missen. Der D-3439 ist mil einer
voll hydraulischen Lenkung ohne

mechanische Zwischensticke aus-
gestattet, so daB selbst bei schwieri-
gen Ladearbeiten ein miheloses Len-
ken ohne Spurabweichen gewahr-
leistet ist. Lenkung, Ladeschaufel
und Kraftheber, mit dem die Maschine
fur heckangebaute 3-Punkt-Geraie
ausgestattet werden ;
Uber drei von einander unabhar
Hydraulikkreislaufe gesteuert.
Schaufel hat einen Inhaltvon0,45cbm
und wird durch zwei stabile Ladea
leger aus Kastenprofilstahl angelenkt

interessante Baumaschinen

Kein (berflissiges Gestange beein-
trdachtigt die Ubersicht des Fahrers
auf den Arbeitsbereich. Firbesonders
schwierige Ladeverhéltnisse kann die
Maschine mit Zusatzgewichten an den
Hinterradern geliefert werden, und
dariber hinaus mit einem Ballast-
en versehen werden, der sich mit
wenigen Handgriffen an der Hinter-
achse befestigen |1aBt. Dieser Ballast-
|aBt sich mit Sand oder Kies
fillen, die durch eine Bodendffnung
abgelassen werden kdnnen.




Gegenstiick zum vielseitigen D-3439
Industrielader auf Reifen ist die 85-B
Laderaupe aufKetten. Diese Maschine
diirfte die universeliste Einheit ihrer
Klasse auf dem deutschen Markt sein.
Sie ist von Hause aus ausgestattet mit
der fast schon legenddren DROTT
4-in-1 Universal Schaufel. Mit dieser
Einrichtung kann die 85-B vier Arbeits-
gange erledigen — namlich Laden,
Planieren, Schirfen und Greifen.
Durch die Hebelwirkung der Gleit-
kufen an der Schaufel hat die 85-B
eine uniibertroffene ReiBkraft. Die
doppelt wirkenden Hydraulikzylinder
mit Kraftumkehrung sind weiter her-
vorstechende Merkmale der DROTT
Konstruktion. Der giinstige Dreh-
momentverlauf des bereits oben er-
wahnten IH-Diesel-Motors DD-148
bietet die beste Garantie fur hohe
Kraftreserven. Dem leistungsfahigen
Motor entsprechend ist die Maschine
mit einem lberdimensionierten robu-
sten Laufwerk ausgestattet. Die Len-
kung erfolgt Uber ein Planetenlenk-
getriebe, das hydraulisch betatigt wird.
Dieses Lenksystem ohne FuBpedal er-
leichtert die Lenkung, fordert die Wen-
digkeit der Raupe und beschleunigt da-
mit die Arbeit. Ein weiterer exklusiver
Vorzug, der einmal dem Bedienungs-
komfort entgegenkommt, zum anderen
die Arbeit beschleunigt, ist das hy-
draulisch beaufschlagte Wendege-
triebe mit Schnellrickiauf. Eine leichte
Handbewegung genigt, um die Fahrt-
richtung der 85-B zu wechseln, ohne
kuppeln oder schalten zu mussen
Dabei sind die Riickwarisgange an-
nahernd 20° schneller als die Vor-
wartsgange.

85-B und D-3439 konnen mit dem
Tiefléfiel HT-10 ausgeriistet werden,
der eigens fiir diese beiden Maschinen
konstruiert wurde. Zentimetergenau
konnen mit diesem Gerat Graben bis
zu einer Tiefe von 3,50 m ausgehoben
werden, wie sich auch sonsi viele
Arbeiten, die normalerweise den Ein-
satz von Spezialgeraten erforderlich
machen, durch den Tiefioffel rationell
ausfiilhren lassen. Die fiinffache seit-
liche Versetzbarkeit, die leichte Zwei-
Hebel-Bedienung, das robuste Kasten-
profil der Ausleger sowie die hohe
Leistung sind die hervorstechenden
Merkmale dieses Tiefloffels.

Mehr und mehr wird Handarbeit in
den oben erwdhnten Bereichen er-
setzt werden missen. Ausschlag-
gebend fiir die Rentabilitdt eines
Ladegerdtes ist die Vielseitigkeit.
Deshalb kann die Antwort fur den
Unternehmer je nach Einsatzbereich
nur lauten — INTERNATIONAL D-3439
Industrielader oder INTERNATIONAL
85-B Laderaupe — beides Maschinen
mit exklusiven Vorzugen.

Spielend leichtes Lenken mit einer Hand, ohne FuBbremsen — sekun-
denschneller Fahrtrichtungswechsel ohne Kuppeln. Die Arbeit des
Fahrers wird wesentlich erleichtert — er konzentriert sich ganz auf
die Ladearbeit, Das Arbeitsspiel wird entscheidend beschleunigt. Das
heift: mehrArbeitsspiele pro Stunde — mehrGewinn an jedemAuftrag.

Lenkhebel Fast Reverser




Was Autofahrer
von dem
Verkehrsteilnemer
»FuBgianger*
wissen sollten

Die Verordnung zur Anderung der
StraBenverkehrsordnung vom 30. April
1964 hat einen Verkehrsteilnehmer
wieder ins Gesprach gebracht, der
bisher im Verkehr und auch in der
Verkehrsgesetzgebung unter .ferner
liefen“ gefuhrt wurde. Er lauft auch
wirklich: der FuBganger. Manchmal
lauft er wie ein von allen Seiten ge-
hetztes Stiick Wild iiber die StraBe.
Dann auch wieder gibt es welche, die
mit aller Ruhe und einem Gesichts-
ausdruck Uber die StraBe gehen, der
sagt: ,Na, Autofahrer, versuche 'mal,
mich anzufahren!” Nicht gesprochen
werden soll hier von denen, die be-
wuBt verkehrswidrig handeln, wie
jene Mutter, die mit den Worten: , Ach
laB man!* den Einwand ihres Zég-
lings .is ja noch rot!" beiseiteschiebt
und bei roter FuBgé@ngerampel Gber
die StraBe geht. Die Worte des dabei-
stehenden Herren: .Die kann auch
nicht frih genug in den Himmel
kommen!” bleiben da meist ungehort.
SchlieBlich muB die Dame ja piinktlich
bei Tante Lieschens Kaffeekranzchen
sein und dafiir lohnt sich schon ,der
Einsatz des Lebens”. Also nicht von
solchen FuBgéngern soll hier die
Rede sein, sondern von jenen, die
durch das §-Gestrilpp der sich stets
&ndernden Verkehrsvorschriften als
rechtschaffene Birger heil iber die
StraBe kommen wollen. Durch die
oben erwahnte Verordnung hat die
Bundesregierung versucht, dem FuB-
géanger einen groBeren Schutz an-
gedeihen zu lassen. Der neu ein-
gefiigte Absatz 3a des § 9 der Stra-
Benverkehrsordnung lautet:

»(3a) Die Filhrer von Fahrzeugen mit
Ausnahme von Schienenfahrzeugen
haben den FuBgdngern, weiche die
Fahrbahn auf einem FuBgéngeriiber-

weg (Anlage, Bild 30c) erkennbar
iiberschreiten wollen, das Uberqueren
zu ermdglichen. Deshalb diirfen sie
nur mit médBiger Geschwindigkeit her-
anfahren; notigenfalls miissen sie
halten.”

Vor dem Inkrafttreten dieser Vorschrift
hat es bei allen Verkehrsteilnehmern
erregte Diskussionen gegeben. Es
wurden kilometerlange Autoschlan-
gen, ja ein vélliger Zusammenbruch
des Verkehrs vorausgesagt. Sogar
von einer Undurchfihrbarkeit dieser
Vorschrift wurde gesprochen. Nach
mehreren Wochen der Verkehrspraxis
muB jedoch gesagt werden, daB sich
diese Vorschrift bewahrt hat. Dabei
mag eine Rolle gespielt haben, daB
mit der in den letzten Jahren gewaltig
angestiegenen Motorisierung auch die
.Klassenunterschiede” im Verkehrs-
leben weitgehend geschwunden sind.
Es gibt nur noch wenige Familien, in
denen nicht ein Kraftfahrer ist. An-
dererseits verliert der Mensch mit
dem Erwerb des Fihrerscheins nicht
seine Eigenschaft als FuBganger.
FuBgénger bleibt man lebenslang.
Diese Verwischung der ,Klassenunter-
schiede" hat auch das gegenseitige
Verstandnis geférdert, womit aller-
dings nicht bestritten sein soll, daB
bei der Verkehrsmoral noch vieles
im Argen liegt.

Dem Vorrecht des FuBgangers auf
den mit Zebrastreifen gekennzeichne-
ten Uberwegen stehen andererseits
die im neuen Absatz 2 des § 37 der

StraBenverkehrsordnung aufgestellten
Pflichten des FuBgangers gegeniber:
»FuBgénger haben Fahrbahnen in an-
gemessener Eile auf dem kiirzesten
Weg quer zur Fahrtrichtung zu iiber-
schreiten und zwar, wenn die Ver-
kehrslage es erfordert, an Kreuzun-
gen, Einmiindungen oder auf FuB-
géngeriiberwegen. An Kreuzungen
und Einmiindungen sind FuBgédnger-
iiberwege stets zu benutzen.”

Es erhebt sich die Frage, welch ein
Umweg einem FuBganger zuzumuten
ist, der eine StraBe an einer Stelle
liberqueren will, an der sich ein FuB-
gangeriilberweg nicht befindet.

Der dem FuBgédnger zumutbare Um-
weg bis zum nachsten Uberweg rich-
tet sich nach der Verkehrsdichte der
StraBe. Man kann von einem FuB-
géanger verlangen, daB er dann einen
Umweg von vielleicht 100 oder gar
150 m macht, wenn er eine sehr ver-
kehrsreiche und daher geféhrliche
StraBe (bergueren will. So hat der
Bundesgerichtshof bereits 1958 wie
folgt entschieden:

Wer eine verkehrsreiche GroBstadt-
straBe an einer Stelle iiberschreitet,
die nur 30 m von einem FuBgénger-
iiberweg entfernt ist, ist nicht frei von
eigenem Verschulden an einem ihm
zustoBenden Verkehrsunfall.

Wenn es sich dagegen nur um eine
wenig belebte StraBe handelt, die der
FuBganger lberqueren will, so muB
er zwar einen naheliegenden FuBgan-
geriberweg benutzen, ist aber nicht

!

verpflichtet, einen weiteren Umweg
zu machen. So hat das Oberlandes-
gericht Minchen entschieden:

Die Nichtbenutzung eines 110 m ent-
fernten FuBgéngeriiberweges kann
einer FuBgdngerin, die sich ent-
schlieBt, eine wenig belebte Fahr-
bahn zu iiberqueren, nicht als Ver-
schulden angerechnet werden. Ent-
scheidung vom 5. 5. 1959.

Alteren und gebrechlichen FuBgéan-
gern, die den Verkehrsanforderungen
weniger gewachsen sind als jingere
Menschen, muB man zumuten, einen
langeren Umweg zu machen, um aui
einem FuBgangeriiberweg die StraBe
zu (bergueren, als man dies von jin-
geren, reaktionsschnelleren Men-
schen verlangt. Das bedeutet zwar
eine zusatzliche Belastung fiir diese
Menschen. Aber hier, wie (berhaupt
im Verkehr, gilt der Vorrang der Si-
cherheit vor der Bequemlichkeit. So-
weit es fir den FuBgénger nicht zu-
mutbar ist, bis zum nachsten Uberweg
zu gehen, oder wenn ein solcher gar
nicht vorhanden ist, hat der Bundes-
gerichtshof schon seit langerem die
Sitte als zuldssig anerkannt, die ver-
kehrsreiche und ausreichend breite
StraBe erst bis zur Mitte zu (ber-
schreiten und dann dort zu warten,
bis die andere Fahrbahnseite frei
wird. DaB der FuBgédnger dabei be-
sondere Vorsicht walten lassen muB,
braucht nicht hervorgehoben zu wer-
den. Dies sagen die Gerichte dazu:
Wenn ein FuBgénger am Uberschrei-
ten des Fahrdamms, den er bereils
zur Hilfte iberquert hat, durch Ver-
kehr auf der jenseitigen Fahrbahn
gehindert wird, auch bei Ann&herung
von Fahrzeugen aus beiden Richtun-
gen, hat er auf der StraBenmitlte so
lange stehen zu bleiben, bis ihm die

|

Fortsetzung der StraBeniiberquerung
gefahrlos miglich ist; das Zuriicklau-
fen auf den Biirgersteig bei Annéhe-
rung eines Fahrzeuges von links stelit
in einem solchen Fall regelméBig
eine Verkehrswidrigkeit dar.
Landgericht Tiibingen, Entscheidung
vom 1. 3. 1959. Grundsétzlich darf ein
FuBgénger eine belebte groBstidti-
sche VerkehrsstraBe, vor allem bei
Nacht, nur iiberschreiten, wenn er mit
Sicherheit annehmen darf, daB dies
ungefdhrdet moglich ist. Auch noch
wihrend des OUberschreitens der
Fahrbahn muB er sich mit besonderer
Vorsicht nach etwa herankommenden
Fahrzeugen umsehen.
Oberlandesgericht Niirnberg,
Entscheidung vom 14. 10. 1955.
Andererseits muB auch der Kraftfah-
rer auf den die StraBle Uberquerenden
FuBganger Riicksicht nehmen:
Der Kraftfahrer darf sich einem in
der StraBenmitte auf die weitere
Uberquerungsméglichkeit wartenden
FuBg@nger nur mit angemessenem
Seitenabstand ndhern.
Bundesgerichtshof,
Entscheidung vom 10. 1. 1961.

