informieren
kostet
nichts

McCormick Selbstfahrer-Mdhdrescher bieten markigerechtes, sauber gereinigtes Getreide, echte
Einmannbedienung und vermindern das Ernterisiko auf ein Minimum. Sie kénnen auch in schwierigem
Geldnde (groBe Hangsicherheit) und auf kleinen Parzellen (kleiner Wenderadius) wirtschaftlich
arbeiten. Informieren Sie sich bei lhrem iH-Héindler, es kostet nichts und ist |hr Vorteil.
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Ausstellungen!
Ausstellungen!
Ausstellungen!

» + . wenn sie nur erst vorbei wdre . . .“ Das ist der
hdufigste Kommentar zu Ausstellungen. Der Einzel-
handler, der eine Regionalausstellung zu beschicken
hat, sagt so, der Verkaufsleiter eines groBen Indusirie-
konzerns, der auf internationalen Messen zu Haouse ist,
sagt nicht anders.

Ausstellungen sind etwas, dem man sich nicht entziehen
kann, heifit es weiter. Man muBB mitmachen, weil es
alle tun.

Kosten? Enorm! Nutzen? Nicht der Rede wert.

Und trotzdem schieBen Messen wie Pilze ous dem
Boden — unter hérbarem Stéhnen der beteiligten Aus-
steller allerdings, die, so hat es den Anschein, eines
Tages noch an der Ausstellungsseuche wirtschaftlich
zugrunde gehen werden.

Wer sich jedoch einmal intensiv mit dem interessanten
Fragenkomplex Ausstellungen befaBt, wird bald erken-
nen, daB gerade vom Gesichtspunkt der Verkaufs-
forderung her die Ausstellungen fir den Verkdufer
einen beachtlichen Wert haben kénnen.

Ausstellungen bieten eine unvergleichliche Werbe- und
Verkaufschance.

Zwei Tatsachen sind dabei wichtig: Erstens, der poten-
tielle Kaufer kommt zu uns (wir brauchen nicht zu ihm
zu gehen), die Kontakinahme — erste Phase des Ver-
kaufens — ist also erleichtert. Zweitens, das Neben-
einander verschiedener Konkurrenten ergibt fir den
Kunden Vergleichsméglichkeiten, die immer zu Gunsten
des besseren und ausstellungsgeschickteren Verkaufs-
unternehmens ausschlagen und vor allem den Kunden
kaufentschlossen machen. In diesen beiden Dingen
liegen gleichermaBen Schwierigkeit und Chance der
Ausstellung begriindet. Und wenn wir an den Anfang
dieses Aufsatzes das unginstige Urteil vieler Verkdufer

Uber Ausstellungen gestellt haben, so stoBen wir jetzt
auf eine Erkldrung: Vielfach wird die Schwierigkeit
deutlich gesehen, die Chance ober nicht erkannt.
Ausstellungen gliedern sich in drei leider haufig nicht
im richtigen Verhdlinis zueinander gesehene Ab-
schnitte: Vorbereitung und Aufbau, Standdienst im
weitesten Sinne, Abbau. Vielfach werden Vorbereitung
und Aufbau mit sehr viel Gewissenhaftigkeit und Aus-
daver durchgefiihrt, der zweite Abschnitt hingegen,
auf den es ankommt und auf den man die meiste Miihe
verwenden sollte, wird vernachléssigh. Wie oft fehlt es
an sachkundigem Standpersonal, wie oft ist das Per-
sonal Gbermidet oder unvollkommen ausgebildet, wie
oft fehlen ihm die einfachsten Voraussetzungen, um
wirklich Kunden zu gewinnen. Und wie oft kommt man
auf einen Ausstellungsstand, ohne dort Gberhaupt Per-
sonal vorzufinden, an das man sich mit der Bitte um
Auskunft wenden kann. Manchmal werden die Bespre-
chungskabinen vom Standpersonal bevélkert, den
Kaufinteressenten aber 1aBt man hilflos zwischen den
Ausstellungsgegenstdnden stehen. Tausendfach machen
Ausstellun sgesucher solche unerfreulichen Erfahrun-
en. Sorgfdltige Auswahl der auf dem Stand Tétigen,
ihre grindliche Anleitung und straffe Uberwachung
kénnen hier in einem gewissen Rahmen Abhilfe schat-
fen. Auf Ausstellungen muB nun einmal hart gearbeitet
werden. Vor allem aber darf man nicht nach erfolg-
reichem Aufbau am Eréffnungstag erschdpft in den
Sessel sinken mit den Worten: .50, jetzt ist es ge-
schafft.” Nein, dann ist es noch léngst nicht geschafft.
Genau genommen steht donn der wichtigste (und zu-
dem auch hdufig der anstrengendste) Teil der Arbeit
noch bevorl!
Auch an der Gestaltung des Ausstellungsstandes wird
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viel gesindigt. Nicht gréBer, nicht héher, nicht teurer
als der von der Konkurrenz muf er sein, sondern wir-
kungsvoller. Und nur weil ein Stand groBer ist als der
andere, mufl er darum nicht unbedingt wirkungsvoller
sein. Und auch nicht, weil er héher ist, mufl er das. Und
schon ldngst nicht, weil er vielleicht teurer ist. Natirlich,
mit gréBeren finanziellen Mitteln kann man auch leich-
ter wirkungsvolle Stinde bauen. Aber die Betonung
liegt auf kann“. Man kann auch mit grofien Mitteln
sehr unwirksame Stdnde bauen, und leider ist das sehr
haufig. Aber falsch ist es schlieBlich andererseits auch,
den letzten Pfennig zu sparen. Hat man sich iiberhaupt
zu einer Ausstellungsbeteiligung entschlossen und hat
man die hohe Standmiete aufgebracht, sollte man auf

Uber
die
DLG
und
ihre

Ausstellungen

Griinder der DLG
Im Jahre 1885 wurde die DLG von dem Dichter und Inge-
nieur Max Eyth gegriindet.

