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Die Allensbacher Meinungsforscher, die nach allem fragen, was die Menschen
heutzutage bewegt, von der Raumfahrt bis zur Pille, haben — kaum daf3 unsere
Reisekoffer ausgepackt sind — den Komplex ,Urlaub 1968“ durchleuchtet. Die
Ergebnisse sind recht interessant, einige stimmen nachdenklich, manche lassen
uns schmunzeln.

Von den insgesamt 2000 Befragten iiber 16 Jahre, die reprisentativ fiir die Bevol-
kerung der BRD einschliefSlich West-Berlin stehen, hatte immerhin ein ganzes
Viertel der Erwachsenen in den letzten fiinf Jahren iiberhaupt keinen Urlaub
gemacht — weder im In- und Ausland noch zu Hause! Dabei gingen 7% mehr
Frauen als Minner ohne Urlaub aus. Wahrscheinlich sind dabei viele Miitter mit
kleinen Kindern. Unter den Gruppen fillt uns die derjenigen auf, die 60 Jahre
und dlter sind, in ihr blieben 44% ohne Urlaub. Vermutlich sind Altere aus Ge-
sundheitsgriinden nicht mehr so reiselustig, sicher auch sparsamer, da die Ein-
kiinfte im Alter schmiiler werden.

Von den Berufsgruppen schneidet die der landwirtschaftlichen Berufe am schlech-
testen ab. 63% von ihnen mufSten ganz ohne Urlaub auskommen. Sicher fehlt
ihnen vor allem die Zeit. Auferdem kann der Bauer weder sein Vieh in den Urlaub
schicken noch als Reisegepick mitnehmen. Der Bauernhof hilt halt seine Bewohner
gefangen. Es erstaunt dagegen keineswegs, dafs die Beamten zu den urlaubsinten-
sivsten Gruppen gehéren! Ubrigens machen die Selbstindigen und Freiberuflichen
weniger Urlaub als die Arbeiter, die mit 23% weit iiber den Landwirten liegen.
Eine andere Frage lautet: Verbringen Sie Ihren Utrlaub lieber einfacher oder grofs-
ziigiger! Die Mehrheit entschied sich fiir eine aufwendigere Erholung. Verstind-
lich, denn der Urlaub ist der Hohepunkt des Jahres, fiir ihn wird gespart. Damit
diirfte atich die Tatsache zusammenhdngen, daf8 nur noch 17% Lust an Ferien im
Zelt oder Wohnwagen haben. Doch fast 41% begniigen sich mit einfachen, kosten-
sparenden Ferien. Das miissen nicht unbedingt nur Leute sein, denen es an Geld
ermangelt. Viele werden nach dem Motto handeln: Warum in die Ferne schwei-
fen . ..auf meinem Balkon kann ich mich besser erholen als in der Autoschlange,
die nach Italien kriecht. Es ist nebenbei Kein Wunder, daf8 die Mehrzahl der jun-
gen Leute im Urlaub nicht mit der Mark geizt. Die meisten von ihnen brauchen
noch keine Familie zu ernihren, viele wohnen noch im elterlichen Haushalt. 58%
der Urlauber unter 30 bevorzugen komfortable Ferien. Gut so, denn Reisen bildet!
Die Einwohner Nordrhein-Westfalens denken dhnlich. Die Mehrzahl ist fiir grofs-
ziigigen Urlaub. Verstindlich, wenn man sich an ihre Landschaft mit den Hoch-
6fen, Fordertiirmen und Kohlenhalden erinnert! Sie haben sich einen Himmel
ohne Dunstglocke und frische Meeresluft verdient. Verstindlich aber auch, dafd
sich die Bayern, die schon ihren Alltag in Deutschlands schénster Urlaubsgegend
verbringen diirfen, mit nur 38% fiir aufwendigen Urlaub entschieden. Auflerdem
— man verdient in Bayern weniger als in NRW und ist auch seiner Natur nach be-
scheidener. Wer auf die Berge steigt, nimmt seinen Rucksack mit, und im Lokal
tut’s halt auch ein Leberkds.