Es ist eine Erfahrungssache, daB in
vielen Fillen FuBgénger beim Uber-
schreiten jedenfalls nicht ganz schma-
ler StraBen zundchst nur nach links
sehen und erst nach einigen Schritten
auch nach rechts, weil sie auf diese
Weise der Gefahr entgehen, vor-
schriftsméBig rechts fahrenden Fahr-
zeugen in den Weg zu geraten. Da
dieses Verhalten der FuBgénger héu-
figer vorkommt, muB ein gewissen-
hafter Krafttahrer, der auf der linken
Fahrbahnseite fihrt, damit rechnen.

Bundesgerichtshof,
Entscheidung vom 3. 5. 1963.




Wenn von einer Marktbereinigung
gesprochen wird, dann muB der
Markt in Unordnung sein. Auf dem
Schleppermarkt ist vieles nicht in
Ordnung. DaB aber Ordnung kom-
men muB, ist jedem Landmaschinen-
héndler — ob groB oder kiein — kiar.
In den letzten Jahren wurde immer
fihlbarer, daB Neu- und Altmaschi-
nengeschéft unmittelbar verbunden
sind. Selbst diejenigen Handelsfir-
men, die es bisher nicht wahr haben
wollten, muBten bald erkennen, daB
Meumaschinen nur verkauft werden
kénnen, wenn auch Altmaschinen ge-
handelt werden. Im Maschinenge-
schaft liegen das Gebraucht- und Neu-
geschéft nicht nur dicht beieinander,
sondern sie sind auch nicht mehr
voneinander zu trennen.

Um das Gebrauchtmaschinengeschaft
mit allen Bewegungen und Gefahren
zu Ubersehen, ist eine Information
iber den eigenen und angrenzenden
Geschaftsbezirk notwendig. Eine sol-
che Information Gber die Bildung von
Verkaufspreisen am Gebrauchtschlep-
permarkt stellt die Gebrauchtschlep-
per-Borse dar. Diese Borse notiert
die Verkaufspreise von Gebraucht-
maschinen aus allen Landern der
Bundesrepublik und bringt gleich-
zeitig Marktberichte aus den Notie-
rungsgebieten Nord-, Siid- und West-
deutschland. Damit wird dem Handel
jeden Monat eine Markt- und Preis-
ubersicht geboten, nach der er sich
jederzeit Uber die Verkaufs-Chancen
und das Preisniveau jeden Fabrikats
und jeder Type orientieren kann.
Was sollte und was kann der Handel
mit einer solchen Informationsquelle
anfangen?Im Zweithandgeschaft des
Autohandels kennt praktisch jeder-
mann, der interessiert ist, die Ver-

kaufswerte fiir Gebrauchtwagen und
weiB die Bedeutung von Jahrgang,
Kilometerstand und Typ richtig ein-
zuschatzen. Die Preisnotierung iber
das Gebrauchtwagengeschaft haben
dazu gefilhrt, daB in der breiten
Offentlichkeit eine Kenntnis dber die
Handelsfahigkeit aller Typen und
Jahrgédnge besteht. Der Verkaufer
weiB, was er zu erwarten und der
Kaufer weil, was er zu bezahlen hat.
Die laufende WVeroffentlichung der
Verkaufspreise hat also dazu gefiihrt,
daB beim Handel aber auch bei den
Kauferschichten {ber die Verkaufs-
und Einkaufswerte von gebrauchten
Wagen keine groBen Diskussionen
mehr stattzufinden brauchen. Der
Autohandel hat {ber die Preisver-
offentlichung eine Bereinigung des
Marktes herbeigefilhrt. Gleichzeitig
hat er sich bei Ubernahme von Ge-
brauchtwagen an das Preisniveau ge-
halten.

Hieraus sollte der Landmaschinen-
héndler seine Konsequenzen ziehen.
Sein Markt leidet genau wie beim
Autohandel, unter der Uberkapazitat
bei Hersteller und Handel. Die durch
das groBe Angebot hervorgerufene
Marktkrise wird zunachst nur durch
Erfahrungen und den daraus zu zie-
henden Konsequenzen abgefangen.
Es geht um Preiswahrheit und Klar-
heit am MNeu- und Gebrauchtma-
schinenmarkt. Die Verkaufspreise, die
der Markt bringt, missen publiziert
werden. Mit Schatzwerten und theore-
tisch ermittelten Preisen ist ein Markt
nicht zu beruhigen, sondern nur durch
zuverldssige Informationen, selbst
wenn sie durch brutale Offenheit
wehe tuen. Reibt den Bauern und vor
allem den schleudernden Kollegen
die Verkaufspreise und Markttenden-

zen der Borse unter die Nase, damit
jedem Leichtfertigen klar wird, wie
ruinds sich sein Verhalten allgemein

auswirkt! Eine systematische Ver-
offentlichung der Gebrauchtschlepper-
Borse und ihre Verbreitung durch
jeden Reisenden, jedern Verkaufer
und jeden Firmenchef wird bei der
Altmaschineniibernahme die hoher
Einstandpreise abbauen helfen. Jeder
im Handel tatige muB sich taglich dar
iber klar werden, wie gefahrlich nahe
man iiber ein disziplinloses Ge

brauchtmaschinengeschaft an den
Rand des Konkurses gelangt. Man
gewinnt bei Anwendung der Ge

brauchtschlepper-Borse ein sicheres
Gefihl dafiir, daB eine Absterbe-
ordnung fiir gebrauchte Maschiner
bestehen muB. Durch sténdigen Ein-
satz der Erfahrungen aus dem Ge
brauchtmaschinengeschaft kann nur
die Markibereinigung kommen. Jedei
Landmaschinenhéndler und jeder Ver-
kaufer muB auf die Fakten der Ge-
brauchtschlepper-Bdrse  verweisen
daB Typen von einem bestimmten
Alter und einer bestimmten Betriebs-
stundenzahl ab nicht mehr handels-
fahig sind. Sie gehéren auf den
Schrottplatz. So nur gelangt man zu
einem geordneten Markt.

Wenn wir am Gebrauchtautomarkt von

den buntbemalten Veteranen wie
.Dixie", ,Laubfrosch” und ,Kohlen-
kasten” absehen, sind Wagentypen,

die den heutigen betriebstechnischen
Forderungen nicht mehr entsprechen,
im StraBenbild nicht mehr zu finden.
Mag diese klare Situation auf dem
Automarkt sich auch recht bald auf
den Schleppermarkt lbertragen.

Lest deshalb die Borse, beachtet die
Preise, studiert die Markttendenzen!
So behaltet Ihr die Ubersicht. Das

Der
Handel
mit

Gebraucht-
Schleppern v

Altmaschinengeschétft ist ohne Kennt-
nis der effektiven Verkaufspreise und
Marktsituation eine Gefahrenquelle
fir die Liquiditat jedes Handelsunter-
nehmers und eine Gefahrenquelle fir
viele Bilanzen. Was der Bestand an
Gebrauchtmaschinen eines Handlers

i o
aper  (Hydoulkonioge) s
Leistungigrupgen nnammenge)
hias nolierten gehondelt,
Fahlunds Molierungen be:

b kwine oder rur geringae

fur einen Verkaufszeitwert hat, ist
nicht liber die Abschreibung oder
theoretische Bewertung zu ermittein,
sondern nur lber die Verkaufspreise,
die am freien Markt gebildet werden.
Die Verkaufspreise der Gebraucht-
maschinen-Bérse geben den derzei-

warie dor. Sonoe..

tigen Verkaufszeitwert an Gebraucht-
schleppern an. Jeder Handler und
jeder Hersteller, der die Informationen
der Gebrauchtmaschinen-Bdrse nutzt,
trdgt zur Marktbereinigung bei und
damit schlieBlich auch zur Sicherung
seiner eigenen Existenz
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| g E:j SR Gebrauchtschlepper sind unser groBes Problem. Sie drangen auf den Markt, werden zu
| unrealistischen Preisen gehandelt, oft genug mitVerlust weiterverkauft, bleiben manchmal viele
i n m DANEMARK Monate auf Handlerlager und sind nicht selten génzlich unverkduflich. Gebrauchtschiepper
g s i verursachen zusatziiche Betriebskosten in betrichtlicher HGhe. Soll der Handlerbetrieb
haben wir un_geren Freunden gesund bleiben — und daran ist allen Marktkontrahenten gelegen — muB er in der Lage
in den europaischen = sein, die Gebrauchischlepperkosien aufzubringen, die Kosten des festliegenden Kapitals,
Nachbarlandern gestelit e FRANKREICH die Kosten der Lagerriume, der ung, den rt einer moglichen Einkauf-
Verkauf-Differenz. Die G k 1 des Gebr lepp zes liegen umso héher,
i je teurer Gebrauchtschlepper in Zahlung genommen werden mi und je unginstig
GROSSBRITANNIEN das Verhdlitnis von Einkauf- zu Verkaufpreis ist.
Gebrauchtschlepper sind unser Problem. Aber sie sind auch das Problem der Produzenten
und K iten. Ein Gebr chlepperproblem gibt es bei uns und gibt es anderswo.
£ 4 P : ; s i
zum Thema Gebrauchtschiepper NIEDERLAND Wirklich? Haben unsere Nachbarlander tatsachlich die gleichen Sorgen? England, Frank
aben uns unsere Nachbarn reich, Holland, Belgien, Schweiz? Wir haben in den verschiedenen Landern nachgefragt.
9 Lesen Sie hier, welche Antworten wir bekamen!
Antworten o
FRAGE 1 ANTWORT . | FRAGE 6 ANTWORT
Bei wieviel Prozent aller Neuverk&ufe . unter 50%, 3 g sls Zussteschiepper, Wird von einer neutralen Taxierstelle e
von Schleppern miissen Gebraucht- |~ = = e i Kieinbetriabe " beim Ankauf und Verkauf von Ge- g B
schiepper in Zahlung genommen |, - NEIN — brauchtschleppernGebrauchgemacht? |~ NEIN
werden? o . L ™ T Mbgliche Antwort: ja oder nein | "t U
Magliche Antwort: unter 50 % 50-80% —— . g - - als Z A
gli T o —— e 50 — 80%, E Y tir Kieinbetriebe ANTWORT T4 g
S — [ '] L e .
ANTWORT —— NEIN - - — g, " JA
(- .- s T N . L T
| Tomn=—= = - * 50-80% (bis20PS) = NEIN
ot %-*: " [ == ] - '."‘
- 80 —90% v - S0 80 —90% (iiber 20 PS) S ~ NEIN
Ny o o - NEIN = e -
na b J e -
——— . 50 — 80%, FRAGE 5 e NEIN
. 80 —90%, e i a Gibt es eine anerkannte und neutrale |
e - e NEIN Taxierstelle fiir Gebrauchtschlepper, —— JA
-—a ] TN und wie heiBt sie? [ : »
— z . FRA Mogliche Antwort: ja oder nein g _“_ NEIN
- - T GE 4
e . 50 — 80% P Fiir welche Zwecke werden Uberhaupt | ANTWORT NEIN
-5 - NEIN Gebrauchtschlepper von der Land- —
_ [+ wirtschaft gekauft? NEIN —_—
=] 1 - g Mégliche Antwort: als Zusatzschlepper, als NEIN [l
=T iiber 90% 1 Alleinschlepper in besonders klginen land- e
- =d ° 3 NEIN wirtschaftlichen Betrieben, als stationiare An- [ — JA
~ i § rella o triebsquelle, als Schiepper in standiger Ver- L “"“-b"
== - e bindung mit einem Arbeitsgerét, Hecklader NEIN s
iy unter 509 (bis 20 PS) etc., als . . . NEIN
ANTWORT
T 80 —909,, (iiber 20 PS)| FRAGE 3 —
= In wieviel von hundert Fillen miissen |57
i : -y beim Gebrauchtschlepperverkauf -y _::' o g NEIN F i NEm PR &

e 80 —90%, finanzielle Verluste in Kauf genommen |~ S Wirken sich solche Verdffentlichungen
e werden? — nach Ihrer Ansicht marktberuhigend
= Mégliche Antwort: unter 50% 50—80% aus?