Mitarbeiter der DLG

In der Deutschen Landwirtschaftsgesellschaft haben sich
Landwirte, Landbauwissenschaftler und Vertreter der land-
wirtschaftlichen Behorden und Organisationen sowie der
verwandten Industrie zusammengefunden.

Erste DLG-Ausstellung

1887 fand die erste Wanderausstellung der DLG auf Veran-
lassung von Max Eyth in Frankfurt/Main statt. Als Vorbild
galt die in England stattfindende “Royal Show®. Frither
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jeden Fall den Stand wirkungsvoll machen, selbst wenn
ein paar Mark mehr dafir aufgebracht werden missen.
Es ist nicht wichtig, dabei zu sein, sondern wichtig ist
es, Erfolg zu haben.

SchlieBlich sind Ausstellungen Erfohrungssache. Wie
iberall, muB man auch hier Lehrgeld bezahlen, wenn
man Neuling ist. Oder man mufi versuchen, aus den
Erfahrungen anderer zu lernen. Das vorliegende Heft
soll dem dienen. Einige alte ,Ausstellungstichse” ha-
ben uns Beitrdge geliefert, die zwar die eigenen Er-
fahrungen nicht restlos ersetzen kénnen, aber dennoch
fir jeden eine nitzliche Hilfe sind, der mit Ausstellun-
gen zu tun hat — und dozu gehdrt nun einmal auch
der Landmaschinenhandel. Dr. W. Talle

wanderten die Ausstellungen innerhalb von 12 Jahren durch
das ganze Reichsgebiet.

Bedeutung der DLG heute
Heute stellt die DLG-Ausstellung eine kombi
und Freilandschau dar, auf der, in zweijahrigem Abstand
und zwischen den vier westdeutschen Messestidten Kéln —
Miinchen - Frankfurt wechselnd, Landmaschi-
nen, Tiere, Diinge- und PHanzenschutzmittel, groBe Lehr-
schauen u. a. gezeigt werden.

nierte Hallen-

Hannover -

Die 46. Wanderausstellung 1960 in Koln wurde von
489 000 Interessenten besucht. Beschicker dieser Ausstellung
waren 866 deutsche, 71 auslindische und 10 Firmen aus
der sowjetisch besetzten Zone. wi-Sa

INTERNATIONAL HARVESTER COMPANY

AUF DLG-AUSSTELLUNGEN

STANDE DER

Leipzig 1939

A5CORMICK DEERING
e 58

Frankiurt 1950

Miinchen 1955

KSin 1960

Minchen 1962

Was wir nsben einigen
onderen Dingen Neues zu
bieten haben, zeigen wir
lhnen auf den néchsten
Seiten,
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Die neue
Schlepperserie

Auf der diesighrigen DLG-Ausstellung in Minchen zeigt die
International Horvesier Company ihre McCormick-Schlepper in
never Ausfihrung. Bemerkenswert ist insbesondere dos exoct-
Hydroulik-System

Daneben fallt bei diesem in der Form kaum verénderten Schlep-
per ein neuer, fohrerschonender Sitz auf, der parallelogramm-
gefedert ist und sich dem Fohrergewicht leicht onpassen |68t
Das Lenkrad zeigt eine moderne, griffige Form mit versenkter
Steversdule. Neben weiteren Verbesserungen, wie der Anbrin-

gung eines leicht abzulesenden Troktormeters im Blickbereich

des Fohrers, einer Differentialsperre fir Hond- und FuBbedie-

nung und einer verstérkten Lichtmaschine, muB insbesondere das
verbesserte Kihlsystem hervorgehoben werden, dos ein noch
schnelleres Erreichen der ginstigsten Betriebstemperatur beim
Starten bewirkt. Alle McCormick-Schlepper ob 22 PS k&nnen
wieder mit der vielseitigen Agriomatic qusgeriistet werden. Die
Typenbezeichnung der neven Schlepper gibt mit ihrer ersten
Ziffer die Zylinderzohl des Motors, mit ihrer zweiten seine
Spitzenleistung in PS an.

Die bedeutungsvollste MNeuverung dieser Schlepper ist ober das

RAULI SYSTEM

mit dem sowchl noch dem Regelprinzip wie auch in Schwimm-

stellung georbeitet werden kann. Als weitere Vorziige dieser

® genaue Tiefenfihrung ouch bei flacher
Bodenbearbeitung

® sehr geringer Energieverbrauch des
Regelsystems durch weitgehendes Ver-
meiden von energievernichtenden
Drosseln

® grofles Arbeitsverm&gen mit einer Hub-
kraft von 1000 kg bei woogerechter
Stellung der unteren Lenker und
einer Hochsthubkraft von 1500 kg
(beides gemessen on den AnschluB-
punkten der unteren Lenker)

® besondere Sicherheitsemnrichtungen ge-
gen Bedienungsfehler, Unfélle, Uber-
lastungen des Systems

® ginfachste Bedienung der Anloge

® |eichtes Vorscholten weiterer hydrou-
lisch betatigter Zusatzgerdte, wie Front-
lader oder Méhwerk mit hydraulischer
Aushebung

® vorzuwdhlende und beliebig verdnder-
liche Absenkgeschwindigkeit der Ge-
rate und einstellbare Regelempfindlich-
keit des Systems

Neukonstruktion ous dem House International Harvester werden

angefihrt:




26. APRIL 1962

Die International Harvester Com-
pany m.b.H. ladt ihre Héndler und
Geschafisfreunde aus Deutschland
und aus den benachbarten européi-
schen Léndern zu einer Tagung nach
NeuB am Rhein ein. Nahezu 650
Personen nohmen an dieser Grof-
veranstaltung teil, die unter dem
Motto , Wir in Europa” stand und be-
wies, daf} die International Harvester
Company und ihre Geschdftspartner
mit dem kinftigen IH-Europa-Pro-
gramm fiir den europdischen Markt

bestens geristet sind.

