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INTERVIEW

Situation des Fachhandels

Herr B. G. Losrich
USA tétig.

40) Verkoufsdirektor der INTERNATIONAL HARVESTER COMPANY,
MBH, Neuss, ist gebirtiger Amerikaner und seit 1942 in der IH-Organisation in den

Seine _umfassenden Kenntnisse auf allen Gebieten des Schlepper-
geschiiftes lieflen Herrn Lasrich schon frihzeitig in verantwortungsvolle Positionen inner-
halb der IH-Gesellschaft aufriicken,
vor zwei Johren 2. Direktor der Verkaufsabteilung der INTERNATIOMAL HARVESTER
COMPANY in Deutschland und konnte sich wiahrend dieser Zeit mit den besonderen
Verhéltnissen des deutschen Schlepper- und Landmaschinenmarktes eng vertraut machen.

Im Rohmen dieser Entwicklun

und Landmaschinen-

wurde Herr Lasrich

Frage:

Frage:

Frage:

Der Winter ist iberstanden. Mit frischen
Kréften wird die Londwirtschaft die Frih-
iahrsbestallung in Angriff nehmen,

J Frage:

Antw.:

Frage:

Antw.:

itw.:

Antw.:

Herr Lasrich, Thre Stellung als Verkaufsdirektor
bringt es mit sich, daB Sie sich tagtiiglich mit den
augenblicklichen Problemen auf dem Schlepper-
markt sehr intensiv beschiftigen miissen. Unsere
Frage ist daher schr naheliegend, wenn wir von
Ihnen wissen mochten: Wie beurteilen Sie die
Situation auf dem Schleppermarkt?

Auf den ersten Blick mag die Situation etwas ver-
worren erscheinen — im Grunde genommen bin ich
aber geneigt sie optimistisch zu beurteilen.
Wiirden Sie uns das bitte etwas genauer erliutern?
Gerne: In den letzten Monaten brachten ganzseitige
Ankiindigungen in den Fachzeitschriften und zum
Teil recht undurchsichtige MaBnahmen Unruhe in
den Schleppermarkt. Die Leidtragenden dieser Ent-
wicklung sind neben der Industrie in erster Linie
die Schlepperhiindler.
Warum glauben Sie, dab
nachteiligt wird?

Durch die unklaren Marktverhiltnisse wird der
Schlepperhiindler bei seinen Verkaufsbemiihungen
vielfach zu Zugesténdnissen gezwungen, die auf die
Dauer gesehen seine Existenz gefihrden kénnen.
Eine solche Entwicklung bringt aber auch fiir den
Landwirt Nachteile mit sich, da nur leistungsfahige
Unternehmen den Landwirt richtig beraten kénnen
bzw. in der Lage sind, ihm fiir seine Maschinen
cinen guten Kundendienst zu bieten.

Sehen Sie noch weitere Gefahren fiir den Fach-
handel, Herr Lasrich?

Ja — mancher Hiindler wird sich heute bereits iiber-
legen, ob nicht die verschiedenen Ankiindigungen
iiber ,Zusammenarbeit® und .Zusammengehen”
eines guten Tages in konzentrierter Form durch-
gefithrt werden und zwar auf seine Kosten.

Was sollte nach Threr Ansicht der Héndler vorbeu-

gerade der Hindler be-

Antw.:

Frage:

Antw.:

Frage:

Antw.:

Frage:

Antw.:

gend unternchmen?

Der kluge Hindler wird unbedingt priifen miissen,
ob er sich den richtigen Geschiftspartner ausgesucht
hat. Er wird sich ferner iiberlegen, ob er als reiner
bzw. echter Markenvertreter nicht bessere Chancen
at. Bei einer noch stiirmischeren Entwicklung auf

dem Schlepper- und Landmaschinensektor wird
mancher unversehens ,.zwischen zwei Stiihien
sitzen”.

Sie sind also der Meinung, Herr Lasrich, daf dem
ausgesprochenen Markenvertreter die  Zukunft
gehort?

Genau das! Diese Entwicklung ist garnicht mehr
aufzuhalten und je frither sich ein Fachhindler
dazu entschlieBt, um so besser ist er geriistet.
Welche Chancen sehen Sie speziell fiir den IH-
Hindler?

Der IH-Hindler hat die beruhigende GewiBheit,
daB das groBte Landmaschinen-Unternchmen der
Welt hinter ihm steht. AuBerdem hat er die Mag-
lichkeit und den Vorteil, ein vielseitiges Programm,
das stindig erweitert und vervollkommnet wird,
seinen Kunden anbieten zu kénnen.

Kénnen Sie uns noch abschlieBend einiges iiber die
kiinftige Entwicklung des IH-Verkaufsprogramms
sagen?

Wie ich bereits andeutete, wird das IH-Programm
stindig den Erfordernissen des Marktes angepaft.
Mit den beiden Werken in Neuf am Rhein und
Heidelberg sind wir in der Lage, allen Anforderun-
gen gerecht zu werden. Hinzu kommen noch die
Produktionsstitten in Frankreich (3). England (2)
und Schweden (1), die vor allen Dingen im Rahmen
der europiiischen Gemeinschaft, auch fiir den deut-
schen [H-Hindler von groBter Bedeutung sein
werden.
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AUSSTELLUNGEN

Grine Woche Berlin 1959

10 Tage lang stand Berlin im Zeichen
der GRUNEN WOCHE 1959, 10 Tage
lang war das 55 000 qm groBe Aus-
stellungsgelinde am Funkturm Blick-
und Anzichungspunke Fiir 418 000 Be-
sucher, davon 133 000 aus Ostberlin
und Mitteldeutschland. Es bestand aber
auch ein internationales Interesse an
diesem Schaufenster fortschrittlichen
Schaffens auf den landwirtschaftlichen
und landtechnischen Sektoren. Belgien,
Frankreich, Holland, Dinemark, die
Schweiz, Italien, die USA und Kanada
gehdrten zu jenen Ladndern, die mit
mehr oder weniger grofen Ausstellungs-
stiinden ihre Verbundenheit zu Berlin
und der dort stattgefundenen Ausstel-
lung bekundeten. Insgesamt beteiligten
sich 662 Firmen, 209 davon waren
auslindische Aussteller.

Das Schwerpunktthema lautete in die-
sem Jahr .Stadt und Land”, ein Motto,
das immer schon unsichtbar iiber den
vergangenen GRUNEN WOCHEN
stand und dem Charakter dieser Aus-
stellung durchaus gerecht wurde. Die
Schirmherrschaft iiber die GRUNE
WOCHE 1959 hatte der Bundesminister
fiir Ernithrung, Landwirtschaft und For-
sten, Dr. h.c. Heinrich Liibke, inne,
der auch durch seinen Besuch das Inter
esse seines Ministeriums an dieser Aus-
stellung bekundete.

Die Halle XII (Berlin), die grobte des
Ausstellungsgelindes, beherbergte zum
ersten Mal die Landmaschinenschau.
Uber ein Dutzend Firmen stellten allein
Adkerschlepper aus, so auch die Inter-
national Harvester Company, Neuf.
Besonderen Eindrudk hinterlief die

Schau der USA, auf der u. a. auch die
dort aufgestellten IH-Maschinen stiirk-
ste Beachtung fanden, Der McCormick
Mihdrescher D8—62 zeigte sich auf
dem in 2000 Arbeitstunden erstellten,
ganz natiirlich wirkenden Weizenfeld in
Betricb und war so ein Schaustiick
ersten Ranges, ebenso wie das in der
daneben befindlichen Halle aufgestellte
Modell des ersten Getreidemihers von
C. H. McCormick lebhaftestes Interesse
der Besucher fand.

Die niichste GRUNE WOCHE wird

der Zeit vom 29. Jan. bis 7. Febr. 190
ebenfalls wieder auf dem Ausstellungs-
gelinde am Funkturm stattfinden. Das
Schwerpunktthema wird voraussichtlich
heiben:
markt”.