80-90°% iber 80 % oy e NEIN Mégliche Antwort: ja oder nein
Klelnbetrisbe
ANTWORT ANTWORT
: $ ]
= L T als Zusatzschl Mg =
-y . als_Aleinschiepper F e -5
3 50 — 80% B B A — FRAGE 7 e W
- Sr e . T
FRAGE 2 ) - B Gibt es in der Fachpresse oder an-
Liegt der Verkaufspreis von Ge- . | derswo regelméBige Verbffentlichun- | v o0 o0
brauchtschleppern in angemessener — o — n von Gebrauchischlepperpreisen | %8 B8
— unter 50 T g als Zusatzschiepper NEIN ge epperp! .
Weise iber den Ankaufspreisen? . - /° :,/. : ~= und wird von ihnen Notiz genommen? - ;_ FEE g JA
Mégliche Antwort: ja oder nein — . Mégliche Antwort: ja oder nein —




1 5 FRAGEN
) s

. N 7] Lo B o}
—. "y NEIN Inserate, VorfUhrungen = JA
- - AN
N~ 22 IR geiiessher e, || RN NEIN
L .I".q Ansicht geteilt ‘m E m
AR ______B—s
b T
e FRAGE 11
" Wenn fiir Gebrauchtschlepper eine
e JA Garantiezeit zugestanden wird, welche
- theae Zeiten sind iblich?
Magliche Antwort: 3 Monate — 6 Monate —
[} - 12 - ieden — je
nach Baujahr und Zustand.
FRAGE 10 ANTWORT
Ubernehmen Ihre Héndler eine Garan-
FRAGE 9 e
tieverpflichtu fiir verkaufte Ge-
Welche Wege beschreiten Ihre HANd-  poacentechiopaer, werden diese alse | | - E 3 Monate
ler, um zum Verkauf stehende Ge- | ,oistens nicht ,wie besichtigt* und | .-y
brauchtschiepper atirakliv 2u machen? - gamit ohne Garantiewert verkauft? [ sy
Magliche Antwort: Inserate, Vorfihrungen Magliche Antwort: ja oder nein P ‘
der Gebrauchtschlepper, A llungen, Ge- — 6 Monate
wahrung einer Garantie, Verkaufer fihren be- A NTWORT S -y
ndi A g he, um -
Z&Ie;rpeer zu verkaufen, bszoﬂdara Heisﬁ?de — G
fir Gebrauchtschiepper werden eingestelit.
NEIN = Verschieden
ANTWORT "
il = s B2
- -}: Vorflhrungen, Ausstellungen = JA - _""‘ 3 Monate
e o bt NS
R | R B W S Y 2 e
— -,
ey m stellungen, s 21 JA - Peas hingt vom Zustand des
kg besondere Relsende o sppers ab
e L7 NS 2 el

FRAGE 12
Kénnen lhre Héndler hdufig mit Ge-
brauchtschleppern irgendwelche Ge-
rite wie Hecklader oder dergleichen
verkaufen und das Gebrauchtschiep-
pergeschift auf eine solche Weise
fiott machen?

Mégliche Antwort: ja oder nein

ANTWORT
—
e

- JA
Pl o

H 4

|

[ =

- —

|

—

/.
14

NEIN
L=

A
e,
e 0

__".f‘n-
“a

R NEIN
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FRAGE 13

Wird seitens der Schlepperhersteller

die Verschrottung von Gebraucht-

schleppern durch sogenannte Ver-

schrottungspréamien gefordert?
Mégliche Antwort: ja oder nein

ANTWORT h\‘ % i
- '5- - n P
e — i s,
o @ e
e T
i E < -
a : NEIN 2 &I
s
NN FRAGE 15
NEIN Werden die Gebrauchischlepper beim
P Handler regelmaBig durchrepariert?
) Magliche Antwort: ja oder nein
T A = NEIN ANTWORT
R P —
e m— ‘. werden vor dem Verkauf
- . — T
LL__ = 5
NEIN
FRAGE 14 2
Gibt es einenwesentlichen Gebraucht-
schlepper-Export? g E
Magliche Antwort: ja oder nein JA
ANTWORT
AN o s die Kosien einer
NEIN ‘r kaum gerechtlertigt sind durch
Pl Se T
o | — A
NEIN ‘ JA
E I - PNl




So fuhrt
man eine

Gebraucht-

schlepper

Aufstellung

Die Gebrauchtschlepperaufstellung
bietet jederzeit einen guten Uber-
blick uber die einzelnen Gebraucht-
schlepper in lhrem Lager vom Tag
des Ankaufs bis zum Tag des Ver-
kaufs. Sie stelit auch eine Aufzeich-
nung der Verkdufe dar, anhand derer
Sie die Preise fiir Gebrauchtschlepper

und / oder verkaufte. (Diese Spalte
kann in ,Ankauf” und ,Verkauf” unter-
teilt werden.) Die Verkaufer kdnnen
Sie durch Nummern bezeichnen.
Buchwert: Tragen Sie den Ankaufs-
preis abziglich Sonderrabatten ein.
Uberholungskosten: Tragen Sie die
gesamten Reparaturkosten ein.

die nachsten 20 Tage / hier sind ent-
schiedene Verkaufsbemihungen an-
gebracht. Die C-Felder bezeichnen
die nachsten 11 Tage (jetzt muB ver-
kauft werden). Jede Woche neu an-
kreuzen!

Fiinf Monate: Bei normalen Verkaufs-
bemihungen wird ein Gebraucht-
schlepper in der Regel innerhalb von
finf Monaten verkauft. Wenn er nach
finf Monaten noch nicht verkauft ist,
ist er ein ,Sorgenkind” und erfordert
die besondere Aufmerksamkeit der
Verkaufer.

Besondere MaBnahmen: Wahrend
dieser Zeitspanne missen téglich
die Verkaufsbemihungen uberpriift
werden. (Taglich ankreuzen!)
AbstoBen: Suchen Sie festzustellen,
warum der Schlepper noch nicht ver-
kauft ist. Uberlegen Sie noch einmal
Ihre Entscheidung, ob Sie ihn an den
Endverbraucher, einen Handler, oder
an den Schrotthdndler verkaufen
wollen.

Schatzen Sie den Schlepper neu ein
— reparieren Sie ihn, falls erforderlich.
Setzen Sie einen neuen Preis fest, um
auf dem Markt zu bestehen.

GEBRALICHTSCHLEPPERALFSTELLUNG
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festlegen kdnnen, die Sie in Zahlung
nehmen.

Beachten Sie bitte: bei groBen Be-
standen empfiehlt es sich, fir jedes
Fabrikat eine gesonderte Aufstellung
zu fiihren.

Ankaufdatum: Tragen Sie das Datum
des Ankaufs ein, nicht das, an dem
der Schlepper zum Wiederverkauf
bereitgestellt wurde.

Lagerbestands :Tragen Sie die
Nummern in der Reihenfolge ein, in
der die Schlepper in Zahlung genom-
men wurden.

Fabrikat oder Modell: Tragen Sie
das Fabrikat und / oder das Bau-
muster ein.

Beschreibung: Tragen Sie die Fabrik-
nummer oder eine andere Serien-
nummer ein, die dieses Gerat ein-
deutig bezeichnet.

Verk&ufer: Tragen Sie den Namen des
Verkdufers ein, der das Gerat an-
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Gesamtbuchwert: Tragen Sie den ge-
samten Buchwert zuziglich der Re-
paraturkosten ein.

Gefragter Preis: Tragen Sie den Nenn-
preis ein. Er soll etwas héher als
der Selbstkostenpreis sein, falls der
Markt dies erlaubt.

Unterstes Limit: Tragen Sie den Preis
ein, zu dem im &uBersten Fall noch
verkauft werden soll, falls ein gutes
Geschaft in Aussicht ist oder um einen
schnellen Umsatz zu erreichen.
Verkaufspreis: In dieser Spalte tragen
Sie den tatsachlichen Verkaufspreis
ein.

Beachten Sie bitte: Tragen Sieein (E),
falls der Abnehmer ein Endverbrau-
cher ist und ein (H), falls er ein Hand-
ler ist.

Monate auf Lager: Dieser Abschnitl
ist in finf Spalten eingeteilt. Die
A-Felder bezeichnen eine Dauer von
einem bis finf Monate, die B-Felder
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Uberlegen Sie sich zusétzliche Ver-
kaufs- und WerbemaBnahmen.
Verbinden Sie den Verkauf mit einer
Pramie.

Gehen Sie vom Nennpreis ab.
Gestatten Sie lhrem Verkaufer jedes
annehmbare Geschaft.

Ubergeben Sie den Schlepper einem
anderen Handler.

Fragen Sie den nadchsten Handler, ob
Sie nicht etwas fir ihn wverkaufen
konnen — lassen Sie ihn dafir den
Schlepper verkaufen.

Verkaufsdatum: Tragen Sie das Ver-
kaufsdatum ein.

Zusammenfassung: Wenn Sie diese
Aufstellung gewissenhaft fihren, wenn
Sie die erforderlichen Schliisse zie-
hen, werden Sie einen guten Uber-
blick haben, einen schnelleren Um-
satz erreichen, keinen Schlepper lan-
ger als ein halbes Jahr auf Lager
haben, mehr Gewinn erzielen.

Die untenstehende Plakette ist das Zeichen eines Erfolges, den die
INTERNATIONAL HARVESTER COMPANY mit Stolz verzeichnet: In diesen
Wochen hat die International Harvester Company in der Produktion von
McCormick-Schleppern die Vier-Millionen-Grenze uberschritten. Ein Erfolg,
den kein anderes vergleichbares Unternehmen in der Welt auch nur an-
nahernd aufzuweisen hat. Vier Millionen Schlepper, das ist der Beweis fir
die zuverlassige Qualitat, fir das Vertrauen Millionen zufriedener Land-
wirle auf der ganzen Welt. Die einzigartige Erfahrung der International
Harvester Company in der Entwicklung und Produktion landwirtschaftlicher
Schlepper und Maschinen wird die landtechnische Entwicklung auch in
Zukunft entscheidend beeinflussen. Umfangreiche Investitionen, allein im
NeuBer und Heidelberger Werk 100 Millionen DM, schaffen die Voraus-
setzungen fiir eine noch rationellere Fertigung modernster Schiepper und
Landmaschinen. McCormick-Schiepper und -Landmaschinen werden auch
in Zukunft in der Welt filhrend sein. — Vier Millionen McCormick-Schiepper
bis heute gebaut.
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Vier Millionen McCormick-Schlepper. Diese Zahl klart
~MiBverstandnisse”; sie rickt die GréBenordnungen
innerhalb der Schlepper- und Landmaschinenindustrie
wieder ins rechte Verhaltnis. Es wurde auch notwendig.
Wir kdnnen heute mit Freude aber auch mit Stolz fest-
stellen: Mit vier Millionen McCormick-Schieppern hat
die International Harvester Company mehr Schlepper
gebaut und verkauft als irgendein anderes
Unternehmen auf der Welt. Innerhalb weniger Jahre
haben sich McCormick-Schiepper aus dem NeuBer
Werk eine fihrende Position auf dem deutschen Markt
erobert und bis heute behauptet. Die International
Harvester Company hat fiir die Forschung und Weiter-
entwicklung ihrer Produkte mehr investiert und aus-
gegeben als irgendein anderes Unternehmen der
Landmaschinenbranche. Allein im Jahre 1963 220 Mil-
lionen DM. Die International Harvester Company kann
far sich in Anspruch nehmen, der allgemeinen Ent-
wicklung im Schlepperbau entscheidende Impulse

gegeben zu haben, bevor andere Hersteller mit der
Produktion von Schleppern begannen. 1918 mit der
Einfihrung der Zapfwelle. 1922 mit dem Bau des ersten
geratetragenden Allzweck-Schleppers. 1933 mit der
Einfiihrung der Gummibereifung am Schiepper. In der
Folgezeit mit einer weiteren Vielzahl von technischen
Verbesserungen und Neuentwicklungen. So ist z. B.
das nach dem Kriege entwickelte IH-Agriomatic-
Schleppergetriebe in seiner Wirkungsweise bis heute
uniibertroffen. Technische Bravour-Leistungen und
die Qualitdt ihrer Produkte haben die International
Harvester Company zur gréBten landtechnischen Or-
ganisation der Welt gemacht. Die IHC wird diese
Position auch kinftig nicht nur behaupten, sondern
sie noch weiter ausbauen. Schon jetzt wurden umfang-
reiche MaBnahmen fir eine europaische Kapazitatsaus-
weitung getroffen, um sicherzustellen, daB McCormick-
Schlepper in noch groBeren Serien zu einem noch
gunstigeren Preis angeboten werden konnen. Vier
Millionen McCormick-Schlepper: Ein Zwischenergeb-
nis, AnlaB, allen McCormick-Freunden die Richtigkeit
ihrer Entscheidung fiir McCormick-Schlepper zu be-
statigen. Und ein Ansporn, neue Freunde zu gewinnen.