HANDLERTAGUNG

der international Harvester Company in Neuss am Rhein

Eine neue Schiepperserie wird vorgestellt

9.30 Uhr Eine stattliche Anzahl
grofier Omnibusse brachte die G&-
ste der International Harvester
Company aus ihren Hotels in Dis-
seldorf zu der reprasentativen, mit
McCormick-Fahnen geschmickten
NeuBler Stadthalle. Hibsch geklei-
dete Madchen fihrten die Géste in
den ansprechend dekorierten Saal
und wiesen ihnen die Plaize an.
Der grofie, voll besetzte Raum war
ein schénes Symbol fir dos enge
Vertrauensverhdltnis, das zwischen
der International Horvester Com-
pany und ihrer Handlerschaft be-
steht. Freudige Erwartung war auf
den Gesichtern zu lesen, als das
NeuBBer Fanfaorencorps mit einem
flotten Marsch die Veranstaltung
eroffnete.

9.45Uhr Direktor R. Krdawinkel
hieB olle Géste recht herzlich will-
kommen und brachte die Freude

der Geschdaftsleitung zum Ausdruck,
daBl die Héndlerschaft der Einla-
dung in so groBer Zahl Folge ge-
leistet hatte. Dann bat er den Leiter
der gesamten deutschen Verkaufs-
organisation, Verkaufsdirektor B.G.
Lasrich, das Wort an die Geschafts-
partner der International Harvester
Company zu richten.

.Die Zukunft bietet uns allen grofie
Chancen®, sagte Herr Lasrich v. a,,
.aber wir werden nur Erfolg haben
kénnen, wenn wir als echte Partner
vertravensvoll  zusammenstehen.”
Nach einer eindrucksvollen und mit
Zustimmung aufgenommenen An-
sprache bat Herr Direktor Lasrich
die Direktoren der Filialen zu sich

Ein herzliches Willkommaen entbot Direktor R. Krd
winkel, dem die Leitung und Organisation der Veran-
stoltung oklog, den von well her angereisten Gasten

Viele Bekonnte und Freunde cus der weiten [H

en sich ouf dieser Handlertogung zu
ichen und privoten Gedonkenocustousch

n wurden gefestigl, neve onge-




Schiepper

mit
bemerkens-
werten

Neuerungen

— Herrn Voertler, Homburg, Herrn
Wanka, Minchen und Herrn
Zeckau, NeuB. Er dankte Fir die er-
folgreiche Zusammenarbeit. Gleich-
zeitig dankte Herr Direktor Lasrich
all den onwesenden Damen und
Herren der Handlerschaft, die an
dem gemeinsomen Geschaftserfolg
mitgearbeitet haben, fir ihren Ei

satz.Sodann nahm Herr E. Weller
das Wort, um iiber die Entwick-
lungsarbeit der International Har-
vester in Zusammenhang mit dem
IH-Europa-Programm fir den Ge-
meinsamen Markt zu sprechen. Er
sagte: .Im Landmaschinengeschaft
kann man heute nicht mehr jo

lieren, vielmehr muB man sorgfdltig
planen, rationell arbeiten und sich
klar zu einer echten Partnerschaft
bekennen. Eine echte Partnerschafi
bedeutet aber, dafi man nicht nur
alle Rechte fir sich in Anspr

nimmt, sondern auch die dozugeha-
rigen Pflichten zu tragen bereit ist.
Man darf sich nicht lediglich fir die
.bequemen Geschéfte” entscheiden

Aber, wir vertrauen lhnen-unseren
Partnern!” er aus. ,Wir sind
stolz ouf Sie, denn es gibt wohl
kaum ein Konkurrenzunternehmen,
das so tichtige und treve Ge-
schéftspartner besitzt.”

Nach diesen anerkennenden, aber
auch mahnenden Worten liefl Herr
Weller einige interessante Daten
ber die International Harvester
Organisation folgen und gab einen
kurzen Einblick in daos jingste Ent-
wicklungsprogramm. Der neuen
Schlepperserie stellte Herr Weller
das Motto voran: ,Ein gutes Pro-
dukt weiterentwickelt”, Unter den
Vorziigen der neven Serie hob er
besonders das e x a ¢t - Hydroulik-
System hervor, mit dessen Eigen-
schaften anschlieBend Herr Hueck
die Gdste in einem allgemeinver-
sténdlichen, interessanten und lau-
nigen Vortrag vertraut machte.

Der Nochmittag stand unter dem
Zeichen einer praktischen Maschi-
nen-Vorfiihrung, wo -

offensichtlich — die Vorziige der neu-
en |H-Schlepper mit dem exact-
Hydraulik-System und der McCor-
mick Gerdtereihe deutlich wurden
Abends, i

Stadthall

raldirektor M. O. Johnson das Wort
Nachdem er zundchst darauf |
wies, dafi ,alle kinfti
weitgehend davon abhé

HYDRAULI

C-SYSTEM




sorgfﬁhig wir uns auf die Zukunft
vorbereiten”, gab er den Start frei
fir ein heiteres Unterhaltungspro-
gramm.