«Der gemeinsame Europa-

pr—

{' de musgestellten TH-Maschinen
mmer wieder stirkste Beachtung.

nandanten und Herren der am
sion begrilbt
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Ruyndesernfihrungsminister Dr. Lilbke und Biir-
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Aus dor Entwicklung der Landtechnik: der
erate brauchbare Getreidemiiher von C. H
MeCORMICK

fanden
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= » « Und so urteilt

die Praxis

An dieser Stelle soll heute ein alter
Freund von IH-Maschinen zu Wort
kommen, der frither in Sachsen ansis-
sig war und nach seiner Ubersiedlung
in die Bundesrepublik wieder einen Hof
iibernommen hat, Natiirlich stand fiir
ihn fest, daf bei der Neuanschaffung
von Maschinen seine Wahl auf
McCORMICK fallen mufite. So setzte
sich also Herr Helmut Molle, Pfullen-
dorf/Brumhausen am Bodensee, umge-
hend mit der zustindigen IH-Filiale in
Verbindung und bat um den Besuch
eines Vertreters. Finen Auszug des
Briefes von Herrn Molle, in dem er auch
von seinen Sorgen hinsichtlich der Bo-
denbeschaffenheit seiner Felder berich-
tete, bringen wir nachstehend. Vorweg
mochten wir schon bemerken, daB Herr
Molle inzwischen gliicklicher Besitzer
eines McCORMICK Schleppers von der
Type D-324 geworden ist, der zu seiner
griBten Zufriedenheit arbeitet. In der
niichsten Ausgabe unseres ID werden
wir ausfiihrlicher iiber den Hof und die
Erfahrungen des Herrn Molle mit IH-
Maschinen berichten.

Hier ein Auszug des Briefes an die
Filiale Miinchen:

«Indem mein Vater sowie auch ich
schon friiher in unserer Heimat nur IH-
Maschinen in unserem eigenen land-
wirtschaftlichen Betrieb im Bezirk
Dresden hatten, so habe ich auch jetzt
die Absicht, da ich stets zufrieden war,
mir einen 20 PS McCORMICK Schlep-
per zu kaufen. Habe vor kurzem hier
cinen 18 ha Hof erworben. Ich beab-
sichtige, den Schlepper mit Hydraulik
und Mihbalken zu bekommen. Berei-
fung 8—32. Die 8—32 Bereifung bend
tige ich fiir das Vielfachgerit im Hack-
fruchtbau. Nun besteht aber eine noch
griBere Schwierigkeit auf meinem Hof,
weil fast alle Wiesen Moorwiesen sind
und dazu wieder nur mit einer breiten
Bereifung das Fahren auf den Wiesen
moglich ist. Gitterrider scheiden aus,
da bei der An- und Abfahrt zuviel anf
der StraBe gefahren werden muf.
Kénnte man hierzu eine alte Felge mit
abgefahrener Bereifung §—32 bekom-
men? Mit diesen Doppelridern wiire es
sechr gut méglich auf den Moorwiesen
zu fahren. Fiir umgehende Auskunft
wiire ich Thnen sehr dankbar.”




Erinnern Sie sich noch?

Unter dem obi Titel brii wir

hend einen Riickblick auf die im lelzten

Jahr durchgefiihrien Schlepper-Karawanen, wie sie die Filiale Minchen aus ihrer Per-

spektive sah!

Es war zu der Zeit, als die Ernte
schon eingebracht war und ein rauher
Wind iiber die Stoppelfelder wehte.
Zu einer Zeit, wo die harte Pflugar-
beit begann und Kraftreserven nétig
waren, um MaBarbeit zu leisten, wo
mancher neue Schlepper gekauft wer-
den sollte und gerade deswegen soviel
vom Programm der Preissenkungen und
Typenbereinigung, von rentablen Pro-
duktionsziffern und anderen theoreti-
schen Uberlegungen gesprochen wurde.
Erinnern Sie sich da noch unseres
Wahlspruches?

Wir jonglierten nicht mit Zahlen und
Preisen, und wie hiitten wir noch von
einer Typisierung sprechen sollen,
wenn diese bei uns lingst durchgefithrt
ist! Verstehen Sie jetzt, warum wir
damals von der Praxis ein Urteil for-
derten?

Schlicht und einfach wurde jeder Land-
wirt durch Annoncen, Plakate und
Flugblitter angehalten, den Einsatz
unserer Schlepper und Gerite zu begut-
achten: ,,URTEILEN SIE" hief unsere
Parole.

Und es waren nicht wenige, die dieser
Aufforderung Folge leisteten. Tausende
fachkundiger Landwirte nahmen an
den im gesamten Bundesgebiet durch-
gefiilhrten Demonstrationen teil und
urteilten iiber die ,,Goldene Serie” im
praktischen Einsatz.

Uber die unermiidliche Arbeit aller an
dieser Aktion Beteiligten und die mit-

Immer mehr Interessenten finden sich ein,

unter nicht gerade leichten Anforderun-
gen soll Thnen nachfolgender Bericht
Zeugnis geben.

Er bringt keine iiberwiltigenden Ereig-
nisse oder besondere Begebenheiten.
Ahnliches hat sich fast tiglich zuge-
tragen, vielleicht waren Sie selbst sogar
dabei?

Dann wissen Sie ja schon ungefihr, wie
so ein Vorfithrungsprogramm seinen
Verlauf nimmt. Zum Gliick hatte an
diesem Tage der Wettergott etwas Ein-
sehen, sodaB die Schlepperfahrer mit
frohem Mute der Vorfithrung — es war
iibrigens die letzte einer arbeitsreichen
Woche — entgegen sehen konnten. Die
Zuschauer lieBen auch nicht lange auf
sich warten und schon muBte Rede und
Antwort gestanden werden, denn die
technisch nicht ungebildeten Interessen-
ten wollten natiirlich iiber alles genau-
estens unterrichtet sein. Mit Aufmerk-
samkeit wurde dann auch der Gerite-
einsatz beobachtet und alles schien
bestens zu verlaufen.

Es war auch keine Panne zu verzeichnen
und jedes Geriit war richtig eingestellt.
Aber irgendetwas war doch nicht in
Ordnung. Ein Reinfall fiir die Vorfiih-
rer? Aber es war doch alles richtig
gehandhabt! Aber dann riickten die
Scharfrichter’* der Praxis doch mit der
Sprache heraus: auf diesem Felde zu
pfliigen, sei keine Kunst; einen stark
geneigten Hang — der wiire recht fiir
eine Vorfithrung.

Und glauben Sie gar nicht, daB es diesen
Steilhang nicht gegeben hirte. Er war
schon mehrfach ausersehen worden, den
Vorfithrern eine Falle zu stellen. Erst
vor kurzem hatten dort andere Vor-
fithrer zuriickstecken und die Vorfiih-
rung ablehnen miissen

Daf auf diese Erdffnungen hin eine
Generalbesprechung  notwendig  war,
versteht sich von selbst. Die Entschei-
dung war nicht so einfach; aber dann
wurde doch die Herausforderung ange-
nommen und auf das neue Gelinde —
€5 war nur wenige Minuten entfernt —
iibersiedelt.

Der Anblick des Gelindes war nicht
gerade erfreulich: der Hang war nicht
nur steil, er war auch sehr lang. Aber
wer cinmal A sagt, mufl auch B sagen,
es blieh kein anderer Ausweg und ein
Riickzieher machen — das gabs sch
gar nicht.

Und weil der D-440 mit seinen 40 PS
ein Schlepper von Format ist, weil bei
ihm leistungsmiBig gar keine Befiirch-
tungen waren, wurde er als erster auf
die Reise geschickt. Nun, ihm konnten
weder Steigung noch Neigung etwas
anhaben und unbekiimmert zog er
seine Bahn, begleitet vom beifilligen
Nicken der Zuschauer.

Als sich dann gar auch noch die Ma-
schinen mit weniger PS — sogar der
hochbeinige D-217 schaffte es — in
dieses Gelinde wagten, da waren die
gestrengen Richter vollauf zufrieden.
Es wurde nédmlich nicht nur Zughaken-
leistung vorexerziert, sondern auch die
Hangsicherheit unserer Schlepper und
wie man mit den angepaften [H-Gegi
ten wirkliche MaBarbeit verrich
kann.