Vier
Millionen

McCormick-Schlepper bis heute gebaut

Ober vier Millionen Schlepper hat die International Harvester Company bis heute gebaut, mehr als irgend ein anderer
Schiepperhersteller der Welt. Kein anderes Unternehmen hat einen so groBen Anteil an der MEChaI‘IiSIErL_II‘Ig der Lan;{wu_r!schah
wie die International Harvester Company. Viele Konstruktionen waren bahnbrechend und richtungsweisend. Die einzigartige
Erfahrung der International Harvester Company wird die landtechnische Entwicklung auch in Zukunft entscheidend beein-
flussen. McCormick-Schlepper und -Landmaschinen werden weiterhin in der Welt fihrend sein.
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INTERNATIONAL HARVESTER COMPANY M.B.H. WERKE NEUSS AM RHEIN UND HEIDELBERG

Landesinnungsmeister F. Tschauner

Schliissel-
position:

Mit der Verschlechterung der Ertrags-
lage im Landmaschinen-Handel hat
eine intensive Auseinandersetzung
um die Ursachen und Folgen einge-
setzt. Eine Reihe wertvoller, fundier-
ter Erkenntnisse wurde gewonnen,
doch deren MNutzbarmachung IaBt
noch zu wiinschen ibrig. Die Annah-
me ist sicher berechtigt, daB in der
noch nicht ausreichend vorhandenen
Bereitschaft, das Notwendige zu tun,
viele der beklagten Zustande am
Landmaschinenmarkt ihre Ursache
haben. Es mag daher nitzlich sein,
insbesondere die sich aus der engen,
gegenseitigen wirtschaftlichen Abhén-
gigkeit von Handel und Handwerk er-
gebenden Probleme néher zu be-
leuchten.

Eine Grundkenntnis sei wvorausge-
schickt. Die mit dem Verkauf von
Landmaschinen verkniipften Aufgaben
der Montage, Einfihrung, Pflege und
Reparatur, sowie Ersatzteilhaltung
missen aus organisatorischen, tech-
nischen und wirtschaftlichen Griinden
in eine Unternehmerhand gelegt sein.
Die Entwicklung der Landmaschinen-
Fachbetriebe ist daher keine Zufallig-
keit, sondern Bestatigung eines
zwangslaufigen Vorganges. Eine Bil-
dung von Nur-Reparaturbetrieben hat
es deshalb nicht gegeben und wird
es voraussichtlich auch nicht geben.
Ich hoffe damit deutlich gemacht zu
haben, daB der natiirlich gewachsene
Verbund von Landmaschinen-Handel
und -Handwerk eine reinliche Tren-
nung oder Behandlung der anstehen-
den Probleme nicht méglich macht.
Will man jedoch aus analytischen
Zwecken eine Aufstellung der wesent-
lichen Einflisse auf das Landmaschi-
nen-Handwerk und damit auf die

Fachwerkstatten machen, dann sieht
sie etwa so aus:
1. Tarifpolitik
2. Das Verhaltnis der Bauernschaft
zur Landmaschine
3. Das Verhéltnis zu den Liefer-
werken
4. Die liebe Konkurrenz
5. Innerbetriebliche Probleme.

Im Rahmen einer kurzen Betrachtung

sollen hier nur die dringlichsten Pro-

bleme der Werkstatte angesprochen
werden, weil deren Bewaltigung eine
unmittelbare Voraussetzung fir den

Verbleib am Markt ist.

Die Werkstéitte sei zwar ein ZuschuB-

betrieb, aber ein notwendiges Ubel,

heiBt es noch viel zu oft. Geht man
den Grinden fir diese fatalistische

Ansicht nach, dann schélen sich in

der Regel vier stets wiederkehrende

Ursachen heraus.

1. Wiederholung einer zwangslaufi-
gen Behauptung ohne Beweis.

2. Die dem Handel zugehorenden
Werkstatt-Leistungen werden der
Werkstatte nicht honoriert.

3. Unzureichende, nicht kalkulato-
risch ermittelte Reparatur-Verrech-
nungssatze.

4. Leerlauf, schlechte oder (ibertrie-
bene Organisation.

Unzuldngliche Durchleuchtung des

eigenen Betriebes nach kaufménni-

schen und fachlichen Grundsétzen.

Kein Fachbetrieb kann es sich lei-

sten, angesichts der Notwendigkeit zu

scharfer Kalkulation in diesem Zu-
stand der UngewiBheit zu verharren.

Dies umso weniger als die wirtschaft-

liche Schliisselposition der Werkstatte

in den letzten 3 Jahren statistisch
nachgewiesen ist.

Innerhalb des Fachhandels gibt es

eine erfreulich groBe Zahl von Be-
trieben jeder GroBenordnung, denen
es gelungen ist, durch eine harmoni-
sche Abstimmung der Werkstattver-
héltnisse auf die Bediirfnisse des Han-
dels sich der Bauernschaft und den
Lieferwerken als verldBlichen Partner
zu empfehlen.

Dieser Erfolg wird immer nur die
Frucht einer stets wachen Bereitschaft
sein, durch steten Vergleich aller zur
Verfliigung stehenden Informationen
die eigene Position am Markt zu erken-
nen. Fiir alle aber, die sich gern an
Zahlen halten, sollen mit allem Vor-
behalt entsprechend der unterschied-
lichen Struktur zwei Richtzahlen der
Praxis genannt sein.

1. In einem Fachbetrieb sollen we-
nigstens 129, des Gesamtumsatzes
auf weiterberechneten Werkstattum-
satz entfallen. Diese Mindestquote ist
notwendig, um den Anspruch auf
werkstattmaBige Betreuung aller ins-
gesamt wverkauften Maschinen und
Gerite erfillen zu kénnen.

2. Eine volle Arbeitskraft im Land-
maschinen - Mechaniker - Handwerk
(ohne Lehrlinge) soll mindestens
25000,— DM produktiven Werkstatt-
umsatz erzielen.

Diese Zahlen gelten als Durchschnitts-
werte aufgrund der Angaben wvon
zwanzig Berichtsfirmen, deren Werk-
statten mit bescheidenem Gewinn ar-
beiten. Es sei jedoch hinzugefiigt,
daB diese Firmen die Frage der Er-
satzteilrabatte als unbefriedigend ge-
Ist bezeichnen. Es wird als ein be-
sonderes Anliegen an die Land-
maschinen-Industrie bezeichnet, den
fur die werkstattmaBige Betreuung
derLandwirtschaft tatigen Fachbetrie-
ben ausreichende Funktionsrabatte
bei Ersatzteilen einzurdumen.



Die Werkstattkontrolle

In Ihrer Kundendienst-Werkstatt ver-
kaufen Sie die Ware ,Arbeitszeit”.
Diese Ware ist knapp, denn fiir jeden
Arbeitstag steht lhnen nur eine be-
grenzte Anzahl Monteurstunden zur
Verfiigung. Darum ist die Zeitkon-

trolle in der Werkstatt besonders
wichtig.

MuB — wie erwahnt — ein bestimmter
Prozentsatz der Monteurstunden

.verkauft® werden, um die Werkstatt
rentabel zu halten, so sollte man aus
dem gleichen Grunde von -Zeit zu
Zeit untersuchen, welche Verbesse-
rungen sich im Werkstattbereich
durchfihren lassen und wie sonst der
Gewinn zu erhdhen ist.

Man sollte sich immer vor Augen hal-
ten, daB verlorene Zeit kein Einkom-
men bringt, das Personal jedoch fir
die ganze Zeit bezahlt werden muB.
Zwei Arten von Ausgaben

Ganz allgemein kénnen wir im Werk-
stattbereich zwei verschiedene Aus-
gabenarten unterscheiden; direkte
«Verkaufs“ausgaben und allgemeine
oder Verwaltungsausgaben.

Nicht zu den Werkstattausgaben ge-
héren alle Kundendienstleistungen,
die vor der Lieferung einer neuen
Maschine, bei der Lieferung oder
nach dem Kauf erbracht worden sind
sie mussen dem Konto  Verkauf
neuer Maschinen” angelastet werden
und sind als Kredit der Werkstatt zu
betrachten.

Werkstattbetriebsbericht

Zur Werkstattkontrolle gehdrt es, daB
monatlich die Werkstattausgaben
geprift werden. Das ist fiir eine ge-
winnbringende Arbeit unbedingt not-
wendig. Dabei mussen alle Kosten,
die als Folge der Werkstattunterhal-
tung entstanden sind, auch der Werk-
statt zugerechnet werden.

...INn
sieben
Schritten

sorgt fiir Gewinn in diesem Bereich

WERKSTATT-BETRIEBSBERICHT

WERKSTATT-BETRIEBSBERICHT

SCHRITT 1 GEHALTER SCHRITT 2 WERKSTATT-UNKOSTEN
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Die Kontrolle sollte in zwei Phasen
vorgenommen werden. Zuerst sollten
die Kosten fir jeden einzelnen Werk-
stattangehorigen getrennt aufgefiihrt
und kontrolliert werden. Dabei sind
sowohl die Monteure als auch der
oder die Werkstattmeister zu erfas-
sen. In der zweiten Phase werden die
monatlichen Ausgaben nach verschie-
denen Ausgabeposten unterteilt.
Viele Kosten lassen sich entspre-
chend unserem Beispiel aufteilen,
aber es konnen natiirlich auch in
einem ganz bestimmien Fall andere
Ausgabeposten in Betracht kommen.
Die meisten der in unserem Beispiel
aufgefiihrten Posten erklaren sich von
selbst. Die Dienste des Hausperso-
nals und die Birogehaiter werden der
Werkstatt anteilmaBig zugeschrieben.
Der anzurechnende Anteil richtet sich
nach den tatsédchlich fir die Werkstatt
erbrachten Leistungen.

Auch Miete, Licht, Heizung und Was-
ser sind der Werkstatt in einer Hohe
anzurechnen, wie sie tatsachlich von
ihr in Anspruch genommen worden
sind.

Gewinniiberpriifung in der Werkstatt
Haben Sie lhren Werkstatt-Betriebs-
bericht aufgestellt, kénnen Sie den
Gewinn der Werkstatt recht gut fest-
stellen, wenn Sie sich des nachfol-
genden Musters bedienen.

Die Ziffern in der Beispiel-Spalte sind
dem Betriebsbericht entnommen.
Alle Zahlenbeispiele sollen lediglich
als Anleitung fiir eine derartige Ge-
winnanalyse dienen.

Jedem Schritt in unserem Muster
folgt eine Erklarung.

Achtung. Lohr und Ko lati
in unserem Beispiel sollen nur den Rechen-
gang demonstrieren. Sie entsprechen nicht
den tatsichlichen Verhiltnissen.