Jlch wiinsche lhnen allen recht
viel Freude!” sagte Generaldirektor
M. O, Johnson. Mit herzlichem Bei-
fall wurde ihm fir seine Worte ge-
dankt.

Dann nahm eine Fahrt durch Europa
mit einer bunten Folge von kaba-
rettistischen Darbietungen ihren An-
fang.

Als die Grofiveranstaltung der In-
ternational Harvester Company in
NeuB am Rhein zu spdter Stunde
ihr Ende nahm, war man sich einig,
nicht nur einen schonen Tag im
Kreise von Geschdftsfreunden ver-
bracht zu haben, sondern dariiber
hinaus mit interessanten landtech-
nischen Neuerungen aus dem Hause
der International Harvester Com-
pany vertraut gemacht worden zu
sein.




Iinteresse erregen
EIN AUSSTELLUNGSPROBLEM

Beteiligen wir uns an einer Ausstellung,
so hat das zum Ziel. die Besucher auf
unseren Stand aufmerksam zu machen,
magliche Kunden fiir unsere Objekte
zu interessieren, Kontakte zu schaffen
und méglichst viele Verkaufsabschliisse
zu titigen. Zuerst aber muB die Aus-
stellung insgesamt interessant genug
sein, um Besucher anzuzichen, dazu ge-
hért ein entsprechender .guter Ruf” der
Ausstellung selbst, dazu kann auch eine
intensive Werbung durch die Ausstel-
lungsleitung beitragen. Dann aber muf
es uns gelingen, innerhalb der Ausstel-
lung den Besucher auf unseren Ange-
botsplatz  insbesondere hinzuweisen.
Wir wollen also aufmerksam machen,
und das heift, wir wollen menschliche
Sinnesorgane reizen! Denn man wird
nur aufmerksam auf Dinge, die man
schen, hdren, fithlen, riechen oder
schmecken kann. Und tatsichlich bemii-
hen sich die Aussteller aller Branchen,
in erster Linie auf Auge und Ohr der
Besucher zu wirken. Aber auch Nase
und Gaumen werden von entsprechen-
den Industrien in den Bereich der Ein-
wirkungsobjekte einbezogen. Die Ge-
ruchstoffindustrie etwa zerstaubt ihre
wohlriechenden Parfiims. Die Nahrungs-
mittelfirmen geben Kostproben ihrer
delikaten Produkte.

NaturgemidB muf sich die Maschinen-
branche auf das .Gesehenwerden® be-
schrinken, Was aber sicht man, was
fillt ins Auge”?

Zweifellos das Grofiere cher als das
Kleinere — eine Binsenweisheit. So
richtig dieser Satz scheint — so falsch
ist er! Ein Ausstellungsstand braucht
niamlich nicht unbedingt grof zu sein;
es geniigt, wenn er grof wirkt. Das
Sinnesorgan ,menschliches Auge’ ist
namlich nicht ganz unbestechlich. Und
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da in der Regel bei Ausstellungsflache
und Ausstellungsbauten .Grofsein”
Geld kostet, ,GroBwirken” aber nicht
unbedingt ebenfalls Geld kosten muB,
sollten wir uns fiir das letztere interes-
sieren. Der Ausstellungsstand eines
Landmaschinenhiindlers, regellos und
unbedacht mit Maschinen vollgepfropft,
wirkt kleiner als er ist.

Weniger ist hier mehr, und weniger
Maschinen auf einem Ausstellungsstand
lassen den Stand in der Regel in voller
GroBe wirken. Um auf ein umfangrei-
ches und vielseitiges Lieferprogramm
hinzuweisen, braucht man nicht unbe-
dingt jeden Quadratmeter Standfliche
mit einer Maschine zu belegen. Dazu
gibt es andere Méglichkeiten, zumal
eine ausgestellte Maschine ihren Zwedk
verfehlt, wenn man sie nur erreichen
kann, nachdem man iber finf andere
Maschinen hinweggeturnt ist. Ausstel-
lungsbesucher sind aber in der Regel
keine Akrobaten. Derartige Fehler ent-
deckt man auf allen Messen, sie werden
von grofen und von kleinen Firmen
gemacht. Wie leicht unterliegt ja auch
der verantwortliche Planer ciner Aus-
stellung dem Driingen seiner Verkaufs-
Kollegen, diese oder jene Maschine
miisse auf der Ausstellung zu sehen
sein und diirfe keinesfalls fehlen. Dann
wird sie eben mitgenommen und auf
den Stand gepackt, selbst wenn sie den
ganzen Stand verunziert und geradezu
die Besucher am Betreten hindert. So
aber ist es falsch.

Eine Maschine, die auf einer Ausstel-
lung besonders hervorgehoben werden
soll (und es ist immer richtig, eine Wer-
tung der Ausstellungsstiicke vorzuneh-
men — das heift, zugkriftige Maschinen
herauszustellen und weniger zugkraf-
tige zweitrangig zu behandeln), setzt

man oft auf ¢in Podium. Ob sie dabei
groB oder klein wirke, hingt von der
Form und der Gestaltung des Podiums
ab, unter der Voraussetzung, daf das
Podium selbst mit auf den Beschauer
wirkt und nicht nur dazu dient, ein
Ausstellungsstiick einfach hoher zu
stellen.