A. Friedl

Auf dem Vorfllhrgelinde,

Eine glickliche Bereicherung des Verkaufsprogramms ist fiir den IH-Héindler der neve D-436 Dieselschl
Werk. Gliicklich, weil mit di Schlepp
klasse unbedingt ,sticht”. Die Vielzohl seiner Konstruktionsverizile und die Vielseitigkeit seiner Einsatz

»START FREI«

pper aus dem N IH-

eine Trumpfkarte

wurde, die bei Schiepperinteressenten fiir diese GréBen-

PR TR R e dis

echte Spitzenklosse aus, die man von allen McCORMICK Dieselschleppern gewohnt ist.

Bei dem neven D-436 Dieselschl bi g g
("leu Type durch ,starke” PS, rohusle Buwelw, groBu Wirtschaftlichkeit, Vielseitigkeit, leichte Bedi g und

let sich

ssigkeit.
Hier einige wesentliche ,Charakterziige” des D-436:

Kraftvoller, wassergekihlter 4-Zylinder-IH-Dieselmotor mit
sparsamem Verbrauch und restloser Ausnutzung des Kraft-
stoffes durch das bewihrte |H-Wirbelvorkammer-Prinzip.
Grofie Kraftreserven auch bei stirkster Belastung

Formschén, stabil, kompakte Blockbauweise. Zweckmiifiige
und (bersichtliche Anordnung aller Aggregate, Armaturen
und Bedienungshebel. Miihelose Wartung.

SerienmifBige Ausriistung mit 8-Gang-IH-AGRIOMATIC-Ge-
triebe (DBP, 943 807).

Starker, direkt angetriebener hydraulischer Kraftheber mit 5
Funktionen.

Anschaffungspreis mit

@ Doy

f R T T o laied

. So besticht

bsolute Zuver-

Verstellbare Dreipunkioufh@ngung erméglicht in Verbindung
mit hydraulischem Kraftheber ein rosches, bequemes und
genaves Einstellen des angebauten Gerétes,

Zapfwelle, als Molor- oder Getriebezapfwelle verwendbar.
Bei allen Geschwindigkeitsbereichen bei gleicher Matordreh-
zohl konstonte Drehzohl der Zapfwelle,

Differentialsperre mit Hand- und FuBbedienung. Vermeidung
von Radschlupf — volle Zugleistung des Schleppers gewdhr-
leistet

lechaik

Fubb Sofort ansprechende Bremsen.
Klsms!er Woenderadius bei Betatigung der Lenkbremsen.

Weitere, detaillierte Angaben sind aus D-436-Prospekten und -Faltbléttern zu entnehmen.

.« « Und nun ,,Start frei” fiir die neuen 36 M Cormick-PS!




PartnerschaftinderBewdhrungsprobe

Preise und Rabatte sind heute auf dem Schleppersektor kaum noch G gung ie viel-
fach aus propagandistischen Griinden vollkommen willkiirlich behandelt, mit dem Erfolg, daf Landmaschinenhandel und Land-
maschinenindustrie bald in den Verdacht geraten werden, den Begriff , KALKULATION" durch MANIPULATION ersetzt zu haben.
Es ist daher nicht verwunderlich, daB die Landwirte kaum noch Preise als echt ansehen und mit allen Mitteln versuchen, etwas
herauszuhandeln, ohne dabei zu bedenken, daB solche Sonderrabatte in einer enisprechenden Preisgestaltung bereits be-
riicksichtigt sein kénnen, oder aber in der unterschiedlichen Ausstattung bzw. im Unterschied zwischen Nennleistung und echter
Leistung begriindet sein kénnen. Gar nicht xu sprechen von der Tatsache, daB der Landwirl im Laufe der Jahre unter Umsténden
ein Vielfaches des beim Kauf herausgehandellen Belrages wieder zulegen muB, weil der Verkéufer gar nicht in der Loge ist, einen
ordnungsmiBigen Wartungs- und Kundendienst zu bieten.

Leidiragende dieser ungesunden Entwicklung sind in erster Linie die Schlepper- und L
in den letzten Wochen und Monaten die Frage gestellt haben ,Woehin soll das fihren?".

Die International Harvester Company hat sich seit jeher bemiht, ihren Héndlern ein foirer Geschiifispariner zu sein, Sie hat erst in
jingster Zeit wieder einmal bewiesen, daB sie keine Erfolge winscht, die auf Kosten ihrer Handler erzielt werden, da sie nach
wie vor der Auffassung ist, daBl nur ein g der und leistungsfihiger L hi lol in der Lage ist, den Londwirt ,nach
bestem Wissen und Gewissen” zu beraten und zu bedienen.

Viele Handler sehen diese Zeit der unklaren Marktverh@linisse als eine Bewdhrungsprobe an und ziehen aus dem jetzigen Ver-
halten ihrer Geschiiftsportner Schliisse fiir die kinftige Entwicklung.

Die International Harvester Company kann mit Befriedigung f llen, dafl gerade in letzter Zeit den Schritt
zurechten Parinerschaft getan haben, indem sie einen Exklusivverirag obschlossen, aus der Erkenntnis heraus, daB ouf
den Partner INTERNATIONAL HARVESTER COMPANY auch in schwierigen Siuationen unbedingt VerlaB ist und daB dieses
Weltunt h auch im Rah des G i Marktes eine fihrende Rolle spielen wird.

tnund kautminnischar ibash S ot
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und her wird sich

Llraichae Handl
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E).nr nachfolgende Beitrag von Herrn Dir. W. Gerhards, Hamburg, zeigt in k

sich aus einem IH-Exklusivverirag ergeben,

Auf dem Schleppermarkt zeichnet sich mit steigendem Kon-
kurrenzdruck eine neue Entwicklung ab. Fihrende Land-
maschinen-Fachbetriebe legen sich heute die Frage vor, ob
sie ihr bisheriges Mehr-Marken-Verkaufssystem im Schlep-
pergeschiift beibehalten oder ob sie die Vertretung fiir ein
einziges Fabrikat iibernchmen sollen.

Wir haben uns die Mithe gemacht, das Problem in einzelne
Fragen aufzugliedern, die sich jeder Handler einmal selbst
beantworten sollte:

b

Halten Sie eine wesentliche Vereinfachung in der
Abwicklung Threr Arbeit durch Ausrichtung auf ein
Fabrikat fiir wirtschaftlich und gemeinkostensenkend?
Sind Sie zum Beispiel auch der Meinung,

daB hiufiger und enger Kontakt das Vertrauensver-
hiltnis des Hindlers zum Lieferanten fdrdert und
Verhandlungen erleiditern kann?

daB groBere Abnahmezahlen hohere Rabatte und Boni
und damit héheren Gewinn bringen?

daf rationellere Arbeit in Finkauf, Verkauf, Buch-
haltung, Werbung, Ersatzteillager, Werkstatt und
Kundendienst die Unkosten wesentlich senken?
Kéonnten Sie sich vorstellen,

daB Thr EntschluB zur AusschlieBlichkeit Sie in die
Lage versetzen kinnte, mit dem Lieferwerk iiber einen
Treue-Rabatt zu verhandeln?

daB Sie einen Vertrag erhalten kénnten, der auch Thre
Interessen in Threm Verkaufsgebiet noch schiitzen
wiirde, indem von lhrem Lieferanten keine zusitzlichen
Hindler in Threm Gebiet neu geworben werden?

. Sind Sie der Meinung

dab eine tiefere Warenkenntnis durch die Konzen-
trierung auf ein Fabrikat Thren Reisenden und damit
Threm Verkaufserfolg zugute kommen wiirde?

daB die daraus entstehende Begeisterung fiir das Fabri-
kat sich auf Thre Kunden iibertriagt und den Verkauf
erleichtern wird?

daB Thr uneingeschrinkter Einsatz fiir dieses Fabrikat
Ihnen die Wertschitzung lhrer Kunden einbringen
wird, weil Sie wissen, was Sie wollen?