SCHRITT 1

BEISPIEL IHRE ANALYSE

Gehalt des Meisters

900. —

plus Gesamtgehalt
aller 4 Monteure

2.{ve. —

= Summe der pro Monat
ausgezahlten Arbeitkosten

J. e .—

SCHRITT 2

BEISPIEL IHRE ANALYSE

Zahl der Tage des Jahres

Jeo

abziiglich Zahl der Sonntage

2

abziiglich Zahl der bezahiten Feiertage

40

abziglich Zahl der bezahiten Urlaubstage

i1

abziiglich Zahl der Tage mit Ausfallen
wegen Krankheit

40

Summe der Tage, die fir produktive Arbeit
verfigbar sind

2%

abziigl. Zeit fir verschiedene Zwecke
{Reinigung, Arbeitsvor itung etc.)

32

ungefihre Arbeitszeit je Monteur und Jahr

2%0

zu verkaufende Monteurstunden
je Monat
Z'fa Tage : 12 Monate =
2o Tage je Monat
20 Tage X 8 Sid. je Tag

= zu verkaufende Ar

pro Monat und Mann

" Ado

zu verkaufende Monteurstunden

je Monat
- Tage je Monat

- Tage x [ 5t je Tas

= zu verkaufende Arbeitsstunden
pro Monat und Mann

SCHRITT 3

BEISPIEL IHRE ANALYSE

verfigbare Gesamtstunden je Mann
und Monat

Aéo

Zahl der Monteure (ohne Meister)

< verfigbare Gesamtstundenzahl je Mann
und Monat

Aéo

ungefahre Gesamtstundenzahl je Monat
zum Verkauf

- Meisterstunden verfiigbar zum Verkauf
ie Monat

Gesamtstundenzahl fir Verkauf verfigbar

die zum Verkauf verfigbaren
Meisterstunden, die oben aufgefihrt
sind, berechnen sich wie folgt:

160 verfiigbare Stunden — 40%

gleich P& sta.
- verfigbare Stunden

Die Oberwachung fiir einen Monteur
nimmt 10% der Meisterzeit
in Anspruch

10% 4 Monteure gleich 40%
Oberwachungszeit

-% X - Monteure gleich
-“a'n Oberwachungszeit

SCHRITT 1

Arbeitskosten

In diesem Schritt haben Sie alle Arbeits-
kosten erfaft.

SCHRITT 2

Fiir den ,Verkauf“ verfiigbare
produktive Tage

Dieser Schritt trennt die Verlustzeit infoige
Urtaub, Krankheit und &hnlichem von der
eigentlichen Arbeitszeit.

Dem Beispiel ist eine 6-Tage-Woche und ein
8-Stunden-Tag zugrunde gelegt.

Mit Erledigung des Schrittes 2 erhalten wir
die Gesamtarbeitszeit in Tagen, die von je-
dem Monteur im Jahr wirklich abgeleistet
wird. Hieraus ergibt sich die Zahl der pro-
duktiven Tage je Monat.

Die erhaltene Zahl der Arbeitstage je Monat
miissen wir mit 8 multiplizieren, um die ver-
fugbaren Arbeitsstunden je Monat zu erhal-
ten.

SCHRITT 3

Zum Verkauf
zurVerfiigung stehende produktive
Arbeitsstunden

Dieser Schritt liefert Ihnen die gesamten Mon-
teurstunden, die Sie zum Verkaul in lhrer
Werkstatt jeden Monat zur Verfiigung haben.
Beachten Sie bitte, dafi nur 60%. der Arbeits-
zeit des Werkstattmeisters fir produktive Ap-
beit zur Verfigung stehen. Die anderen 40°%

SCHRITT 4 BEISPIEL
s beitskosten 3¥o0.| —
geteilt durch produktive Stunden 736 1

= Arbeitskosten je Stunde

(einschl. Oberwachung) . . 60
SCHRITT § BEISPIEL

erforderlicher GesamtiberschuB

¢

Gesamtarbeitskosten je Stunde
{von Schritt 4)

%.

PR T Siund

Ges: ie

Mog% - 45%
d. h. for Rechen
operction 0,55)

geteilt durch Rest von 100 % minus
gewlnschtem GesamliiberschuB

S |€

gleich vom Kunden
ru zahlender Betrag

aufgerundet

vom Kunden zu zahlender Betrag
je Stunde

minus Arbeitskosten je Stunde

gleich Brutto-OberschuB je Stunde

Brutto-OberschuB je Stunde

Wi o(N% |~

geteilt durch vom Kunden zu zahlender Betrag

“

gleich moglicher BruttodberschuB

Yr9%

gleich Gemeinkosten je produktiver Stunde

in Prozent

SCHRITT & BEISPIEL
Summe der Gemeinkosten AP0 —
geteilt durch 5 =
G hl der produktiven Stunden 216

SCHRITT 7

Arbeitskosten je Stunde

plus Generalunkosten je Stunde

gleich Gesamtarbeitskosten
einschl. Generalunkosten

Rechnungsbetrag fir den Kunden

minus Gesamtarbeitskosten einschlieBlich
Generalunkosten

Gewinn je Arbeitsstunden

Zur _Ermimung des Nettogewinns:

muB er in unserem Beispiel der Ober

der 4 Monteure widmen. Der Satz von 10°:
der Arbeitszeit des Meisters fir die OUber-
wachung eines jeden Monteurs dirfte ange-
messen sein. 4 Monteure mal 10% ergeben
folglich 40%. (gesamte fir die Oberwachung
erforderliche Arbeitszeit.)

je Arbeitsstunde

dividiert durch Kundenbetrag

gleich Nettogewinn je Stunde
produktiver Arbeitszeit

IHRE ANALYSE

IHRE ANALYSE

IHRE ANALYSE

IHRE ANALYSE

SCHRITT 4

Kosten der produktiven zum Verkauf
zur Vertiigung stehenden Stunden

Die Gesamtarbeitskosten in der ersten Zeile
werden vom Werkstatt-Arbeitsbericht Gber-
tragen. Darauf ist die Gesamtzahl durch die
S der produktiven Stunden aus Schritt
3 zu teilen. Wir erhalten so die Arbeitskosten
je Stunde fir den einzelnen Monteur (ein-
schlieBlich Oberwachung).

SCHRITT 5

Vom Kunden fiir Reparaturen
zu zahlender Betrag

Wenn Sie Ihre Ergebnisse betrachten, werden
Sie erkennen, wie wichlig die Festsetzung
eines ausreichend Bruttolb h ist,
um einen befriedigenden Nettogewinn zu er-
zielen. Der BruttouberschuB sollte nicht unter
40°fo sinken, Gblicherweise liegt er zwischen
40 und 50%..

Haben Sie den Eindruck, daB bei lhnen ge-
genwartig der vom Kunden zu zahlende Be-
trag zu niedrig ist, liegt der Fehler meist in
der Bewertung der ,Aligemeinkosten”. Der
vom Kunden zu zahlende Betrag, der nachher
aufgerundet wird, ergibt sich durch Dividie-
ren der Gesamtarbeitskosten aus Schritt 4
durch den Differenzbetrag zwischen 100%
und dem Prozentsatz des gewinschten Brutto-
iberschusses.

SCHRITT 6

Gemeinkosten
je produktiver Stunde

Diese Ausgaben lassen sich senken, indem
man dafir sorgt, daB sich die Gemeinkosten
auf eine groBere Zahl von Arbeitskraften ver-
teilen. Liegen in lhrer Werkstatt die Ausgaben
je produktiver Arbeitsstunde zu hoch, wird
vorgeschlagen, das Augenmerk auf die Raum-
aufteilung in der Werkstatt, auf den Verkaufs-
kundendienst und schlieBlich aul die Maschi-
nenverdienste zu legen. Die Summe der Ge-
meinkosten 188t sich dem Werkstattbericht
entnehmen, die Summe der produktiven Stun-
aen ergibt sich aus Schritt 3.

SCHRITT 7

Bestimmung des Nettogewinns
der Werkstatt

Im Gegensatz zu einer weitverbreiteten Mei-
nung braucht eine Werkstatt kein ., notwendi-
ges Ubel” zu sein. Durch Oberwachung und
Gewinnkontrolle der Werkstatt 148t sich auch
die Werkstatt zu rentabler Arbeit bringen.
Die G bei aus Schritt
4 und die Gemeinkosten je Stunde aus Schritt
6 .liefern die Gesamtunkosten je Arbeits-
stunde, von dem Kundenbetrag je Stunde ab-
gezogen, ergibt den Gewinn je Stunde. Den
Prozentsatz des Nettogewinns erhdlt man
durch Teilen des Gewinns je Stunde durch
den Kundenbetrag je Stunde.

1 je Stund




Verkaufte
Arbeitszeit

Problem lhrer Werkstatt

Wenn Sie eine Werkstatt unterhalten,
missen Sie Arbeitszeit verkaufen. Die
Arbeit der Monteure ist Ihre Ware.
Was muB jeder Verkdufer vor dem
Verkauf festlegen? Ein Verkaufsziel
Das Verkaufsziel.

Es ist nicht schwierig, fir den Verkauf
von Arbeit ein Verkaufsziel aufzu-
stellen, nachdem der Stundenpreis,
den der Kunde zu zahlen hat, be-
stimmt worden ist. Wenn lhre Werk-
statt bereits ein Jahr oder langer be-
steht, konnen Sie die Verkaufe des
letzten Jahres als Richtschnur nehmen
Gibt es in lhrem Bezirk mehr Ma-
schinen als im letzten Jahr, soll auch
das Verkaufsziel fir die Werkstatt
héher sein.

Haben Sie Ihre Werkstatt gerade er-
offnet, wird das Festlegen eines Ver-
kaufszieles schwieriger; lhnen steht
ja keine Erfahrung aus der Vergan-
genheit zur Verfigung. Aber es ist
trotzdem ratsam, ein Verkaufsziel
festzusetzen, auch wenn es nur auf
einer — freilich wohliberlegten -
Schétzung beruhen kann.

Was Sie dazu brauchen, ist die Zahl
der landwirtschaftlichen Betriebe in
Ihrem Gebiet, die Zahl der Schlepper,
der Prozentsatz an ein, zwei, drei und
mehr Jahre alten Schleppern und
schlieBlich, wieviele McCormick-
Schlepper darunter sind.

Wenn Sie diese Auskiinfte vorliegen
haben, konnen Sie sich ausrechnen,
was in |lhrem Bezirk an Reparatur-
und Pflegearbeiten anfallen kann.
SchlieBlich konnen Sie auch ausrech-
nen, welcher Anteil am Geschaft auf
Ihre Konkurrenten entfallen wird und
welchen Anteil Sie selbst erwarten
diirfen.

® Es ist sehr viel besser, das Kon-

tingent verninftig zu bemessen,als es
zu hoch anzusetzen.

® Wenn Sie das Ziel in den ersten
paar Monaten leicht erreichen, erho-
hen Sie es.

@® Die Jahreszeiten haben einen
deutlichen EinfluB auf den Verkauf
von Arbeitszeit. Es ist deshalb bes-
ser, die Kontingente fiir die einzelnen
Monate der Jahreszeit entsprechend
aufzustellen, als ein Zwdlftel des
Jahreskontingents fir jeden Monat
anzunehmen.

®Erklaren Sie jedem Monteur in
lhrer Werkstatt das Verkaufsziel und
sagen Sie ihm, welchen Betrag Sie
von ihm erwarten, um das Kontingent
zu erreichen.

Zeitkontrolle,

Eine Uhr ist die Grundlage fir ein
wirksames Zeitkontrollverfahren in
der Werkstatt. Sie hilft Arbeitsmangel
aufzuspiren, die die Zeit der Mon-
teure unndtig in Anspruch nehmen,
und sie ist unerldBlich, wenn die
Werkstatt gut arbeiten soll.

Fihren Sie fiir lhre Monteure Zeit-
karten ein und verwenden Sie die
taglichen Kontrollabschnitte, um Gber
die Tatigkeit des Monteurs unter-
richtet zu sein. Jeder Monteur be-
nutzt fur jeden Tag eine oder mehrere
Karten.

Jeder Mann muB auf seiner Zeitkarte
den Nachweis ber acht oder neun
Arbeitsstunden erbringen.