Ein im Verhidlmis zum Ausstellungs-
stiick grofies Podium laft den Gegen-
stand selbst klein erscheinen und umge-
kehrt. Ein Podium in Form eines um-
gekehrten  Pyramidenstumpfes macht
einen wuchtigeren und groBeren Ein-
druck (ohne daB damit allerdings in
jedem Falle der gleiche Eindruck auch
vom darauf postierten Ausstellungsge-
genstand erwecke wird).

Auch Besprechungskabinen machten wir
gern cine groBere und tiefere Wirkung
geben. Schrigen an den Winden, ent-
sprechend gestaltete Vordicher und vie-
les mehr kénnen dazu verhelfen. Man
hat den Eindruck, daf sich Landmaschi-
nenindustrie und Landmaschinenhandel
bislang allzu wenig dieser Maglichkei-
ten, Ausstellungsstinde zu hoherer
Wirkung zu verhelfen. angenommen
haben. Insbesondere die Markenartikel-
industrie kann in dieser Hinsicht viele
Anregungen geben. Es lohnt sich darum
fiir jeden Landmaschinenhandler, der
sich mit Ausstellungen befassen muf,
einmal die Stande der Markenartikel-
industriec auf entsprechenden Messen
daraufhin kritisch zu priifen.

Aber nicht nur das groBer wirkende
fallt gegeniiber dem kleiner wirkenden
dem Ausstellungbesucher auf, auch das
Ungewdhnliche fallt gegeniiber dem
Gewdhnlichen ins Auge. Das gleiche
wie andere zu tun, ist in der Regel also
nicht richtig. Darum muf man sich bei
der Standplanung auch kiimmern, wel-
che Firmen die benachbarten Stinde be-
ziehen, welche Produkte diese Firmen
herstellen und wie mutmaBlich deren
Stinde ausschen. Das braucht nicht
etwa den Charakter einer Werksspio-
nage anzunchmen. Im Gegenteil, man-
ches libt sich in freimiitiger Aussprache
allseits befriedigend klaren.

Der erste Getreidemiher. den es ge-
geben hat, der erste Motor, der kon-
struiert wurde, der erste Traktor, den
eine Firma auf den Markt gebracht hat,
ziehen — wirkungsvoll herausgestellt —
immer wieder die Besucher an, eben
weil sie ungewdhnlich sind. Der ,Blick
in das Innere” von Motoren und Ma-
schinen iibt noch immer seine magische
Wirkung auf Ausstellungsbesucher aus,
obgleich dieser Effekt auf Landmaschi-
nenausstellungen heute schon durch zu
haufige Anwendung ein wenig strapa-
ziert erscheint. Dr. W. Tolle

Wir beschicken eine
REGIONAL-AUSSTELLUNG

Bever ein Unternehmer den Entschluf faft, sein Verkaufs-
programm auf einer Ausstellung zu zeigen, priift er in der
Regel die Tradition und Bedeutung dieser Veranstaltung
und nicht zuletzt, welche Auswirkungen die Beteiligung Fiir
sein Geschift haben wird. Ein Hindler wird sich nur selten
an einer Landmaschinenausstellung beteiligen, die auBer-
halb seines Verkaufsgebietes liegt. Ausstellungen von regio-
nalem Charakter, die seinen Verkauf fordern, sind fiir ihn
interessant. Der Erfolg einer Ausstellung laBt sich nicht
immer an den zahlenmifig abgeschlossenen Direktverkiu-
fen ablesen. Genauso wichtig ist die Pflege der Geschafts-
bezichungen und des .good will® des Unternehmens, denn
hierdurch werden die Geschifte von morgen vorbereitet.

Oft werden Regionalausstellungen zwischen Frithjahr und
Herbst als groBziigig angelegte Freilandschauen aufgezogen.
Die Flachenverteilung nimmt der jeweilige Veranstalter
selbst vor, der auch dic einzelnen Branchen zusammenfaft.
Eine Freilandschau hat gegeniiber der Hallenausstellung we-
sentliche Vorteile. Allein durch die Grofe der einzelnen
Schlepper und Landmaschinen werden Aufmerksamkeit und
Blickfinge geschaffen. Maschinen-Vorfithrungen sind oft mit
Motorengeriusch verbunden, und das zieht bekanntlich
immer den Besucherstrom an. Bei einer Hallenschau werden
die Maglichkeiten geringer. Maschinen mit Verbrennungs-
motoren diirfen wegen der damit verbundenen Gefahr nicht
eingesetzt werden.

StandgréBe

Entscheidend fiir die StandgroBe sind die auszustellenden
Objekte. Auf keinen Fall in den allgemein @blichen Fehler
verfallen und eine riesige Ausstellungsfliche mieten, die
zwar enorm viel an Miete kostet, aber nicht voll ausge-
nutzt wird! Im umgekehrten Fall kann aber auch eine zu
klein gewiahlte Fliche zu Schwierigkeiten fiihren. Hier ha-
ben Sie immer noch die Moglichkeit, die ecine oder andere
Maschine nur in der Abbildung oder in Kleinformat zu
zeigen. Eine mdglichst genaue Standflichenkalkulation laBt
spiter eine attraktivere Gestaltung Thres Standes zu. Schon
mit kleinem Aufwand, ohne teure graphische Abbildungen

und Modelle, laBt sich die bendtigte Ausstellungsfliche er-
mitteln. Nehmen Sie hierfiir nur einen Bogen Papier und
schneiden Sie daraus Standfliche und Ausstellungsmaschinen
im MaBstab 1:50 aus. Wie beim Schachspiel lassen sich die
kleinen Schlepper, Maschinen und Gerite verschieben und
publikumsgiinstig plazieren. Haben Sie so Thren Platzbedarf
ermittelt, dann kdnnen Sie die bendtigte Fliche anfordern.
Schon fiir die niachste Ausstellung mdchten wir lhnen die
Vorbereitungsarbeit etwas erleichtern. Benutzen Sie hierzu
die auf einer Seite dieses Heftes im MaBstab 1:50 abgebildeten
Schlepper, Emtemaschinen und Gerite.