. Wissen Sie, daf das Vertrauen Threr Kunden weitge-

hend vom Kundendienst abhingt, den Sie zu bieten
haben?

Sind Sie als Landmaschinen-Fachmann der Ansicht,
daB Thre Monteure weniger Zeit fiir ihre Spezialaus-
bildung bendtigen, wenn Sie bei einem Hersteller in
einem Kursus griindlich geschult werden, als wenn sie
zu drei Kursen von drei verschiedenen Herstellern
reisen und von jedem praktisch nur etwas mitbringen?
Ist Thnen bewuft,

daf das Vertrauen zu Threm Kundendienst nur dann
erhalten werden kann, wenn Sie IThre Monteure zu
Kundendienst-Spezialisten machen?

dab Kundendienst-Spezialisten fiir Sie und den Kunden
preiswerter sind, weil sie z. B. kleine Ursachen (=
grofe Wirkungen) rechtzeitig und schneller erkennen
und beheben kénnen?

. Sind Sie nicht auch der Meinung, daB ein guter Vor-

fiihrer [hr bester Verkaufshelfer sein kann?

Haben Sie es bereits erlebt, daB Thnen ein Auftrag
verloren ging, weil der Konkurrent, der nur e
Fabrikat vertritt, manchmal den besseren Vorfithrer (
Felde hatte? Sie werden zugeben, daf Sie sich selbst
um das beste Verkaufsargument bringen, wenn [hr
Monteur als Vorfilhrer die Maschine nicht wie im
Schlaf beherrscht?

Meinen Sie nicht auch, daf die Spezialisierung IThrer
Monteure auf dem Gebiet der Vorfihrung mehr
Schlepper als bisher verkaufen hilft?

. Vertreten Sie nicht auch die Auffassung, daff in Threm

Ersatzteillager viel zuviel Kapital festliegt?

Haben Sie bereits iiberlegt. welchen Betrag Sie zu-
kiinftig aus Threm Ersatzteillager freimachen kdnnen,
sofern Sie sich auf ein Fabrikat umstellen wiirden,
um mit diesem Geld zum Beispiel Lieferanten-Rech-
nungen mit Skonto regulieren zu kénnen? (Schlepper-
Rechnungen der IH z. B. sind zahlbar innerhalb 30
Tagen netto Kasse: fiir 25 Tage frithere Bezahlung
vergiiten wir 3% Skonto, das sind 43.2% p. a.)
Haben Sie bereits erkannt, welche Existenz-Sicherheit
Thnen ein solches einheitliches Ersatzteillager im Zu-
sammenklang mit lhren spezialisierten Monteuren
bringen kann, wenn einmal in schlechten Zeiten das
Geschift nicht mehr auf der Verkaufs- sondern auf
der Reparaturenseite liegt?

pper und iiberzevgender Form die Vorieile |-.|||;i { I
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Erkennen Sie, wie wichtig es ist, gerade unter der
Perspektive des Ersatzteil- und Kundendienstes nur ein
Fabrikat zu verkaufen?

. Glauben Sie nicht auch, daB Thre Werbung wesentlich

durchschlagender gestaltet werden kann, wenn Sie
diese zusammen mit eimem Lieferanten aufziehen, als
wenn Sie Thren Schlepper-Werbe-Etat durch 3 oder 4
teilen miissen?

. Oder befiirchten Sie vielleicht durch die Bindung an

einen Fabrikanten in Threr Freiheit beziiglich der Aus-
wahl unter den Fabrikaten eingeengt zu werden?
Wenn auch AusschlieBlichkeitsvertrige von grundsitz-
licher Bedeutung fiir einen Hindler gedacht sind, ju-
ristisch werden sic immer nur fiir die Dauer eines
Jahres geschlossen, und glauben Sie nicht auch, dab
Thnen die Konkurrenz jederzeit gern wieder etwas ver-
kaufen wiirde, wenn Sie eine solche Absicht zu erken-
nen giben?

Glauben Sie nicht ebenso, daB aber auch lhr Lieferant
alles tun wird, um Sie als einen Exklusiv-Handler
konkurrenzfahig zu erhalten?

Finden Sie nicht auch, daB Sie, wenn Sie einen solchen
Exklusiv-Handler-Vertrag besitzen, als Kaufmann
freier sind, als wenn Thnen Thre Kunden dauernd wider
Thr besseres Wissen diktieren, welches Fabrikat Sie
lhnen verkaufen sollen?

Ubrigens: Waren Sie nicht auch gegen den Marken-Wirr-
warr auf dem Schleppermarkt? Wiirde nach Threr Meinung
nicht vieles viel einfacher, klarer und gewinnbringender fiir
den Hindler sein, wenn sich der Exklusiv-Hindler durch-
setzen wird?

Warum sollte dieses nicht bei uns der Fall sein, wenn es
zum Beispiel in anderen Lindern seit Jahrzehnten iiblich ist?
Die Zeit ist reif dafiir, auch bei uns!

W. Gerhards

€

Schulung macht Schule

Die Erkenntnis, daB mit dem AbschluB
cines Kaufvertrages der Kunde nicht
nur auf der Karteikarte existieren
sollte, sondern auch weiterhin als Kauf-
Interessent umworben werden muf,
setzt sich erfreulicherweise mehr und
mehr auch in der Schlepper- und Land-
maschinenbranche durch. So gehen heu-
te viele Hindler dazu iiber, dem Kiufer
ihrer Maschinen neben einem zuverlis-
sig arbeitenden Kundendienst auch eine
umfassende Ausbildung an den Ma-
schinen zukommen zu lassen, die ihm
ermdglicht, die technische Zusammen-
wirkung der einzelnen Aggregate zu
verstehen, die Arbeitsweise der Ma-
schine richtig zu deuten und durch
sachgemiife Behandlung sich vor
etwaig auftretenden Stdrungen zu
schiitzen.

So konnten in den letzten Jahren viele
IH-Handler in den verschiedenen Fi-
lialgebieten erfolgreich Schlepperfah-

rer-Schulungen durchfithren, die sich in
Kreisen der Landbevilkerung groBer
Belicbtheit erfreuten. Neben einer tech-
nischen Grundausbildung an den be-
reitgestellten  Schleppern, Vortrigen

Am 1., Februar 1959 sind in der Verkaufsorganisotion der INTERNATIONAL HARVESTER
COMPANY, Meuss, einige wichtige personelle Anderungen eingetreten.
Der Iungii:'hri'ge Direktor der Verkaufsleitung - Herr W. C. Caton - wurde zur Ubernahme
wichtiger Aufgaben in_der IH-Organisation nach Chicago zuriickberufen. Damit ver-
abschiedet sich Herr Caton nach fast siebenjéhriger Tatigkeit in der deutschen IH-
Gesellschaft von seinen zahlreichen Freunden, die er sich im Verlaufe seiner erfolg-
von Kundendienst-Ingenicuren und ﬁi&e& \E:réuufsargeii inhder F;rma\vun%in d?ll; Lundmusdlgen-Tn%usfrie grworgen kufl'
: toul 1) i err W. C. Caton, der sich um den Wiederaufbau unseres Geschaftes und um den Auf-
ﬂusspsridl'lcn nf“;i cier ch;?' dber Iil: bau der Verkaufs-Organisation besonders verdient gemacht hat, bedankt sich an dieser
vom epperfahrer unbedingt zu be- | stafle bei seinen Mitarbeitern und bei allen Geschéfisfreunden fir das ihm in der
achtenden Verkehrsregeln, hatten die | Vergangenheit entgegengebrachte Vertraven und fir die tatkréftige Unterstitzung,
zahlreich erschienenen Interessenten dDi_e n;‘ur! seinerda\(b?i? iDsdekrzeil h:;+ zu\l;cramelg‘llins;en. s
SRy - ie Position des 1. Direktors der Verkoufsleitung ibernimmt mit Wirkung vom
B e A s e Pos. | 1 Februor 1959 Herr B. G. LASRICH.
rten Farbhimen sich uber den Fro- | Herr Lasrich ist durch seine reichen Erfahrungen auf den varschiedensten Gebieten des
duktionsablauf und die Bedeutung des | IH-Geschiftes in den USA, und durch seine Titigkeit in Deutschlond in den letzten
Neufer TH-Werks zu informieren. zwei Jahren als 2. Direktor der Verkaufsleitung besonders beféhigt, diese wichtige Auf-
Unsere Aufnahme zeigt einen Aus-

abe zu Ubernehmen.
schnitt von der Schlepperfahrer-Schu- ie Geschaftsleitung der INTERNATIOMAL HARVESTER COMPANY, Neuss, bittet
lung der Firma Adolf Sebald, Salz/Ufr.

alle ihre Geschéftsfreunde, Herrn B. G. Lasrich die volle Unterstitzung zv gewiihren,
die er braucht, um die Aufgaben seiner neven Position zu erfillen.