Nachdem Sie die Abschnitte der Zeit-
karte vollstédndig beisammen haben,
trennen Sie sie auseinander und
heften Sie jeden einzelnen entweder
in einer Schreibtischablage ab oder
befestigen ihn an einer Arbeitskarte.
Sie konnen die Arbeitskarten ent-
sprechend ihrer Numerierung einord-

nen. Richten Sie sich dabei einfach
nach den letzten beiden Ziffern. So
kénnen Sie in einer Kartei auch hun-
dert unerledigte Arbeitskarten unter-
bringen. Die Arbeit des Einordnens
muB téglich verrichtet werden; sonst
fehlen nachher einige Stunden auf
der Arbeitskarte, wenn Sie die Rech-
nung fir den Kunden schreiben.
Wenn Sie eine Tagesaufstellung fir
die Monteure machen, nehmen Sie
nur die Stunden, die unten auf der
Karte stehen. Einen Gesamtiiber-
blick erhalten Sie aus der Monatsauf-
stellung.

Wenn Sie das Ergebnis der taglich
gekauften und verkauften Arbeits-
stunden betrachten, werden Sie fest-
stellen, wieviel Zeit Sie gekauft
haben, aber nicht wieder an Kunden
an gebrauchte Maschinen oder an
den Verkauf neuer Maschinen ver-
kaufen konnten. Sie werden wissen,
ob Sie weitere Arbeitszeit bendtigen
oder verkaufen konnten, und Sie
werden wissen, wieviel Zeit fiir Rou-
tinearbeit taglich gebraucht worden
ist.

Wenn Sie weniger als 659, der Ge-
samtarbeitszeit an Kunden verkauft
haben, dann (berarbeiten Sie das
System, um ein Programm aufzustel-
len, durch das Sie weitere Arbeit er-
halten. Wenn Sie wenig oder keine
Zeit ibrig haben, und gleichzeitig
genigend Arbeit vorliegt, missen Sie
unter Umstanden weitere Leute ein-
stellen.

Gewinnbringende Arbeit

in der Werkstatt.

Bei richtiger Organisation arbeitet
auch die Werkstatt gewinnbringend.
Ist der Ertrag aus der Werkstatt un-
befriedigend, sollten Sie sich um die
folgenden Dinge kiimmern:

Viele Faktoren kénnen den Gewinn der Werkstatt

schmadlern.

Am haufigsten wird Arbeitszeit verschwendet.

1. Berichtigen Sie auch in den Rech-
nungen die Arbeitszeitkosten nach
dem tatsachlichen Aufwand?

2. Erreichen Sie nicht die veran-
schlagte Zeit fir Routinearbeiten?

3. Stellen Sie dem Kunden Uber-
stunden ganz oder teilweise in Rech-
nung?

4. Ist die Anlage der Werkstatt un-
gliicklich fiir die anfallende Arbeits-
menge?

5. Betragen die verkauften Arbeits-
stunden weniger als 659, der gesam-
ten Arbeitszeit?

6. Sind Ihre Monteure gemé@B ihren
taglichen Aufzeichnungen nicht aus-
gelastet?

7. Stellen Sie dem Kunden Anfahr-
wege in Rechnung?

B. Wird durch schlechte Einteilung
kostbare Arbeitszeit vergeudet?

Das sind nur ein paar Dinge, die Sie
selbst beantworten missen, weil eine
ungilnstige Antwort auf jede dieser
Fragen den Gewinn erheblich vermin-
dert. Es folgen einige weitere Dinge
die Sie liberpriifen sollten:

9. Ermutigt das &auBere Bild Ihrer
Werkstatt die Kunden, wiederzukom-
men? Und ist sie attraktiv genug, um
neue Kunden anzuziehen?

10. Ist die Qualitdt der Arbeit so gut,
daB Sie einen Kundenstamm auf-
bauen konnen und daB Sie auf diese
Weise kostenlose Werbung erhalten?
11. Wird alle durchgefilhrte Arbeit
durch Arbeitskarten gedeckt? Haben
Sie auch Arbeitskarten fiir Kunden-
dienstleistungen vor der Auslieferung,
fir die Uberholung von Gebraucht-
maschinen und fiir interne Arbeiten?
12. Zieht das auBere Bild ihrer Werk-
statt gutes Personal an? Hat Ihr Per-
sonal die nétigen Einrichtungen, um
seine Arbeit zu erleichtern?

13. Halten Sie Werkstattmaterial wie
Ol, Fett, SchweiBmaterial, Lackfarbe
usw. strikt unter Kontrolle, um fest-
zustellen, ob die richtigen Mengen in
Rechnung gestellt werden?

14, Fiidhren Fehlbestdnde in lhrem
Ersatzteillager dazu, daB gewisse Ar-
beiten verzégert werden?

15. Filhren schlechte Lagerhaltungs-
methoden zu Verschwendung oder
MiBbrauch?

16. Ist die Einrichtung Ihrer Werk-
statt wegen unzureichender Wartung
fehlerhait?

17. Werden kleine Werkzeuge wver-
loren oder beschadigt, weil ein Werk-
zeugschrank fehit?

18. Bedienen sich die Monteure in
geeigneter Weise lhrer Werkstatt-
bibliothek oder rufen Sie zu oft den
Werkskundendienstleiter wegen Aus-
kunften an?

Diese Fragen kénnen entweder mit
ja oder nein beantwortet werden, und
es ist moglich, daB alle diese Fak-
toren zu Ilhren Gunsten arbeiten,
ohne allzuviel Arbeit oder allzuviel
Ausgaben.

Die Kontrolle ist wichtig. In der
Hauptsache miissen Sie die Zeit kon-
trollieren. Arbeitszeit ist ein vergang-
liches Gut. Zeit, die heute nicht ver-
kauft wird, kann nicht auf Lager ge-
legt und morgen an den Mann ge-
bracht werden.

Bitte sehen Sie sich schlieBlich die
Anlagen lhres Betriebes an. Sie sind
dafiir verantwortlich, daB Heizung,
Wasser und Licht bestméglich ver-
wandt werden. Ein tropfender Hahn
kann den Gewinn von einigen Arbei-
tern verringern; eine (berheizte
Kundendienststation kann die Ar-
beitsleistung der Leute bis zu 259
senken.



Maschinen hinter
dem

zum Einbringen des Strohs

Dr. W. Télle

Sehr wichtig ist es auch, dem Kunden
Maschinen anzubieten, die dem Mah-
drescher folgen und die die Mah-
drescher-Mechanisierungskette schlie-
Ben helfen. Wir wollen dem Bauern
dabei zu einem wirtschaftlichen Erfolg
verhelfen und solche Maschinen emp-
fehlen, die wirklich fiir ihn zweck-
maBig sind.

Zuerst geht es um die Strohverarbei-
tung. Die Strohpresse am Mahdre-
scher ist zwar billig, aber nicht mehr
zeitgemaB. Die Strohpresse gehort
héchstens hinter aber nicht an den
Mahdrescher. Warum?

Drei Griinde sind maBgebend:
Erstens: Ein Mahdrescher ohne An-
bau-Strohpresse leistet mehr.
Zweitens: Stroh, daB vom Mahdre-
scher lose auf das Feld ausgeworfen
wird, kann nachtrocknen und wirklich
lagerfahig eingebracht werden.
Drittens: Die Aufnahmepresse ist im
Gegensatz zur Anbaupresse ein Lade-
gerat, mit dem das Strohladen hand-
arbeits- und zeitsparend zu mechani-
sieren ist.

Demgegeniiber lassen sich die von
der Anbaupresse auf das Feld einzeln
ausgeworfenen Strohballen nur mit
Schwierigkeiten mechanisch laden
und missen zudem meist noch auf
dem Feld nachgetrocknet werden.
Das Aufstellen der Ballen in luftdurch-
lassigen Hocken kostet Arbeit, und
tberhaupt bedeutet das Nachtrocknen
ein Risiko. Wir sehen, eine maschi-
nelle Weiterverarbeitung des Strohes
setzt den Verzicht auf die Mahdrescher-
Anbaustrohpresse voraus, denn nur
lose im Schwad liegendes Stroh |48t
sich wirklich einwandfrei mechanisch
laden.

Wenn wir von der Aufsammelpresse
als geeigneter Folgemaschine hinter
dem Méhdrescher gesprochen haben,
kénnen damit zwei Variationen ge-

meint sein, die Niederdruck- und die
Hochdruckpresse namlich. Welche von
den beiden wir empfehlen missen,
hangt von den Betriebsverhaltnissen
des betreffenden Kunden ab. Hier die
Unterschiede: Die Hochdruckpresse
hat eine entschieden gréBere Leistung
als die Niederdruckpresse, die Bunde
werden starker und fester gepreBt,
die Kapazitdt der Wagen wie auch
des Laderaums in Scheune oder
Stallboden werden besser ausgenutzt.
Auf der anderen Seite verlangt die
Hochdruckpresse selbstverstandlich
einen starkeren Schlepper und ist
teurer als die Niederdruckpresse.
Hervorgehoben werden soll weiter,
daB die Hochdruckballen weniger
schnell Regenwasser aufnehmen, aber
auch weniger schnell Feuchtigkeit ab-
geben konnen.

Das mit der Hochdruckpresse auf-
genommene Stroh muB also wirklich
trocken sein, wenn es gepreBt wird,
um ein Verschimmeln zu verhindern.
Weniger wichtig fir das Aufnehmen
von Stroh als fir das von Heu ist die
Tatsache, daB Hochdruckballen fir
eine Unterdach-Nachtrocknung nur in
Ausnahmefallen geeignet sind (be-
sondere Hochdruck-Trockengeblase).
Aufsammelpressen sollen ja Universal-
ladegerate sein, zumindest fir Heu
und Stroh.

Selbstverstandlich gibt es geniigend
Kunden, die bei dem Problem einer
Mechanisierung der Strohbergung
zwischen Aufsammelpresse, Feld-
hacksler, Fuderlader oder Frontlader
schwanken.

Wir missen deshalb gemeinsam mit
dem zu beratenden Kunden die Zweck-
méaBigkeit der einzelnen Maschinen-
typen erdrtern. Dabei ist von der Tat-
sache auszugehen, daB jede Maschine
und jedes Gerdt nur Glied einer be-
stimmten Mechanisierungskette ist.

Die Begriffe ,PreBgutkette”, ,Lang-
gutkette”, ,Hackselkette” sind uns ja
allenlangst geldufig. Die Hackselkette
mit dem Zentralgerdt des Feldh&cks-
lers verlangt dabei eine besondere
Konsequenz in der Umstellung, weil
Giiter, die einmal geh&ckselt sind,
nur noch mit besonderen technischen
Mittein abgeladen oder weitergefir-
dert werden kdnnen. Will sich ein
Kunde nicht von vornherein an samt-
liche vom Feldhacksler geforderte
Konsequenzen heranwagen, darf seine
Wahl nicht auf diese Maschine ent-
fallen. Halbheiten duldet gerade der
Feldhécksler nicht. Unter den Feld-
héckslern gibt es bekanntlich ver-
schiedene Systeme: Exakt-Héacksler,
Feldschneider u. Schlegelfeldhécksler.
Sogenannte Feldschneider — es sind
Aufsammelhécksler ohne PreBorgane
(Walzen oder Ketten) — haben kaum
noch Berechtigung, sie liefern un-
gleiche Schnittldngen und haben einen
hohen Kraftbedarf. Wen beides nicht
stért, der sollte sich fiir den billigeren
und robusteren Schlegelfeldhacksler
entscheiden, der mit den gleichen
Eigenschaften (ungleiche Hacksel-
lange, relativ hoher Kraftbedarf) be-
haftet ist. Der Schlegelfeldhacksler
ist kein Aufsammelhacksler sondern
ein Schneidfeldhacksler, erspart also
das Vormdhen mit dem Anbauméh-
werk. Auf der anderen Seite kann er
aus dem Schwad aufnehmen, wenn
auch nicht immer mit befriedigendem
Erfolg.

Als weiteres Gerat zur Strohaufnahme
hat der Frontlader Bedeutung. Hierzu
muB er mit Ladeschwingenverlange-
rung und Erntegabel nebst Klapp-
greifer ausgeriistet sein oder mit Ab-
schiebegabel. Der Frontlader ist das
universeliste Ladegerat. Wo er so-
wieso vorhanden ist, kann man ihn
durch die Ausriistung mit den erwahn-

ten Zusatzaggregaten fir die Stroh-
und Heubergung einsatzbereit ma-
chen. In erster Linie kommt das fir
kleinere Betriebe in Frage, denn im
Vergleich zu anderen Ladegeraten ist
seine Arbeitsleistung geringer.
Liegen die Getreideflachen noch nahe
der Hofflache, ist am gleichen Schiep-
per neben dem Frontlader der Heck-
schiebesammler einzusetzen. Mit die-
sem Gerat kann man bei der Stroh-
bergung auf Transportwagen ganzlich
verzichten. (Aber an die Tragfahigkeit
der Reifen dabei denken!)