Standgestaltung

Eckstana
7 Sedten frei

Reinenstang

Hier sind die verschiedenen Standformen abgebiidel, die es cuf A
pibt. Oberlegen Sie bitte, weiche fir Sie die zweckméBigsta ist

Mit Vorliebe wihlen kleinere Firmen den meist rechteckigen,
nach der Besucherseite offenen ,Reihenstand”, weil hier die
Aufbaukosten wesentlich niedriger gehalten werden kénnen.
Landmaschinen lassen sich eindrucksvoller auf einem .Eck-
stand” zeigen. der ecine Lings- und eine Seitenfront zum
Besuchergang gedffnet hat, Der Veranstalter erhebt zwar
auf den eigentlichen Mietpreis einen Aufschlag, der sich aber
durch die hohere optische Wirkung, die ein solcher Stand
erzielt, mehr als ausgleicht. Den héchsten werblichen Effekt
erreicht der ,.Kopfstand®, der sich durch drei oder je nach
Lage vier freie Seiten stark von seiner Umgebung abhebt.
Bei der Gestaltung kann er allerdings dem Aussteller viel
Kopfzerbrechen bereiten, so kdnnen Sie zum Beispiel Thren
Pavillon nirgends anlehnen oder als Standabgrenzung auf-
bauen. Der Pavillon muB aus diesem Grund besonders so-
lide konstruiert sein.

Auf einer Ausstellung sollten die Ausstellungsobjekte und
ihre Vorfithrung im Vordergrund stehen. Erst dann kommen
die iibrigen werblichen und informativen Belange. Schon mit
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wenig Organisationstalent und etwas Geschick kénnen Sie
Threm Stand einen ,Pfiff* geben. Vertreten Sie als Repra-
sentant einer weltbekannten Firma keineswegs den Stand-
punkt, es geniigten einige aufgefahrene Maschinen, Schlepper
oder Gerite, ein Schild mit dem Firmennamen, ein Zelt oder
ein ,Biidchen” fiir Besprechungszwedke, ein Zaun oder eine
Kette zur allgemeinen Ausstattung. Dieser Aufwand mag
zwar schr kostensparend sein, aber wenn lhr Stand gegen-
iiber dem in unmittelbarer Nachbarschaft stehenden Kon-
kurrenten dann abfillt, ist die ganze Wirkung vertan und
Sie hitten besser auf eine Ausstellungsbeteiligung verzichtet.
Wenngleich es auch bei Freigelindeausstellungen aufwendige
Gestaltungen gibt, so lassen sich doch auch schon mit weni-
gen Mitteln Bohlen, Abgrenzungen, Hinweisschildern, GroB-
fotos, Blumenschalen und -spindeln, Podesten, Vitrinen,
GroBbuchstaben, Fahnenmasten etc. wirkungsvolle Stinde
erstellen.

Eine Regionalausstellung vereinigt in der Regel eine Viel-
zahl Firmen der gleichen Branche. Wie leicht sich die Firmen
dabei im Aufwand gegenseitig hochtreiben, wird wohl jedem
einleuchten. Schnell wird dann das Drum und Dran zur
Hauptsache und die Maschinen, auf die es ankommt, riicken
in den Hintergrund. Die Aussteller sollten ihre Standauf-
bauten auf das Niveau und die Anspriiche der Besucher ab-
stellen. Kein Landwirt betritt einen Stand wegen seiner
meisterhaften architektonischen Aufbauten. In erster Linie
interessieren ihn die ausgestellten Erzeugnisse. Die aufwen-
dige Ausstattung eines Standes kann oft eine gegenteilige
Wirkung ausldsen und leicht aufdringlich wirken.

Mit dicken Summen 1Bt sich leicht eine Flache in einen
Superstand verwandeln, ob das immer zweckmiBig ist, bleibt
dahingestellt. Vom Kostenstandpunkt aus gesehen, sind nur
solche Bauten und Einrichtungsgegenstinde zweckmabig, die
in geschmackvoller Form einige Jahre iiberdauern.

sVor den Erfolg haben die Gétter den Schweiss gesetzt....."

Ein Spruch, der in seinem gesamten Wortlaut auf die Orga-
nisation einer Ausstellung zutrifft. Ohne eine zuverldssige
Gedichtnisstiitze kann der Ausfithrende leicht den roten
Faden, der sich durch den gesamten Ausstellungsfahrplan
ziehen sollte, verlieren.

Erfahrene Ausstellungsspezialisten legen sich zu diesem
Zwedck einen ,Ausstellungshelfer” an, der aus einer ein-
fachen Kladde besteht.

Dieses Buch soll iiber simtliche bendtigten Prospekte, Ter-
mine etc. von der Vorbereitung bis zur Erdffnung Auskunft
geben.