SCHLEPPER U. GERAT

Zusatzausriistungen fiir IH-Schlepper

In der ersten Folge {iber dieses Thema
(Informationsdienst Nr. 53) wurde
dargelegt, daB der Schlepper in schnel-
ler Entwicklung zum Kernstiick der
landwirtschaftlichen Technisierung
wurde. Daran anschliefend galt es auf-
:ll:t‘ig(‘ﬂ. warum er (‘in(‘ qngfl‘l‘l‘ntk‘
+Grundausriistung” und eine .Sonder-
ausriistung” hat. Diese letzte lieBe sich
nach ihrer Beschaffenheit und Zweck-
gebung in drei Gruppen aufteilen, die
hier nochmals aufgefithrt seien:

a) Solche Sonderausriistungen, die di-
rekte Arbeitsgeriite sind und eigent-
lich nur deshalb als Sonderausrii-
stungen gelten, weil sie speziell an-
gepabt wurden, z. B. Mihwerk und
Frontlader;

b) Solche, die dem Fahrkomfort und
der Sicherheit dienen, z. B. Vorder-
radschutzbleche, 2. Beifahrersitz,
Wetterschutzdach;

¢) Solche, die zwar keine direkte
landwirtschaftliche Arbeit leisten,

aber als wichtiges Bindeglied zwi-
schen Schlepper und Arbeitsgeriit die-
nen, wie z. B, dic Hydraulik, die
Dreipunktaufhingung, die Riemen-
scheibe usw.
Als besonders interessant wurde die
Gruppe ¢ angeschen, weil sie Ausrii-
stungen von erheblicher Vielseitigheit
enthilt. Aus diesen wiederum wurde
als erstes die Hydraulik herausgegrif-
fen und besprochen. Es zeigte sich, daf
sic heute eigentlich schon an keinem
Schlepper fehlen diirfte.
Sie kann aber in den meisten Fillen
nicht allein arbeiten, sondern braucht

Verbindungselemente zwischen ihr und
dem eigentlichen Anbaugerit, das 16s-
bar mit dem Schlepper verbunden sein
soll.

Frither wurden — wie das auch heute
noch bei schr schweren oder aus ande-
ren Griinden nicht gut anbaubaren
Maschinen der Fall ist — die Arbeits-
geriite an den Schlepper angehingt. Das
bedingt, daB sie ein cigenes Fahrgestell
und eigene Einstellméglichkeiten haben.
Ein besonderer Nachteil dieser Art der
Verbindung Schlepper — Geriit ist die
Lange des entstehenden Zuges und
damit verbunden die geringe Wendig-
keit sowie die schlechte Rangierfihig-
keit nach riickwirts. Die Bedienung des
Geriites vom Schleppersitz aus ist tech-
nisch oft schwer zu verwirklichen und
teilweise recht aufwendig. SchlieBlich
sei noch erwihnt, daB bei Transport-
fahrten mit solchen aus preislichen
Griinden meist eisenbereiften Gerdten
die Geschwindigkeit des Schleppers
nicht voll ausgenutzt werden kann, was
bei der Streulage vieler Betriebe zu
erheblichen Zeitverlusten fithre. Als
einziger Vorteil ist die schnelle Lasbar-
keit des Geriites vom Schlepper zu er-
wihnen.

Es lag also nahe, Geriite, bei denen
die Moglichkeit dazu gegeben war, so
mit dem Schlepper zu koppeln, daB er
sic tragen konnte. Vorbedingung war
natiirlich, daB die Arbeitsqualitit nicht
geringer wurde, d. h., daf gute und
einfache Einstellmoglichkeiten erhalten
blieben oder neu geschaffen wurden und
daB eine sichere Fithrung des Geriites

gewihrleistet war.

Nach sehr vielfiltigen und teilweise
sehr komplizierten und kostspieligen
Fnru‘id(]ungcn auf dem Gebiet des
Geriteanbaus schuf schlieBlich die Hy-
draulik die Voraussetzungen Fir eine
Anbauart, die sich heute auf der gan-
zen Welt durchgesetzt hat:

DIE DREIPUNKTAUFHANGLUNG

Es wiirde an dieser Stelle zu weit
fiihren, auf ihre technische Funktion
einzugehen. Lediglich die duBerlich er-

kennbaren Reaktionen und Eigcnschn(

ten sollen erwihnt werden.

Es ist bekannt, daB die Dreipunktauf-
hingung im wesentlichen aus 2 Unter-
lenkern und 1 Oberlenker besteht,
deren Vorderenden mit dem Schlepper
verbunden sind und an deren Hinter-
enden das Gerdt gelenkig angebaut
wird. Es entsteht so ein Viergelenk
zwischen Schlepper und Anbaugerit,
das diesem zwar Eigenbewegungen ge-
stattet, aber so eingerichtet ist, daB es
withrend der Arbeit sowohl seitlich als
auch der Hohe nach eine riicksteuernde
Funktion ausiibt. Will das Geriit, be-
dingt durch diierc Einfliisse (Steine,
Bodenverhirtungen oder dergleichen),
von dem durch die Einstellung vorge-
schricbenen Weg oder Tiefgang abwei-
chen, so steuert die Dreipunktaufhin-
gung es auf seine Bahn zuriick.

Wihrend die Unterlenker in ihrer Lﬂn( N

unverinderlich sind, kann durch Ve

kiirzen oder Verlangern des Oberlenkers
der — in Fahrtrichtung geschene —
Neigungswinkel des Geriites zum Boden
verandert werden. Dadurch ist beim
Pflug eine schr einfache Tiefeneinstel-

€

€

ERSATZTEIL-ABT.

Kleine Hinweise zur Forderung lhres
Ersatzteilumsatzes

Sie werden sicherlich Ihren Ersatzteil-Umsatz zum Maschi-
nen-Umsatz von Zeit zu Zeit in Relation bringen, um fest-
zustellen, ob Thr Anteil am Geschiift angemessen ist oder ob
Sic mehr oder weniger der Konkurrenz das Ersatzteil-Ge-
schiift vorbereiten. Auf die Notwendigkeit und die Vorziige
des Einbaus von ORIGINAL-Teilen brauchen wir heute

nicht erneut hinzuweisen.

Wie kann man also den Umsatz steigern und den Verkauf
Ihrer Ersatzteil-Abteilung

von Ersatzteilen fiir den Leiter
interessant gestalten?

Ein Kunde, der zu lhnen kommt, um Ersatzteile zu bestellen
oder abzuholen, interessiert sich zuniichst fiir eine bestimmre
_ Anzahl Teile zur Durchfithrung einer bestimmten Reparatur
in Schleppern. Er gibt Thnen die gewiinschten Teile Stiick
Fiir Stiick auf, und so werden sie auf dem dafiir bestimmten
Order-Formular notiert. Unter die vom Kunden aufgegebe-
nen Positionen machen wir zundchst mal einen AbschluB-
strich, denn hiernach beginnt erst der eigentliche Verkauf.
Fs wird vorausgesetzt, daB der Ersatzteil-Verkaufer cine
gewisse Kenntnis der Maschinen besitzt und dem Kunden
an Hand der ihm aufgegebenen Teile sofort weitere hiermit
in Verbindung stehende Teile nennen kann, die entweder

seitens des Kunden bei der Aufgabe vergessen wurden oder
von ihm auf eine Wiederverwendungsfihigkeit untersucht
werden miiften. Man soll selbstverstandlich dem Kunden
keine Teile aufdringen, sondern diese in einer fachminnisch
beratenden Art anbieten. Bei einem Gespriich mit dem Kun-
den kann man auBerdem auf Neuerungen oder Verbesserun-

gen an den Maschinen hinweisen und entsprechende Teile

anbieten; ebenso je nach Laufzeit der Maschine auf Aus-
wechslung bestimmter Positionen hinweisen, die nach sound-

soviel Betriebsstunden einer Auswechslung bediirfen.