Der Fuderlader ist das Ladegerat der
Langgutkette. Es muB mit bestimmten
Entladegerdten (Greifer) zusammen
eingesetzt werden. Mitder Hand einen
vom Fuderlader beladenen Wagen
entladen zu wollen, ist eine kdrperlich
anstrengende und zeitraubende Arbeit.
Da liegt seine Schwiche. AuBerdem
verlangt loses Langstroh viel Lager-
raum.

Zur Mechanisierung der Strohbergung
gehoért auch die Ausristung der Trans-
portwagen mit Ladegattern. Selbst
angefertigte oder von der einschlagi-
gen Industrie bezogene, verkaufen
wir mit den Ladegeraten gleichzeitig,
um den Nutzeffekt der Mechanisierung
fir den Bauern zu erhéhen.

Ein Verkaufsobjekt, das immer mehr
Beachtung findet, ist der Anbauhéacks-
ler fiir den Mahdrescher. Uberall, wo
Stroh zum groBen Teil auf dem Feld
bleibt, ist er von Wert. Allerdings
kann man auch in einem zweiten
Arbeitsgang mit den verschiedenen
Typen des Feldhackslers das Stroh auf
das Feld hackseln.

Nun wollen wir noch in einer Tabelle
die verschiedenen Strohbergungs-
gerate unter Berlcksichtigung ihrer
speziellen Anwendungsbereiche und
ihrer Leistungsfdhigkeit zusammen-
stellen.
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Maschinen
hinter

dem
Mahdrescher

Vergleichen Sie in dieser Darstellung
noch einmal die verschiedenen Ge-
rate fiir die Strohbergung. Die Zu-
sammenstellung kann lhnen helfen,
die Fragen lhrer Kunden sachver-
sténdig und objektiv zu beantworten.
Ein guter Berater ist meist auch ein
guter Verkaufer!
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Warum werben wir eigentlich?

Schaufenster und Ausstellungshallen
erflillen auch im Landmaschinenhandel
eine wichtige Funktion. Sie présen-
tieren nicht nur das Maschinen-
angebot, sie reprasentieren auch
GroBe, Leistung und Ansehen des

Fachbetriebes. |hre Hauptaufgabe
liegt jedoch darin: den Verkauf wirk-
sam zu unterstiitzen mit Mitteln der
optischen Aufmachung.

Eine wirksame Verkaufsunterstutzung
durch das Schaufenster ist aber nur
dann moglich, wenn bei der Ge-
staltung des Schaufensters gewisse
.Spielregein” beachtet werden. Die
systematische Befolgung dieser Re-
geln, die aus der Erfahrung vieler
Jahre entstanden sind, machen
Schaufenster und Ausstellungshallen
erst zu dem, worin ihre gréBte Wir-
kung besteht: zu immer neuen An-
ziehungspunkten des Geschéfts, zu
Wegbereitern erfolgreicher Verkaufs-
gesprache.

Schaufenster und Ausstellungshallen
haben auch eine psychologische
Seite. Vergessen wir nicht, daB
viele Landwirte — und nicht nur
Landwirte, sondern Menschen ganz
allgemein — eine Scheu davor haben,

nur wegen einer Information oder
einer Ricksprache ein Geschaft auf-
zusuchen. Viel lieber informieren sie
sich anonym, wenn ihnen Schaufen-
ster und Ausstellungsraumlichkeiten
Gelegenheit dazu bieten. Wichtig ist
deshalb, daB das Landmaschinen-
schaufenster durch geschickte Auf-
machung und sachliche Hinweise dem
Landwirt echte und interessante In-
formationen bietet.

Welche Moglichkeiten verkaufswirk-
samer Schaufensterwerbung bieten
sich nun fir den Landmaschinen-
handel bei einem so technischen und
speziellen Angebot? Was ist bei der

Gestaltung und Aufmachung wvon
Schaufenstern zu beachten?
Schaufenster sollen zunachst einmal
Aufmerksamkeit erregen! Wichtig ist
daher vor allem die Schaffung eines
geeigneten ,Blickfangs”. Blickfange
sind die optisch auffallige Anordnung
interessanter  ,Schau“stiicke; sie
sollen die Neugier des Betrachters —
auch aus groBerer Entfernung -—
reizen und ihn dazu veranlassen, das
Angebot des Schaufensters naher zu
betrachten.

Gute Blickfange fir das Landma-
schinenschaufenster lassen sich fast
immer mit dem Maschinenangebot

Paul Mesecke

Die

stummen

'Verkaufer

Ausstellungen und Schaufenster helfen werben.

selbst schaffen, z. B. durch eine fir
den Betrachter ungewohnte Ansicht
einer Maschine, durch Aufstellen von
Maschinen und Geréten auf Podesten,
durch blicklenkende Hilfsmittel wie
etwa die Verwendung farbiger Leit-
schniire zur Herausstellung bestimm-
ter Aggregate, durch die optische
eindrucksvolle Zur - Schau - Stellung
interessanter gréBerer Maschinen-
teile usw. AuBerdem gibt es weitere
Hilfsmittel, die die Wirkung solcher
Blickfange unterstiitzen, wie beispiels-
weise kontrastreiche Hintergriinde,
farbige Staffagen, Lichteffekte (be-
sonders am Abend), sich bewegende
oder drehende Teile usw. Blickfange
miissen jedoch ,passen”. Formal und
von der Aussage her.

Bei Blickfangen sollte man sich

deshalb als grundsitzliche Regeln

merken:

1. Blickfange missen dem Produkt
selbst eng verbunden bleiben.
Ausgefallene werbliche ,Gags”
sind nicht immer gut.

2. Blickfange sollen nicht nur ins
Auge fallen”, sie miissen dem Be-
schauer auch vom Angebot her
interessant bleiben.

3. Blickfange sollten im Landmaschi-
nenschaufenster nach sachlichen
Gesichtspunkten und in seridser
Form dargeboten werden (Humor
ist mit Vorsicht zu behandeln)

4. Blickfange sollten im Schaufenster
50 angeordnet sein, daB sie von
der StraBe her im gunstigsten
Blickwinkel der Passanten liegen.

Die zweite wichtige Forderung ist:

Schaufenster sollen die durch Blick-

fange geweckte Neugier in Interesse

umwandeln. Beim Landmaschinen-
schaufenster bedeutet dies in erster

Linie die interessant aufgemachte

technische oder betriebswirtschaft-
liche Information. Die alleinige Zur-
Schau-Stellung von Maschinen genigt
nicht. Auch Blumenschmuck und Lor-
beerbdume konnen nur den &sthe-
tischen Gesamteindruck des Schau-
fensters verbessern. Ein Ersatz fir
Informationen, fir interessierende
sachliche Hinweise sind sie nicht.

Der Fachbetrieb solite sich darauf be-
sinnen, daB die Mehrzahl der tech-
nischen und fir den Landwirt interes-
santen Vorziige bei Landmaschinen
meist auBerlich nicht erkennbar sind.
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Hier sind erlauternde Informationen
fiir den Landwirt wichtig. Leistungs-
angaben wvon Maschinen, Abmes-
sungen und Gewichte, Bedienungs-
vorteile, Einsatzméglichkeiten, Ma-
terialbeschaffenheit, System-Hinweise
usw. — fur den Fachbetrieb selbst-
verstandlich — kdnnen dem Landwirt
interessante Informationen bieten.
Darauf achten sollte man aber, daB
solche Informationen wirklich interes-
sant fur den Beschauer dargestelit
werden, d. h. technische Angaben von
Maschinen sollten grundsatziich mit
erklarenden Hinweisen auf den tech-
nischen Vorteil oder auf den betriebs-
wirtschaftlichen MNutzen verbunden
werden.




Ein Beispiel fir ein Hinweisschild fur
einen Schleppermotor:

.Motor von 3200 U/min auf 2100 U/min
gedrosselt — Motor lberwindet da-
durch Héchstbelastungen leichter —
halt langer!”

Hinweise und Erlduterungen im Schau-
fenster dienen der stummen Zwie-
sprache mit dem Betrachter; ihr argu-
mentarischer Aussagewert bestimmt
daher in weitgehendem MaBe diever-
kaufsfordernde Wirkung des Schau-
fensters.

Hinweisschilder im all-

lassen sich

gemeinen mit geringen Mitteln her-
stellen. Auf weiBem oder farbigem
Karton sauber mit einer Ziehfeder ge-
schrieben, entspricht dies dem Zweck
vollig.

Interessant fir den Beschauer sind
ferner GroBaufnahmen von Schlep-
pern und Maschineneinsatzen mit
Orts- oder anderen interessanten
Einsatzangaben. Weiterhin kénnen
z.B. einfache schematische oder gra-
fische Darstellungen, wie beispiels-
weise die betriebswirtschaftliche Ge-
gentberstellung von Arbeitsverfahren
(der geringe Platzbedarf gepreBter
Strohballen etc.) beim Landwirt den
erwiinschten AnstoB fir ein ernst-

haftes Verkaufsgesprdch auslosen.

Die Reihe der Beispiele lieBe sich hier

beliebig fortsetzen.

Weitere Grundregeln fir eine ver-

kaufsfordernde bzw. -unterstitzende

Schaufenstergestaltung sind deshalb:

1. Das Landmaschinenschaufenster
muB dem Beschauer echte Infor-
mation vermittein.

2. Alle Informationen sollen nicht
allein darauf abgestimmt sein, daB
eine Maschine gut ist, sondern
warum diese Maschine gut ist.

3. Klare, dbersichtliche und eine das

Wesentliche unterstreichende Auf-
machung des Angebots.
(3 Vorziige einer Maschine, iiber-
zeugend demonstriert, wirken
nachhaltiger als 20 unvollkommen
dargestelite Vorieile vieler Ma-
schinen).

4. Kontraste in der Darstellung er-
leichtern dem Beschauer die Orien-
tierung. Maschinen mit groBen
Abmessungen sollten von Aus-
stellungssticken geringerer GréBe
umgeben sein, sie schaffen den
notwendigen neutralen Raum.

5. Schaufenster sollten mit geniigend
Lichtquellen ausgestattet sein
Lampen, Leuchtstoffrohren und

Die
stummen
Verkaufer

eventuell eingebaute Scheinwerfer
oder ahnliche Beleuchtungseffekte
miissen so angebracht sein, daB
das Licht den Beschauer nicht
blendet.

6. Betriebe, die mehrere Schaufen-
ster oder eine ganze Schaufenster-
front besitzen, sollten ihre An-
gebote optisch getrennt aui die
verschiedenen Fenster aufteilen.

Stichwort Programmwechsel:
Jedes Schaufenster — auch das attrak-
tivste — verliert nach einer gewissen
Dauer den Reiz des MNeuen. Land-
wirte und Passanten wiirden mit der
Zeit an Schaufenster und Ausstel-
lungshallen vorbeigehen, ohne noch
etwas zu ,.sehen”. Auch hier macht
sich eine alte menschliche Erfahrung
bemerkbar: Der Mensch stumpft sehr
leicht ab gegen die Vielfalt der
Sinneseindrucke, die taglich auf ihn
eindringen. Gewohntes wird ihm bald
nicht mehr bewuBt, und man muB ihn
immer wieder mit neuen interessant
aufgemachten optischen Miiteln an-
stoBen, um seine Aufmerksamkeit zu
fesseln. Aus diesem Grunde ist auch
beim Landmaschinenschaufenster der
rechtzeitige .Programmwechsel” wich-
tiger, als man gemeinhin annimmt.

sollte in
spéate-

Ein Schaufensterwechsel
gleichmaBigen Abstanden —
stens alle zwei Monate — erfolgen. Es
kommt aber sehr auf die ortlichen
Verhéltnisse an, ob diese Zeitspanne

uber- oder unterschritten werden
kann.