Wie umfangreich die vorbereitenden Arbeiten in der Regel
sind, zeigt die nachstehende Aufzihlung:

Festlegung der Standgréfe

Standgestaltung

Anmeldung der Ausstellungsfliache

notwendige Installationen (Licht- und Kraftanschlug,
WasseranschluB)

Transport

Versicherung

Machen Sie lhren Stand

Informationen iiber Neuentwicklungen, Verbesserungen etc.
sollten ca. 6 Wochen vor Ausstellungsbeginn den voraus-
sichtlichen Besucherkreis erreichen. In den Augen der Besu-
cher mub die vorhandene Neuigkeit wie eine Sensation
wirken. Attraktiv gestaltete Postwurfsendungen, Plakate und
Presseinformationen sind bewdhrte Mittel, weite Kreise der
lokalen Bevdlkerung auf Thr Ausstellungsprogramm vorzu-
bereiten. Schreiben Sie lhren engsten Kunden einen kleinen
Brief und fiigen Sie eine iibersichtliche Lageskizze bei. [hr
Kunde freut sich iiber eine persdnliche Nachricht und schitzt
Thr Unternehmen noch mehr. Hinweise mit Neuigkeiten oder
Verbesserungen an den Maschinen werden ihre Wirkung
kaum verfehlen. Am Biertisch, nach Feierabend oder bei
sonstigen Gelegenheiten wird der angeschricbene Kunde mit
Freunden iiber Ihr Ausstellungsprogramm sprechen. Werbung
von Mund zu Mund ist zweifellos die beste und kostet
Sie nichts.

Veranstalter gréferer und bekannter Landmaschinenausstel-
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Sran&rcinigung

Fernsprecher

Eintragung in Ausstellungskatalog, Fest- oder Programmbheft
Parkplatz

Standaufbau

Aufbaupersonal

Einschaltung fremder Hilfskrifte
Ausweise fiir das Aufbaupersonal
Passierscheine fiir firmeneigene Fahrzeuge
Quartierbeschaffung fir das Aufbaupersonal
Auswahl des Standpersonals
Visitenkarten

Prospekte, Faltblitter, Plakate etc.
Preislisten

Einladungen

Unterbringung der Giste

Geschirr

Getrinke / Rauchwaren

Mustergerite

Efwaren / Kaffee

Kleine Werbegeschenke

durch Werbung populiar!

lungen geben vielfach schon seit Jahren in Verbindung mit
der Ausstellung einen Ausstellungskatalog, ein Fest- oder
Programmheft heraus. Von Besuchern werden diese Hefte
wegen ihrer umfassenden Ubersicht gerne gekauft. Manch-
mal werden sie noch nach langer Zeit zur Hand genommen
und als Nachschlagewerk benutzt. Die lokalen Unternehmen
unterstiitzen diese Hefte durch Anzeigen. Schon mit einer
kleinen Anzeige erreichen Sie weite Kreise [hres Verkaufs-
gebietes und kdnnen diese auf Thr Verkaufsprogramm hin-
weisen. Fordern Sie von Threm Herstellerwerk die entspre-
chenden Matern an. Umfangreiches Prospektmaterial gehért
zum Riistzeug eines jeden Verkiufers und sollte schon gar
nicht auf einem reprasentativen Stand fehlen. Die INTER-
NATIONAL HARVESTER COMPANY halt fiir Sie um-
fangreiches Prospektmaterial, Faltblitter und Plakate bereit.
Bitte machen Sie davon regen Gebrauch. Unser Bezirksleiter
wird sich gerne mit lhnen hieriiber unterhalten.

W. Sabel

etzt ist es wieder so weit. Ich meine
die DLG-Ausstellung in Miinchen.

Ich habe gelesen, daB die Ausstellungs-
flache schon lange ausverkauft sei und
daB sich die meisten Firmen mit kleine-
ren Standflichen zufrieden geben miis-
sen, als sie beantragt hatten. Es wird
also wieder eng werden.

Und gerade das ist es, was mein Blut in
Wallung bringt. Das Okroberfest in
Miinchen — auf der gleichen Wiese zu
Fiiflen der Bavaria-Statue jeden Herbst
in Szene gesetzt — in Ehren. Da tut die
Enge wohl; da mdchte man sich das
Vergniigen aus dem Leib schwitzen,
Aber auf einer Fachausstellung? Da
mochte man sich in aller Ruhe, die man
zum fachlichen Gesprich und zur sach-
lichen Information braucht, einen Uber-
blidk iiber das Angebot der Industrie
beschaffen.

Weder die Anzahl der ausstellenden
Firmen zu beschrinken, noch ein gré-
Beres Ausstellungsgelinde zu suchen
(das es nach Aussagen der Fachleute in
Westdeutschland nichr gibt), diirfte da

ein Ausweg sein.

Das kann doch aber nur heifen, fertig
zu werden mit dem, was vorliegt. Niam-
lich: Ein zu kleines Ausstellungsgelinde
fiir die vielen Firmen und beratenden
Organisationen, die nach Standflichen
hungern. Nun, der Hunger wird gestillt;
denn fast alle erhalten ihren Stand,
wenn auch kleiner, als die meisten
wiinschen.

Doch was geschicht fiir uns, die Besu-
cher. Fiir uns Bauern, die wir zwar an
tierziichterischen Erfolgen interessiert
sind, aber fiir die grob angelegten Wett-
bewerbe der Zuchttiere auf den DLG-

auen nur ein Auge iibrig haben.
Auf den Nigeln brennen uns andere
Fragen.

Ich denke da an die DLG-Ausstellung
vor 2 Jahren in Kéln. Noch von der
letzten Ernte her waren mir die Sorgen
wegen des zu feuchren Getreides nicht
mehr aus dem Kopf gekommen. Fiir die
Mahdruschernte 1960 suchte ich nach
einer verniinftigen Getreidetrodmungs-
anlage fiir meinen ecigenen Hof. Sie
sollte klappen, aber nicht zu teuer sein.
Wohl die wenigsten meiner Berufskol-
legen haben eine giinstige Gelegenheit,
auf den DLG-Schauen eingehend iiber
die Fragen Rat zu suchen, die sie be-
wegen.