All diese Positionen, die sich unter dem Strich befinden,
stellen einen echten Mehrverkauf dar, und ein gewisser
Anreiz in irgendeiner Form wiirde Threm Ersatzteil-Verkiu-
fer die Sache auch materiell interessanter erscheinen lassen.
Er lernt schlieBlich hierdurch fachlich immer mehr hinzu, und
lThre Kundschaft wird sicherlich einen solchen Kundendienst
zu schitzen wissen.

Dieses trifft zur Hauptsache auf Thre Unterkunden, wie die
Schmicdebetriebe kleinerer Werkstitten etc., zu; bei Repa-
raturen in Ihrer eigenen Werkstatt wird sicherlich Thr Per-
sonal jeden Defekt erkennen und alle erforderlichen Teile
nitigenfalls erneuern.

H. Werres

lung gegeben, wihrend bei Grubbern
und Hackgeriten z. B. der Angriffs-
winkel der Schare zum Boden und da-
mit die .Griffschirfe” einstellbar ist.

Die Verbindungselemente nicht drei-
punktangelenkter Gerite zum Schlep-
per waren, respektive sind meist mit
Schrauben direkt an der Getrieberiick-
wand und den Achstrichtern des Schlep-
pers befestigt. Sie waren einer Verein-
eitlichung mit dem Ziel der Benutzung
eines Gerites hinter mehreren Schlep-
pern nur schwer zugiingig, was eine
Unzahl von Anbauarten mit den ver-

schiedensten ~ Abmessungen  zufolge
hatte. Fin einmal fiir einen bestimmten
Schlepper gebautes Geridit  konnte

hinter einer anderen Type nicht einge-
setzt werden. Dieser oft lastige und fiir
die Landwirtschaft recht kostspiclige
Zustand dnderte sich mit dem Aufkom-
men der Dreipunktaufhiingung. Sie war
einer Vereinheitlichung viel eher zu-
géanglich als alle vorher probierten An-
bauarten. Es ist leicht einzusehen, daB
die Lage der Anlenkpunkte am Schlep-
per und am Gerdt und die Mafe der
cinzelnen Elemente hier leichter zu
normen waren als direkte Schraubver-
bindungen zum Schlepper. Die Drei-
punktaufhingung ist heute schon weit-
gehend vereinheitlicht, und immer mehr
Hersteller von Schleppern und Geriten
halten sich an die Normvorschriften.

Fiir den Landwirt bedeutet dies erheb-
liche Erleichterung seiner Arbeit.

Normgerechte Dreipunktaufhingungen
sind zu allen McCormick-Schleppern
licferbar, und zwar in einer Ausriistung,
die allen im Betrieb auftretenden Gege-
benheiten gerecht wird. Die lange
Adkerschiene fehlt ebenso wenig wie
die Seitenfithrung und Geriteschienen-
halter zur seitlichen und vertikalen
Starrstellung des Geriites oder der
Ackerschiene. Auf ecinen besonderen
Vorteil der IH-Dreipunktaufhingung
sei hier noch hingewiesen. Der obere
Lenker kann durch Zwischenschaltung
cines Etagenbockes und eines Aus-
gleichswinkels mehr oder weniger steil
eingestellt werden. Dadurch wird be-
wirkt, daP ein Teil des Geritegewichtes
— beim Pflug also des Sohlendruckes —
auf die Hinterachse des Schleppers ver-
lagert wird. Diese Verlagerung ist um
so grofler, je steiler der Oberlenker
steht. Da der Etagenbock mehrere Ein-
stellungen zuliBt, kann die Gewichts-
verteilung zwischen Schlepper und Gerit
immer auf den giinstigsten Punkt ein-
gespielt werden. Fiir den Pflug zum
Beispiel bedeutet das, daB der je-
weils benatigte Sohlendruck mit Hilfe
der Neigung des oberen Lenkers richtig
eingestellt werden kann. Aller Sohlen-
druck, der iiber das fiir eine einwand-
freie Arbeit des Geriites bendtigte Maf

hinausgeht, wird auf die Hinterachse
des Schleppers verlagert, wo er eine
Erhdhung der Zugkraft und somit eine
Verminderung des fiir den Boden so
schidlichen Schlupfes bewirkt.
Dariiber hinaus wird durch die steile
Stellung des Oberlenkers eine Verbes-
serung der Riicksteuerung erreicht. Ein
Pflug also. der infolge Verdnderung
der Bodenbeschaffenheit plotzlich tiefer
oder flacher gehen will, wird wesentlich
stirker auf seine eingestellte Tiefe zu-
riickgesteuert, als dies bei waagerech-
tem oder fast waagerechtem Oberlen-
ker der Fall ist. Das geht so weit, daB
Pfliige an der IH-Dreipunktaufhiingung
bei nicht zu ungiinstigen Bedingungen
ohne oder nur mit leicht tastendem
Stiitzrad arbeiten kénnen.
Diese Einrichtung der Verstellbarkeit
des Oberlenkers ist so vorteilhaft, dab
sie heute schon vielfach nachgeahmt
wird.
Aus all dem geht hervor, dab die Drei-
punktaufhingung — und hier besonders
die an McCormick-Schleppern verwen-
dete Bauart mit verstellbarem Oberlen-
ker — so viele Vorteile hat, dab es
eigentlich unverstindlich ist, wenn
heute noch ein Landwirt sich einen
Schlepper anschafft ohne dieses in Ver-
bindung mit der Hydraulik so vielsei-
tige und vorteilhafte Anbauclement.
Dr. H. Kessler
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Nie opldene s

Die Auslogung der S8chlepper fand in Anwesenheit von 36 IH-Hiindlern und leitenden Herren der IH Neuss statt

DIE GOLDENE CHANCE

Um ihren Geschiiftsfreunden fiir das
Herbstgeschift 1958 einen besonderen
Anreiz zu bieten, veranstaltete die IH
einen Verkaufswettbewerb, der in An-
betracht des IH-Jubildumsjahres unter
dem Namen ,Die Goldene Chance”
vonstatten ging.

«Die Goldene Chance” im Jahr der
~Goldenen Schlepperlinie”, unter diesem
Motto wetteiferten die IH-Hiindler und
bemiihten sich, gréfte Gewinnchancen
fiir sich sicherzustellen. Als Ziel des
Wettbewerbs sollten niimlich 6 McCor-
mick-Schlepper zur Verlosung kommen.
Zur nachdriicklichen Unterstiitzung der
Verkaufsbemiihungen der IH-Hindler
waren in allen Teilen der Bundes-
republik IH-Schlepper-Karawanen in
Marsch gesetzt worden, die gleichzeitig
laufend mit der Werbekampagne ,,Lr-

Generaldirektor F. W. Tautfest wihrend ssiner Begriillungsansprache.

teilen Sie” dem Landwirt erméglichten,
aus eigener Anschauung sein Urt
iiber McCormick-Maschinen zu bilden.
Der Verkaufswettbewerb wurde Fiir die
IH und ihre Geschiftsfreunde ein gro-
Ber Erfolg, und am 5. Dezember fand
die von allen Beteiligten mit groBer
Spannung erwartete Verlosung der 6
McCormick-Schlepper statt. Ein Gre-
mium, dem neben drei IH-Hindlern
(Hermn Kotte, Rieste, Herrn Langhals i.
Fa. Béhmer, Alzey und Herrn Hedckel
i. Fa. Kirsch & Co.. Meckesheim) die
Herren der IH-Verkaufs- und Werbe-
leitung angehérten, priifte vor Beginn
der Verlosung die Lose und versiegelte
sie in besonderen Kisten.