Der Landmaschinenbereich bietet far
den Programmwechsel des Schaufen-
sters relativ viele Moglichkeiten. Da
sind zunéchst die Saisonzeiten fiir die
verschiedenen Geréte und Maschinen.
So kann man z. B. Schaufenster und
Ausstellungshallen im Frihjahr auf
Bodenbearbeitungsgerite in Verbin-
dung mit Schleppern abstimmen. In
gleicher Weise lassen sich interes-
sante Schaufenster fir Pflegearbeiten,
fur Heu- und Getreideerntemaschinen,
fur die Herbstbestellung gestalten
ader in den Wintermonaten beispiels-
weise fir Frontlader, fir die alige-
meine Maschinenpflege, fiir Ersatz-
teile, fir Kundendienst usw.
AuBerdem gibt es noch viele weitere
Moglichkeiten, eine Maschine, einen
Schlepper durch eine ungewohnte
Umgebung interessant zu machen.
Wenn der Fachbetrieb sich in seiner
Schaufensterwerbung z. B. mit einem

drilichen Textil-Einzelhandler ver-
bindet.
Wie gut lieBe sich beispielsweise

eine mannliche Schaufensterpuppe in
béuerlicher Arbeitskleidung in Ver-
bindung mit einem Schlepper zeigen.
Die Puppe am Schlepper stehend mit
einfillbereitem hocherhobenem Kraft-
stoffbehalter und mit dem Hinweis,
daB der Schlepper mit dem Inhalt des
Kraftstoffbehélters soundsoviele Be-
triebsstunden auskommt. Was macht
es schon aus, daB auch an der
Berufskleidung der Puppe ein Preis-
schild und ein Hinweis auf den Textil-
Einzelhdndler angebracht sind. Beides
— der Hinweis auf den geringen
Kraftstoffverbrauch des Schleppers
sowie das evil. besonders giinstige
Angebot der Arbeitskleidung — ist fur
den Landwirt interessant.

Eine wirksame, lebendige und — was
die Kosten angeht — wenig auf-
wendige Werbung.

Weitere Mittel, Schaufenster und Aus-
stellungsrdume fiir den Kunden inter-
essant zu machen, sind gelegentliche
Fremdausstellungen. Ausstellungen
also, die mit dem Angebot nicht

direkt in Zusammenhang stehen, die
aber ein groBes offentliches Interesse
fir die Landwirtschaft haben. Z. B.
die Flurbereinigung. Schautafeln nach
dem neuesten Stand der Flurbereini-
gung im Schaufenster ausgestellt, bil-

den immer wieder Anziehungspunkte
fiir den Landwirt.

So kdnnten beispielsweise auch Aus-
stellungsvitrinen mit Saatgutproben
von Getreide, das fir die ortlichen
klimatischen Bedingungen besonders
glnstig ist, als Untersuchungsergebnis
staatlicher oder landwirtschaftiicher
Institutionen unter Umstanden bei
Landwirten auf ganz besonders reges
Interesse stoBen.

Solche gelegentlichen Fremdausstel-
lungen dienen dazu, immer wieder
neue Akzente in die Schaufenster-
werbung zu setzen und die Aufmerk-
samkeit des Kunden immer wieder
auf das eigene Geschéft zu lenken
Welchen Aufwand erfordert nun eine
solche Schaufensterwerbung? Kann
sich auch der kleinere Fachbetrieb
eine verkaufsbetonte Schaufenster-
werbung leisten?

Grundsatzlich lautet die Antwort: Ja!
Die Kosten sind meist geringer, als es
die Aufmachung vermuten IaBt. Vieles
laBt sich mit etwas Geschick in der
eigenen Werkstatt, im eigenen Biiro
machen. Hauptsachliche Kostentrager
sind jedoch spezielle Schaustiicke
und speziell fir den jeweiligen Zweck
hergerichtete Plakate, GroBphotos
oder Lichteffekte, deren Aufwand aber
durch einen verniinftigen Einsatz in
durchaus vertretbaren Grenzen ge-
halten werden kann.

Zu den Kosten der Schaufensterwer-
bung abschlieBend noch eine kieine
Faustregel: Der Fachbetrieb, der bereit
ist, fiir die laufende Schaufensterwer-
bung etwa den gleichen Betrag auf-
zuwenden wie an Spesen fiir seinen
besten Verkaufer, hat eine gute
Grundlage, aus seinen Schaufenstern
das zu machen, was sie sein sollien:
Lstumme Verkaufer®.




Zuschriften

und

Meinungen

Gebrauchtschlepper

-« . FUr Gebrauchtschlepper wird bei
uns wirklich zu wenig getan. Wir
missen sie hoffdhig machen. Vor
allem, finde ich, missen wir unsere
Gebrauchtschlepper fiir bestimmte
Verwendungszwecke anbieten. Als
Spezialpflegeschlepper zum Beispiel.
Gleich mit Hackgerat dabei und mit
Schmalspurreifen selbstversténdlich.
Oder als Spritzschlepper mit aufge-
bautem Spritzgerat. Oder als Spezial-
ladeschlepper mit Hecklader zum Bei-
spiel. Oder als stationdre Antriebs-
maschine fir Abladegeblase und der-
gleichen. (Bekanntlich reichen auf den
Hofen vielfach die AnschluBwerte fir
einen elektrischen Antrieb nicht mehr
aus.) Ich kann mir vorstellen, wenn
das Pferd so aufgez@umt wird, kann
in manchen Gegenden das Gebraucht-
schleppergeschéft belebt, vielleicht
sogar interessant werden. Zumal man
immer gleich entsprechende Geréte
mitverkauft. Schon beim Einkauf sollte
man die Gebrauchtschlepper nach

Gemeinsam handeln

w--- Wir miissen etwas fir unseren
miBhandelten, strapazierten Schlep-
per- u. Landmaschinenmarkt tun. Alle
gemeinsam. Eine Sache, die im Inter-
esse aller liegt, ist nur durch Dis-
ziplin und vereintes Vorgehen zu
meistern. Wie wére es, wenn sich der
Hauptverband des Deutschen Land-
maschinenhandels zu einer Gemein-
schaftswerbung entschlieBen konnte?
Eine solche Gemeinschaftswerbung
hétte sich an die Adresse der Bauern
zu richten. lhnen muB darin gesagt
werden, worauf es wirklich heute
ankommt. DaB namlich nicht der Tat-
bestand, mdglichst billig eine Ma-
schine eingehandelt zu haben, Sym-

ihren kinftioen Verwendungsmoglich-
keiten abschétzen und auswahlen. In
der einen Gegend .geht" mehr der
Hack- und Pflegeschlepper, in der
anderen mehr der Ladeschlepper oder
ein ganz anderer Typ. Viel l&Bt sich
auch durch eigene Werbung steuern.
Man muB Interesse fir diese Spezial-
schlepper erwecken. Durch Ausstel-
lungen, Vorfiihrungen, vielleicht auch
durch Anzeigen in der Tageszeitung
oder durch persdnliche Briefe. Selbst-
verstdndlich ist, daB Schlepper und
Gerate wirklich hundertprozentig zu-
einander passend gemacht sein mus-
sen, das ganze Gespann muB anspre-
chend aussehen, und — nicht zuletzt
— der Handler muB fir den einwand-
freien Zustand von Schlepper und
Gerat garantieren. Dafiir sollte man
den Aufwand nicht scheuen und regel-
rechte Garantiekarten oder -marken
drucken lassen. Ubrigens brauchen
die Gerédte nicht fabrikneu zu sein.
Passen milssen sie, zu dem Schlepper,

ptom eines giinstigen Kaufes ist, son-
dern daB es auf die Maschine plus
guten und prompten Kundendienst
plus ausgezeichneten Ersatzteildienst
plus hervorragenden Pflege- und
Reparaturdienst ankommt. Das ,,Plus”
ist also hier das entscheidende Wort.
Es bedeutet Mehrwert. Die Maschine
wird mehr wert. Mir wird man vor-
werfen, das sei alles ein alter Hut.
Zugegeben. Aber die Praxis hat es
allem Anschein nach trotzdem noch
nicht verstanden! Die Bauern nicht
und ein GroBteil der Handler nicht.
Seibst bei unseren eigenen Kollegen
miissen wir noch um die Idee werben,

den wir verkaufen. Das ist das Wich-
tige. Oder passend gemacht! Das
letztere ware dann eine Werkstatt-
leistung, mit der wir das Werkstatt-
personal in der ,Saure-Gurken-Zeit"
auslasten koénnten.

Hinweisen mdchte ich noch auf etwas
anderes: Im Idealfall werden bei Neu-
Schlepperverkéaufen keine alten mehr
zuriickgenommen, sondern diese Alt-
schlepper werden fir den Besitzer
lediglich als Spezialschlepper her-
gerichtet und mit entsprechenden
Geraten ausgestattet (die manchmal
sogar auch aus dem Altmaschinen-
bestand des gleichen Bauernstammen
kénnen und lediglich umgebaut wer-
den missen.)

So etwa konnte nach meiner Vor-
stellung eine tragbare LoOsung fur
beide, Handler und Landwirte, aus-
sehen. Ein Versuch jedenfalls lohnt
sich. Zumal wir auf dem Gebraucht-
schleppersektor etwas tun missen.
Denn so geht es nicht weiter .. ."

daB ein wirklicher Kaufmann nur kauf-
méannisch gesunde Geschafte tatigt.
Ein Verlustgeschaft ist aber kein
kaufmannisch gesundes Geschaft. Es
unterbleibt darum besser. Prestige-
geschéafte an denen nichts zu ver-
dienen ist, stehen einem seridsen
Handel ebenfalls nicht gut an. Noch
ein Vorschlag: Wie wére es, wenn
sich die Spitzenverbande des Land-
maschinen-Handwerks und der Land-
wirtschaft zusammensetzen wiirden,
um ein gemeinsames Vorgehen zu
planen? SchlieBlich muB die Land-
wirtschaft im gleichen MaBe wie wir
an einer Bereinigung des Marktes
Interesse haben ..."

Rabatte

.+« - - Landmaschinenindustrie und (wir
wollen so ehrlich sein!) Landma-
schinenhandel haben sich in ihren ur-
eigensten Netzen gefangen. Wir sind
Opfer unserer eigenen riicksichtslosen
Rabatt-Treiberei geworden. ,Die Gei-
ster, die ich rief ...", kann man nur
mit Schiller dazu sagen, und sieht es
aus, als hatte der groBe Dichter beim
Landmaschinenhandel des 20. Jahr-
hunderts seine Studien gemacht. Viel-
leicht ist der Ausdruck ,unfreiwilliger
Selbstmord” ein Widersinn, auf das,
was im Landmaschinenhandel heute
vor sich geht, paBt er jedenfalls
genau.

Neulich hatte ich folgendes Erlebnis:
Einer meiner &lteren Reisenden
kommt zu einem Bauern — seinen
eigenen Neffen —, um den Verkauf
eines Dingerstreuers perfekt zu ma-
chen. Nachdem das Geschéaft unter
Dach und Fach gebracht war, erzéhit
der Bauer, daB am Vortage die
Konkurrenz dagewesen sei und die
gleiche Maschine mit einem geradezu
mérchenhaften MNachlaB angeboten
habe. Auf seine Entgegnung, er wolle
den Dingerstreuer trotzdem lieber
bei seinem Onkel kaufen, bekam der
Bauer zu héren, dieser Onkel kdnne

auBerdem eine fiinfprozentige Provi-
sion erhalten (wohlgemerkt als An-
gestellter des Konkurrenten!ll). Der
Bauer tat das einzig Richtige und
setzte den sauberen Geschaftsmann
sofort an die Luft.

Aber wir sehen daran, wohin die
Dinge treiben. In der Elektroindustrie
hangen in den Schaufenstern des
Einzelhandels bereits groBe Plakate
.Gewéhre Hochstrabatte”. Ein ziin-
dender Werbeschlager, gewiB, der
sicherlich von den eifrigen unserer
Branche bald iibernommen wird.

Nur Mut zum Selbstmord!..."

Auszeichnung fiir den CO-LOADSTAR

Auf dem letzten Automobilsalon in Paris wurde der CO-LOADST AR der International

Harvester mit dem Cup des Automobilkiubs

zeichnet. Er erhielt diese Auszeichnung fiir die konstruktiv und formal gleichermaBen gut
gelungene Kippkabine, die ungewdhnlichen Fahrkomfort bietet und zugleich eine richtung-
weisende Lbsung des Wartungsproblems beim Frontlenker-LKW darstelit.

von Frankreich flir Nutzfahrkabinen ausge-