Aufschlufireich sind auch die Antworten auf die Fragen: Was machen Sie im Ur-
laub am liebsten? Das Schlaf- und Ruhebediirfnis der oft doppelt titigen Frauen
ist gréfer als das der Minner. Von den Landwirten sehnen sich im Urlaub 65%
nach Ruhe. Das Haupturlaubsvergniigen der dlteren Menschen sind Spazierginge
(75% der iiber 60jdhrigen!). Eine beliebte Urlaubsbeschiftigung der 30—44jihrigen
dagegen ist gutes Essen. In diesem Alter hat man es zu etwas gebracht und kann
sichs leisten. Allgemein hidlt der deutsche Urlauber von Kunststitten-Besichtigun-
gen nicht sehr viel, und seltsamerweise treibt nur jeder fiinfte im Urlaub Sport.
Von den jungen Leute sind 51% auf Urlaubsbekanntschaften und geselliges Bei-
sammensein aus. Ihr Verhalten ist genauso verstindlich wie das der dlteren Leute,
die sich ihrerseits besonders wenig aus Urlaubsbekanntschaften machen. Auch die
Bayern scheinen in den Ferien wesentlich weniger kontaktfreudig als andere
Stimme unseres Vaterlandes zu sein. Aber das ist wohl nicht verwunderlich, denn
in Bayern liebt man vor allem seine Berge. Und diese mit ihren schweigenden
Gipfeln sind halt oft bessere Kameraden als die lauten Menschen ... Nun ja,
schon Fridericus Rex von Preuflen meinte: ,Jeder soll nach seiner Fasson selig
werden!“ Wir méchten hinzufiigen: ... ..und im Urlaub erst recht!*

DIE ZEITUNGEN BERICHTETEN:

Die Geschiftsiage

unserer Konzerngeselischaften

In den letzten Wochen wurden die Jahresabschliisse der Motoren-
Werke Mannheim AG und der Siiddeutschen Bremsen AG fur das Jahr
1967 in den Hauptversammiungen verabschiedet. Aus diesem AnlaB3
gab die Knorr-Bremse KG eine Pressenotiz heraus, die von den
Wirtschaftsredaktionen in den Tageszeitungen veréffentlicht wurde.
Das Zahlenmaterial wird natiirlich fiir unsere Leser interessant sein.

Bei den deutschen Gesellschaften der Knorr-Bremse-Gruppe blieben
die Umsétze im Jahre 1967 auf Grund der allgemeinen Wirtschafts-
entwicklung hinter dem Vorjahr zuriick; sie betrugen 386 (438) Millio-
nen DM. Ohne Beriicksichtigung der internen Lieferungen zwischen
den Tochtergesellschaften ergibt sich ein Umsatz von 288 (320)
Millionen DM; das ist ein Riickgang von 10%. Dieser Riickgang ist
allein im Inlandsgeschéft entstanden und zwar vor allem im Be-
hérdengeschéft. Das Exportgeschéaft hat sich dagegen leicht verbes-
sert. Die Exportquote betrug 42 (36)%.

Der Auftragsbestand hat sich 1967 um 10% auf 97 (109) Millionen
DM verringert. DaB der Riickgang im Rahmen blieb, ist den guten
Export-Auftragen sowie den im zweiten Halbjahr 1967 erfolgten be-
merkenswerten Bestellzugéngen im Eisenbahn- und im LKW-
Bremsen-Geschéft zu verdanken.

Am 31. Dezember 1967 wurden 7102 (7662) Personen beschéftigt.
Wegen der geringeren Kapazitdtsauslastung waren Entlassungen und
voriibergehende Kurzarbeit in Teilbereichen von zwei Werken unver-
meidlich. Aber bereits Ende des Jahres wurden auf Grund der Auf-
tragsbelebung wieder Einstellungen vorgenommen. Heute bestehen
in verschiedenen Betriebsbereichen Schwierigkeiten, das benétigte
Personal zu bekommen.

Die Investitionen im Anlagevermdgen betrugen 14,0 (18,9) Millionen
DM, die Abschreibungen 15,6 (16,6) Millionen DM.

Die Rentabilitdt hat sich verschlechtert. In einzelnen Sparten des
Gesamt-Programms muBten wegen der reduzierten Stiickzahlen Ver-
luste hingenommen werden. Wenn trotzdem bei fast allen Werken
positive Ergebnisse erzielt wurden, so ist dies den gezielten Ratio-
nalisierungs- und SparmaBnahmen zu verdanken.