In Gegenwart von 36 Hindlern aus al-
len Teilen der Bundesrepublik ging die
Verlosung am Abend des 5. Dezember

in NeuB am Rhein vonstatten. Ein elf-
jihriges Waisenkind aus dem Kinder-
heim in Biittgen bei NeuB zog jeweils
das Gliickslos aus der Trommel. Jeder
Schlepper wurde namlich in seiner
Klasse verlost.

Die gliicklichen Gewinner waren:
D-214 S Firma Mager & Wedemeyer,
Bremen (Los Nr. 158)

D-217 § Firma H. Funk, Hankensbiit-
tel (Los Nr. 1564)

D-320 Firma W. Kliche, Landshut/
Ndb. (Los Nr. 3145)

D-324 Gebr. Hofmann, Eibelstadt
(Los Nr. 4952)

D-430 Firma W. Jaser, Winsen (Los
Nr. 6626)

D-440 Firma R. Pfannenstiel, chcns(
burg (Los Nr. 8165).

Ein spannender Augenblick: Die Lose werdengesogen,

C

Es fing ganz harmlos an — damals in
Olst, einer kleinen Stadt der hollandi-
schen Provinz Overijsel. Jan Olthof,
Sohn des dort ansissigen IH-Hindlers
und begeisterter Anhinger des heimi-
schen FuBballklubs, machte sich mit
einigen Kollegen auf den Weg zum
Sportplatz, um wie allsonntaglich seiner
Mannschaft durch  kriifrige Anfeue-
rungsrufe und lautes Torgeschrei das
Riickgrat zu stirken. Das Spiel der
beiden Teams gestaltete sich selten so
interessant und spannend wie gerade
an diesem Tag. Dennoch — wihrend
Jan's Kollegen heftig gestikulierend das
Spielgeschehen diskutierten und Ball
und 22 Spieler nicht aus den Augen
lieBen — blieb Jan Olthoff seltsam ruhig
und von der allgemeinen Begeisterung

unberiihrt. Zwar zeigte auch er Inter-

, aber das galt nicht dem Ball und

&-u:m Spielern sondern den Zuschauern

und ganz sp ell einem netten jungen
Mei. je, ndmlich der fufballbegeisterten
Riet Grafhorst. Kein Wunder, daf nach
Beendigung des Spiels Jan es so ein-
richtete, den Nachhauseweg in der Nihe
Riets anzutreten. — Wie .zufillig” kam
man in ein Gesprich iiber FuBball,

Weg zur Kirche
n McCORMICK-8chle

hrt und flan-
n aus Neuss

Treulich gefuhrt....

Tanzen und iiber andere nette Dinge,
fiir die nunmal bei jungen Leuten In-
teresse besteht. Dieses erste Zusammen-
treffen zwischen Riet und Jan blicb
nicht das letzte.

In Zukunft besuchte man gemeinsam
den FuBballplatz, Tanzvergniigen usw.
So blieb es nicht aus, daB man den
EntschluB faBte, auch fir das ganze
Leben zusammenzubleiben.

An einem Samstagmorgen im Oktober
des vergangenen Jahres fand dann die
Trauung von Jan Olthoff und Riet
Grafhorst im Rathaus von Olst statt.
Lind diese Hochzeit sollte fiir alle Be-
teiligten und ganz besonders fiir das
Brautpaar unvergeBlich bleiben — denn
die Nachbarn, Freunde und Bekannten
hatten sich anldBlich der Trauung eine
Uberraschung ausgedacht, deren Initia-
tor der Vater des Brautigams, Herr
Olthoff sen., war, der als Hiindler der
hollindischen IH-Vertretung Bocke &

rauung  stellte sich das Ehe

Nach der 1
(8] men mit den Ehrenglsten®

%
Fotografen.

v

Huidekoper, Haarlem, bei den Land-
wirten der Umgebung einen guten Na-
men hat.

Als er nun alle McCORMICK Schlep-
perbesitzer seines Bezirks um LUnter-
stiitzung bat, erkliarte man sich ohne
Umstinde bereit, Zeit und Schlepper
zur Verfiigung zu stellen. Und so sah
man an diesem Samstagmorgen in Olst
ein Ehrengeleit fiir das Brautpaar, wie
es bisher wohl kaum bei einer Hochzeit
vorgekommen sein mag. Angefithrt von
cinem McCORMICK Schlepper aus
NeuB am Rhein schritt das Brautpaar
durch ein Spalier von weiteren 15 IH-
Schleppern und ihren Fahrern auf die
Kirche zu. Dieses Bild war so eindrucks-

voll und einmalig, daf viele der Schau-
lustigen begeistert Beifall klatschten.
Fiir das Brautpaar selbst war es eine
gelungene Uberraschung, an die beide
sicherlich spiiter noch im Kreise ihrer
Kinder gern zuriickdenken werden.

E aar  hinter dem

Stolz  schreitet das
b n Lohn flir die

Schleppe Den s
Schloppe
der Hraut, die
phantastisch.®

t otete die Ancrkennung
Uberwiiltigt ausrief: .Einfach




Fhegatten, die Unternehmer, Kaufleute, Gewerbetreibende
oder Gesellschafter sind, werden fiir ihre Rechtsbezichungen
zu Dritten, insbesondere zu ihren Finanzierungsinstituten,
wenn der Giiterstand der Zugewinngemeinschaft wirksam
geworden ist, nachstchende Gesichtspunkte zu bedenken
haben:

Die Ehegatten, die im Giiterstand der Zugewinngemeinschaft
leben, kénnen Verpflichtungsgeschifte (Vertriige) und Ver-
fiigungen, die ihr Vermdgen im ganzen oder nahezu im
ganzen betreffen, nur mit Zustimmung des anderen Ehe-
gatten vornchmen.

K Nenn auch ein Ehegatte grundsiitzlich Verpflichtungs- oder
Verfiigungsgeschifte iiber die ihm gehdrenden Gegenstinde
abschlieBen kann, ohne daB der andere Teil ein Mitwirkungs-
oder Widerspruchsrecht hat, so ist dennoch die Verpflichtung
des anderen Ehegatten notwendig, da wohl immer unbekannt
bleiben wird, wem das Vermogen, iiber das verfiigt werden
soll, gehért. Es kann auch keinem Dritten zugemutet werden
bei der Vielzahl der Kaufer, Nachforschungen hinsichtlich
der Eigentumslage unter den Ehegatten anzustellen.

Im Geschifts- und Bankverkehr mit Fhegatten, die im
Giiterstand der Zugewinngemeinschaft leben, werden Dritte
wegen der dargelegten Verpflichtungs- und Verfiigungsbe-
schriinkungen sowie ciner eventuellen Verpflichtung zum
Ausgleich des Zugewinns eine gewisse Vorsicht walten lassen.
Eine Anzahl Firmen hat bereits diese Anderung des Fami-
liengesetzes durch das Gleichberechtigungsgesetz in ihren
Finanzierungsvertrigen durch Aufnahme neuer Vertrags-
abreden beriicksichtigt.

ggVenn von dem Giiterstand der Zugewinngemeinschaft aus-
r(_,cgangm werden muf, dann wird bei der Verfiigung eines
Ehegatten die Zustimmung des anderen Ehegatten verlangt
werden miissen. In gleicher Weise wird bei der Bestellung
von Kreditsicherheiten zu verfahren sein.

Nachfolgend soll untersucht werden, wie sich der Giiterstand
der Zugewinngemeinschaft auf dic einzelnen Gesellschafts-
arten auswirken kann:

I. PERSONENGESELLSCHAFT
DIE GESELLSCHAFT DES BURGERLICHEN RECHTS

Durch den Gesellschaftsvertrag verpflichten sich die
Gesellschafter gegenseitig, die Erreichung eines gemein-

GUTERRECHT

DIE RECHTSFOLGEN DER ZUGEWINNGEMEINSCHAFT

samen Zweckes in der durch den Vertrag bestimmten
Weise zu fordern, insbesondere die vereinbarten Bei-
triige zu leisten.