Ich war nicht gliidklicher dran. Das An-
gebat an  Getreidetrocknungsanlagen
war verwirrend.

Was nun? Die Getreidetrocknungsan-

lage zu kaufen, deren Firma eine gute
Kundenbetreuung versprach und eine
ansehnliche Referenzliste vor meinen
wibbegierigen Augen ausbreitet, wiire
nicht einmal das verkehrteste. Oder
vielleicht die Anlage, die vergleichs-
weise am preiswertesten war? Oder
vielleicht den schicken Kastentrockner
mit dem angebauten Geblase, den man
in jede beliebige Ecke des Hofes stellen
konnte? Nur welche Ecke im Hof die
giinstigste ist und auch. wie man den
Getreidestrom von der Anlicferung am
Hof bis zur Absackung des marktferti-
gen Getreides arbeitswirtschaftlich am
geschicktesten meistert, dariiber konn-
ten mir nur wenige Firmen eine wirk-
lich handfeste Auskunft geben.

Sie schen, die Fragen nahmen kein
Ende; aber letzten Endes muBte ich mich
doch fiir eine Getreidetrocknungsanlage
entscheiden. Ich entschied mich Fiir ir-
gendeine Anlage. Zwar habe ich es bis
heute nicht bereut; aber wenn ich daran
zuriickdenke, wie schwer mir diese Ent-
scheidung fiel, weil ich einen fachlichen
Wegweiser auf der DLG-Schau verge-
bens suchte, dann denke ich mit einigen
Sorgen daran, wie ich mit den Fragen
fertig werde, die mich in diesem Jahr
zur DLG-Schau begleiten.

Welchen Wegweiser kénnte ich wohl
nehmen? Ich erinnere mich an eine vor-
bildliche Lehrschau auf der Rendsburger
Ausstellung im Jahre 1960. Neben dem
Vielmeier, einem Bauernhof, der fast
alle Betriebszweige mit einem kolossa-
len Masdhinenpark bewirtschaftete, war
hier an sehr anschaulichen Beispielen
die Méglichkeit von spezialisierten Be-
tricben aufgezeigt. Sie erinnern sich
vielleicht an Namen wie Ackermeier,
Rindermeier oder Schweinemeier. Es
sind dies Betricbe, die sich auf diesen
bestimmten Betriehszweig erfolgreich
spezialisiert haben .Oder an die bei-
spiclhaften Hofanlagen fiir Schweine-
haltung, fiir Mchrzwedckhallen der Wirt-
schaftsgebdude und auch fir die Ge-
treidetrocknung.

Gewif gibt es auf den DLG-Ausstellun-
gen auch die Lehrschauen, es gibt Bei-
spiclhéfe und es gibt Maschinenberater.
Und ich bin auch nicht dafiir, noch
mehr Lehrschauen aufzubauen. Ich suche
Wegweiser, wie sie auf der Rendsburger
Ausstellung zu sehen waren. Ob fiir die
Getreidetrocknung, fiir die Garfurter-
bereitung oder fiir Umbauten in Stall
und Scheune, um nur einige wichtige
Fragen zu nennen. Wenn ich mir an
diesen beispielhaften Anlagen durch
Gespriiche mit einem auskunftsbereiten
Fachberater einen Uberblick mit richti-
ger Blickrichtung verschafft habe, dann

Ein
Bauer

spricht
dber die
Aussteliung
der

DLG

(Die Redokfion ist allerdings nicht In allen Punkten
gleicher Meinungl)

werde ich auch schon mit der ausgestell-
ten Vielfalt der Industrieprodukte und
den Verkaufsgesprichen der Industrie-
leute fertig,

Dann kennt man jedenfalls die Zusam-
menhinge, denn dies ist es doch, was
so leicht auf einer vollgestopften Aus-
stellung verloren geht. Schiffer
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Von Sliudamerika

bis zu den Philippinen

mit iIH-Dieseimotoren -
aus Deutschiland.

IH-Industriemotoren haben sich in der ganzen Welt und
bal den verschiedensten Einsdtzen bewdhrt.
Als Einbaumotoren fur Schlepper, Qabelstapler «

Erntemaschinen, sowie als stationdére Antriebs
maschinen erfreuen sie sich wegen ihrer

Unemplindlichkeit gréster Beliebtheit ]

Deutschland
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Vorbildliche Berafung und

vorbildlicher Kundendienst!

ie Firma Anton S
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schaftlichen Maschinen und nicht nur 3
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Ein angeborener Sinn fir Stil, Ge-
schmack und Ordnung macht aus den
von auflen recht einfach wirkenden ty-
pischen schwedischen Holzhdusern wahre
Schmudkkistchen. Nicht umsonst sind
schwedische Stilmobel in der ganzen
Welt bekannt und beliebt.

Aber nicht alle Menschen leben in den
schmucken Hausern auf dem Land.

Bild links)

Stockholm allein hat 752 000 Einwoh-
ner, das bedeutet, diese GroBstadt be-
herbergt mehr als /10 der Bevolkerung
ganz Schwedens. Doch wer es sich lei-
sten kann — und das sind viele — hat
zusiitzlich ein Hiuschen auf dem Land,
um wenigstens dort sein Wochenende
zu verbringen. Der Schwede ist kein
Stadtmensch.

on und Schlfsser — zum Teil us

nderf — zeugen von der gro-

