Im laufenden Geschéftsjahr 1968 haben sich die Auftragseingénge
bei fast allen Produkten verbessert. Es ist zu erwarten, daB auch die
Umsétze im weiteren Verlauf des Geschéftsjahres ansteigen werden.
Zum Geschéaftsverlauf der beiden Aktiengesellschaften ist im einzel-
nen folgendes zu sagen:

Die Gesamterlése der Motoren-Werke Mannheim AG sind im Jahre
1967 um 119, auf 177 Millionen DM zuriickgegangen. Der Riickgang
betraf vor allem das Inlandsgeschaft und hier wiederum die Motoren
fir die Hersteller landwirtschaftlicher Geréate und die Industrie-
motoren. Im Schiffbau und bei Stromerzeugungsanlagen konnten da-
gegen noch Steigerungen gegeniiber dem Vorjahr erzielt werden. —
Der Exportanteil im Umsatz betrug 51 (44)%.

Die Auftragszugénge verringerten sich um knapp 7%. Auch hierbei
war das Ausland weniger betroffen als das Inland. Bei Industrie- und
Stromerzeugungsanlagen waren im Auslandsgeschéft steigende Zu-
géange vor allem mit GroB- und Mittelmotoren zu erzielen. Der Anteil
des Auslandes an den Zugéngen betrug 53%.

Der Riickgang der Auftrdge zwang dazu, im Herbst voriibergehend
Kurzarbeit in einigen Teilbereichen einzufiihren.

Fir Lohne, Gehélter und soziale Leistungen wurden 45,4 (49,4) Mil-
lionen DM aufgewendet. Die Zahl der Beschaftigten verringerte sich
im Laufe des Jahres um 8% auf 3169. Die Investitionen beliefen sich
1967 auf 7,9 (8,7) Millionen DM, die Abschreibungen auf 7,5 (7,4)
Millionen DM. Es ist vorgesehen, aus dem JahrestberschuB von 1,35
(1,35) Millionen DM — wie im Vorjahr — eine Dividende von 11% auf
das Grundkapital von 12,15 Millionen DM auszuschtten.

Bei der Siiddeutschen Bremsen AG Miinchen sind die Umsatzerlose
um 17% auf 85,8 Millionen DM zuriickgegangen. Stark betroffen
waren die Gebiete Eisenbahnbremsen und Dieselmotoren. Ginstiger
war dagegen die Geschéftsentwicklung bei LKW-Bremsen und
Druckluftsteuerungen.

Dank der durchgefiihrten Rationalisierungs- und SparmaBnahmen
konnten die ungentigende Auslastung der Fertigungsanlagen und die
Steigerungen bei Lohnen, Gehéltern und allgemeinen Kosten z.T.
ausgeglichen werden.

Ende 1967 waren bei der Siuiddeutschen Bremsen AG 2179 (2350)
Personen beschaftigt. Es wurden 23,5 (27,5) Millionen DM fir Léhne
und Gehalter gezahlt sowie 5,6 (5,9) Millionen DM fir gesetzliche
und freiwillige soziale Leistungen aufgewendet. Die Investitionen be-
trugen 3,2 (5,9) Millionen DM, die Abschreibungen 4,3 (5,9) Millionen
DM. Aus dem erzielten Reingewinn von 1,71 (1,88) Millionen DM
wurde eine Dividende von 11 (11)% auf das Grundkapital von 15 Mil-
lionen DM ausgeschiittet. Schl/zv
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INTERESSANTE GASTE

empfing in den letzten Apriltagen die Geschéftsleitung unseres
Tochterwerkes, die MWM Motores Diesel S/A in Sao Paulo.
General Sarmento und mit ihm der Generalbevollméchtigte der
Federal-Regierung von S&o Paulo, Herr Dr. Fabio B. O. de Andrada,
wollten einmal persénlich die Produktionsstétten derjenigen Motoren
besichtigen, von denen die brasilianische Armee so viel bezieht;
MWM-Notstromaggregate fir das Heer und MWM-Dieselmotoren
fur die Marine wurden in den letzten Jahren bereits in gréBeren
Mengen geliefert.