AuBer den schuldrechtlichen Wirkungen hat der Ver-
tragsabschluB im Regelfall (§ 718 BGB) die Folge, da
die fiir den Gesellschaftszwedk bestimmten Vermogens-
gegenstinde, wenn sie in Erfillung der Beitragsver-
pflichtung auf die Gesellschaft iibertragen werden,
Gesamthandvermagen aller Gesellschafter werden (Ge-
sellschaftsvermégen). Dritten Gliubigern gegeniiber ist
es gleichgiiltig, ob ihnen die Gesellschafter als solche
haften oder ob sie aus anderen, nicht mit der Gesell-
schaft zusammenhingenden Griinden einen Anspruch
gegen jeden der Gesellschafter haben.

Unter Beriicksichtigung des Giiterstandes der Zugewinn-
gemeinschaft ist von Wichtigkeit, daf die Gliubiger
sich nicht nur aus dem Gesellschaftsvermédgen befriedi-
gen kénnen; die Gesellschafter haften vielmehr fiir die
Gesellschaftsschulden gegeniiber Dritten auch persdnlich
mit dem eigenen Vermdgen nach den allgemeinen Vor-
schriften der persénlichen Verpflichtung mehrerer (§ 420

ff BGB).

Eine vertragliche Haftungsbeschrinkung hat nur dann
Rechtswirksamkeit, wenn sie Dritten gegeniiber erkenn-
bar war. Im allgemeinen gilt die Vermutung des § 714
BGB. Danach ist, soweit einem Gesellschafter nach dem
Gesellschaftsvertrag die Befugnis zur Geschiftsfiihrung
zusteht, dieser im Zweifel auch ermichtigt, die anderen
Gesellschafter Dritten gegeniiber zu vertreten. Da die
Gesellschafter einer biirgerlich-rechtlichen Gesellschaft
persénlich mit ihrem cigenen Vermdgen haften, ist auch
die Verpflichtung des anderen Fhegatten notwendig.

OHG

Die Gesellschafter der OHG haften gegenitber den
Gesellschaftsgliaubigern unbeschrinkt. Wie bereits er-
drtert, sind die Verbindlichkeiten einer Gesellschaft des
biirgerlichen Rechts in der Regel Gesamtschulden der
Gesellschafter. Eine von dieser Verbindlichkeit der
Gesellschafter unterschiedene Verbindlichkeit der Ge-
sellschaft kennt das BGB nicht. Dagegen unterscheidet
das HGB fiir die OHG einerseits die von der Gesell-
schaft unter ihrer Firma cingegangene Verbindlichkeit
(§ 124 HGB), andererseits die personliche Haftung der
Gesellschafter fiir die Verbindlichkeiten der Gesellschaft
(§ 128 HGB), d. h. fiir die Verbindlichkeit jeden Rechts-
grundes.

Nach § 128 HGB haften alle Gesellschafter, die zur Zeit
der Entzichung der Verbindlichkeit der Gesellschaft
angehéren, auch nach ihrem Ausscheiden. Spiter in die
Gesellschaft ecintretende Gesellschafter treten auch in
die Haftung ein. Tritt eine OHG als Kiufer auf, so wire
es u. U notwendig, daB auch der andere Ehegatte
des Gesellschafters den Vertrag mitunterzeichnet.
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geachickie Lésung wur-
| diesem typlsch ba
rischen Haus gefunder
Pylone gibt dem Haus
besondere Note, ol
Landschaftsbild zu stiiren.
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JKleider machen Leute” heift ein altes
Sprichwort und mancher erfolgs-
gewohnte Geschiftsmann weiB, daB bei
einem direkten bzw. persdnlichen Kon-
takt zur Kundschaft nicht nur seine
Qualititen als Verkiufer ausschlag-
gebend sind, sondern zu einem nichtun-
wesentlichen Teil auch der Gesamtein-
druck, den er beim Kunden hinterlabt.
Und zu diesem Gesamteindruck gehért
nun einmal das AuBere, wie saubere
Kleidung, gepflegtes Ausschen etc. Aber
sicherlich sagen wir Thnen damit nichts
neues, dennoch halten wir es fiir ange-
bracht, das obige Beispiel anzufithren,

cebdude ist
it gebun-
Be vorge-
aulfsraum  mit
one hat grofen Aulmerk-
samkeitswort,

Im Blickpunkt: lhr Geschaftsgebaude

weil wir das Sprichwort von den Klei-
dern, die Leute machen, ein wenig auf
Thr Geschiftsgebiude abwandeln wollen.
Keine Angst, wir beabsichtigen nicht,
Sie zu iiberreden, lhrem Geschiftsge-
biude ein neues Kleid anzumessen oder
Sie zu cinem kostspieligen Umbau zu
veranlassen. Aber so, wie eine neue, ge-
schmadkvolle Krawatte den gutsitzen-
den Anzug unterstreicht, so erreichen
auch Sie mit einem MindestmaB an Ko-
sten und Miihen, daB sich Thr Geschifts-
gebiude zu einem markanten Blickfang
fiir die unzéhligen Passanten, die Tag
fiir Tag an lhrem Anwesen vorbeikom-

men, erhebt.

Wir wollen Thnen darum heute noch ein-
mal die Ausgestaltung Thres Betriebes
empfehlen und ganz besonders auf den
werbemiiBig wichtigsten Teil, die IH-
Pylone, hinweisen. Schon vor lingerer
Zeit haben wir bekannte Experten da-
mit beauftragt, Vorschlige zu einer

wirksamen und zweckmibBigen Ausge-
staltung der IH-Hindler-Geschiiftsge-
biude auszuarbeiten, die mit genauen
Angaben und Konstruktionszeichnun-
gen in der Broschiire . Vorbildliche Ge-
schiiftsgebdude Ffiir den IH-Hindler"
(GER 91-E) enthalten sind und von den
zustindigen [H-Filialen angefordert

Geschiiftsgebiude sind vielfach dem
Stil der Landschaft angepaBt. Dicse
Pylone it sich in jedem Fall har-

monisch eingliedern.

Auch freistehend vor dem Geschifisgebiude
bildet die TH-Pylone einen ausgezeichneten
Blickfang.

Mitten swischen Wohnhfiusern behaupiet gich

auch diese zweckmiBige Kombination zwischen

Pylone und Ausstéllungsraum.

werden kdnnen. Die Thnen von vielen
Ausstellungen her bekannte rote Py-
lone mit dem IH-Zeichen ist auBeror-
dentlich einpragsam, daf jeder, der sie
einmal gesehen hat, sich immer wieder
dieses Wahrzeichens erinnern wird. Ein
ganz besonderer Vorteil dieser Kon-
struktion ist jedoch, daB sich die IH-
Pylone jedem Gebiiude und jeder Land-
schaft ohne weiteres anpassen laft
(iberall in der Welt ist die rote IH-Py-
lone zum Wahrzeichen des IH-Hindlers
geworden. Jeder Landwirt, der sie sicht,
kann sich darauf verlassen, beim Kauf
von McCORMICK-INTERNATIONAL

Die giinstige Lage diescs Ge-
bliudes  verls geradezu
ginen Blickfang, Doas unanf-
fiillige Haus ist durch die
Pylone cinprigsam gewor-
den,

Maschinen fachminnisch beraten zu
werden und einen vorbildlich arbeiten-
den und zuverlissigen Ersatzteil- und
Kundendienst vorzufinden.

Auf diesen Seiten zeigen wir lhnen Bei-
spiele von Vorschligen aus unserer Bro-
schiire und wie unsere Vorschlige in
der Praxis schon von vielen Hindlern
zur Durchfithrung gelangten.

Auch Ihrem Geschiiftsgebiude wiirde
die IH-Pylone gut anstehen und nicht
zuletzt eine dauerhafte und einprig-
same Werbung fiir Thr Unternehmen
sein.

























