Sicher

Sauber
Schnell

- Sicher: McCormick Mihdrescher

bieten ein HachstmaB an Sicherheit.

Sie sind robust, leicht zu bedienen

und zeichnen sich durch eine GuBierst
gunstige Gewichtsverteilung ous,

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

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

des gonzen Arbeitsvorganges schonend behandelt

Durch dos IwangsfluBlprinzip ist ein Verstopfen

proktisch ousgeschlossen. Auch bei starker Verunkrautung

und bei Logergetreide leisten sie soubere Arbeit.

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

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

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

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

W ERBUNG

W rterhmficlab twickelt. Ja. man
3

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

kann sogar
heute fast jeder Mens

nehmer — nur sehr unklare Vorsltl!ungje_n vom

die anderen betrachten sie als

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

PP e A

hat. Obwohl aber

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

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

usch und Bogen ab.

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

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

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

Die Aufgaben der Werbung

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

[Titelseite: dpa - Bild

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

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

Der Werbefachmann

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

Schwierigkeiten ergeben sich fiir den
Werbefachmann manchmal auch im in-
ternen Verkehr mit anderen Abteilun-
gen. Techniker, Einkdufer, Verkiufer,
Juristen etc. fiihlen sich naturgemaf
auf ihrem Gebiet dem Werbefachmann
iiberlegen. Viele neigen sogar dazu,
dieses Gefithl der Uberlegenheit auch
auf werbliche Belange zu ibertragen.
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Manche Leute glauben allen Emnstes,
schon etwas von Werbung zu verste-
hen, wenn sie gelegentlich etwas dar-
iiber gelesen oder gehért haben. Die
sich aus solcher Einstellung ergebenden
Schwierigkeiten muf der Werbefach-
mann, im Interesse einer guten Zu-
sammenarbeit, mit Geschick und Diplo-
matie zu meistern verstehen,

Werbung fiir Landmaschinen

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Planm&Big werben

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

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

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

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

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

R. Kriawinkel
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SCHLEPPER U. GERAT

DER NEUE WINKELDREHPFLUG

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

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

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

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

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

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

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

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

Es handelt sich um folgende Typen: (
F

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

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

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

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

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

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

Winkeldrehpllug
(Einscharig)

Der Winkeldrehpflug
mit automatischer

4] gehiirt dank
vielen Vortei-

Winkeldrehpflug
1w )

charig)

o Uber-

€
rigen, steinigen
eine Beschiidi-
gung der PMugkiirper

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

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

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

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

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

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

1. nicht Rundpfliigen und stets bei
Geradeausfahrt ausheben;

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Es gibt wuwn ein

-Agriomatic-Getriehe

D8P 943 807
mit Motorzapfwelle,Fernbedienung und vielen weiterenVorzigen

Ohne Kuppeln oder Schalten:

des Schl

in den Ackergdngen — durch Fernbed

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

. Verl oder Anhalten des Schleppers bei unverminderter Zopfwellendrehzahl.

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

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

MCCORMICK

b

INTERNATIONAL

Drei Geriite, die Ihre Aufmerksamkeit verdienen

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

eine derart elementar wichtige Arbeit,

C

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

wie das Einstellen des Einspritzdrucks.

Disen-Prifverrichtung EFEP 60 A

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

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

212 V Ladestrom, max. 10 A

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

2—12 V Ladestrom, max. 16 A

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

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

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

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

Dr. H. G. Voss

Elektrotaster EFAW 70




r Schwerpunkt

[dpa-Biider)

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

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

fortschrittlichen Geist der Vélkerver

AbschluB gefunden, an deren Lésung im

Von Seiten der Bundesrepublik wurde dem Famili chs in der bundesdeutsch

von beiden Seiten gearbeite! wurde.

Landerfamilie groBte

Auf L kal s 4

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

schwister anzupassen.

( fan wuBte in der Bundesrepublik

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

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

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

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

1




5
-
5
~
.
~
o
~
~
~
~
]
~
r_t

Al Vs AN

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

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

lienunternehmen — hauptsichlich Ver
edlungswirtschaft und teilmechani
siert.

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

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

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

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

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

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

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

McCormick-Sternradrechwender

D 21-31

D 21-41

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

Breltwenden

Frontichwadziehen

Anstreven von Mihschwaden
Breitwenden
Schwadziehen

7, Ll von Sd 1

zum GroBschwad

Frontschwadziehen

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

Zusammenrechen an Griben, Zounen usw.

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

tauschbaren Speichenzinken verschen. Sie reiBen die Gms-( ;

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

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

Schwadzlehen

Werbung hilft verkaufen

bdanl 1

Der I\rorlinggnde} Aufsatz mit dem zum N

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

s r

der Harvester C

any, NeuB, zur Verfiigung gestellten

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

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

die bei s

+
hem un

bstverstiindlich sollen und kannen die hier oufgezeigten Vor-

Einsatz die beste Unterstitzung

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

Ermessen der einzelnen Handler.

Am Anfang jeder Werbung steht
der Plan.

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

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

Jede geplante Werbeaktion erfordert umfangreiche Vorbercitungen

mithelos vieles, was ihm sonst kaum

gelingt.

Das MaB aller Dinge in der Werbung

ist der Geldbeutel. Ist er gefiillt, so

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

Geldbeutel leer, muB man erst recht

Werbung treiben, um endlich auf den

griinen Zweig zu kommen.

Die zur Verfiigung stehende Gesamt-

summe fiir die Werbung soll nun je

nach Dringlichkeit der verschiedenen

Werbemittel aufgeteilt werden. Dabei

kénnen allgemein fiir die IH-Handler

folgende Richtlinien eingehalten wer-
den:

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

30%0 Anzeigen, Beilagen, Presseinfor-
mationen.

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

6% sonstige Eigenwerbung wie
Werbegeschenke usw.

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

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

Nun zu den Werbemafnahmen und

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

die Anzeige.

Entscheidend fir den Erfolg ist eine harmonische Zusammenarbeit der zu-

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




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

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

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

danach zu richten hat. Es empfiehlt

sich, dabei nach folgenden Gesichts-

punkten zu verfahren:

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

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

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

Wichtig fiir die Anzeigenwerbung des

IH-Hindlers ist es aucﬁ. sich iiber die

in seinem Verkaufsgebiet erscheinen-

den Tageszeitungen und landwirt-
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schaftlichen Fachzeitschriften zu infor(

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

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

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

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

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

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

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

Expopt-

werbung

