Auf dem Foto v. l.n.r.:
Peter Ludwigs, Dr. Fabio B.O. de Andrada,
General Syseno Sarmento, Harald v. Sydow
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UND ANBIETEN

Der rationelle Betrie

Unter dieser Uberschrift berichtete die Zeitung ,Blick durch die
Wirtschaft“ am 28. 6. 68 iber ein Seminar, das auf Anregung der
IBM-Pressestelle Sindelfingen von der IBM (Internationale Biro-
Maschinen-Gesellschaft) Miinchen veranstaltet wurde. Journalisten
aus der Tages- und Fachpresse sollte einmal theoretisch und prak-
tisch nahegebracht werden, wie lohnend, aber auch dringend es sein
kann, das Uberwachen und Steuern industrieller Betriebsvorgénge,
insbesondere der Fertigung nebst Lagerhaltung und Materialbeschaf-
fung, dem Computer zu Ubertragen. — DaBB IBM zur Betriebsbesich-
tigung gerade die Siddeutsche Bremsen AG empfahl, ist eine be-
sondere Auszeichnung; mit der Umstellung auf elektronische Daten-
verarbeitung ist man hier (wir zitieren wértlich) ,am weitesten von
allen Fertigungsbetrieben in der Bundesrepublik fortgeschritten”.
Im ,Hotel Ambassador” hielt Vorstandsmitglied Direktor Dr. v. Ban-
demer am ersten Tage des Seminars einen Vortrag, der allgemein
beiféllig aufgenommen wurde und den wir nachstehend auszugs-
weise verdffentlichen.

.Wie von jedem anderen Unternehmen verlangen unsere Kunden
von uns in erster Linie Qualitat und konkurrenzfahige Preise. Be-
sonders auf dem Markt der LKW-Bremsen und der Druckluftsteue-
rungen kommt aber noch die Forderung hinzu, schnell zu liefern und
die zugesagten Termine einzuhalten. Lieferfristen und Termintreue
sind fir uns eine wichtige Waffe im Konkurrenzkampf. Neben den
Standardausfithrungen, die wir in gréBeren Serien fabrizieren, ver-
langen unsere Kunden die Produkte in vielen, auf ihre speziellen
Bedurfnisse ausgerichteten Abwandlungen. Wir sind daher gezwun-
gen, in der Konstruktion, im Angebotswesen und in der Fertigung
schnell und flexibel zu sein.

Die Probleme der Fertigung

Wenn wir eine Anfrage erhalten und alle kaufménnischen und tech-
nischen Probleme gelést sind, erhebt sich als néchstes die Frage
nach dem Liefertermin. Ist das verlangte Produkt nicht auf Lager, so
missen wir wissen, welche und wie viele Teile dieses Gerétes even-
tuell vorhanden sind, bzw. beim Lieferanten oder unserer eigenen
Fertigung bestellt sind. Wir mussen sodann wissen, ob wir die Ka-
pazitat fur Fertigung und Montage haben und wie lange die Durch-
laufzeiten sind. Das gleiche gilt sinngemaB fir unsere Unterliefe-
ranten. Die Beantwortung der Frage nach dem Liefertermin wird
zum Problem, wenn man, wie wir, etwa 10 000 verschiedene Geréte
im Lieferprogramm hat, die ihrerseits aus etwa 50 000 verschiedenen
Einzelteilen bestehen. Durchschnittlich sind bei uns etwa 35 000 ver-
schiedene Arbeitsgénge in der Fertigung zu tberwachen. Wir haben
rund 20 000 verschiedene Kaufteile, die wir bei etwa 2000 Lieferanten
einkaufen.

Ist der Liefertermin schlieBlich genannt, so mussen wir ihn einhalten,
um den Kunden nicht zu verédrgern. Das bedeutet: genaue Uber-
wachung des Arbeitsfortschrittes und der Liefertermine unserer Lie-
feranten. Wir miissen Uber jede Verschiebung in dem Netzwerk von
Terminen und Tatigkeiten sofort informiert werden und ihre Aus-
wirkung auf séamtliche Endtermine kennen.

Wir kénnten diese Probleme umgehen, wenn wir grundsétzlich samt-
liche Produkte unseres Lieferprogrammes in groBen Mengen auf
Lager hatten. Abgesehen davon, daB wir nicht geniigend Kapital be-
sitzen, um ein derartig groBes Lager zu halten, wére eine solche
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Politik unwirtschaftlich und riskant. Unwirtschaftlich, weil in vielen
Fallen andere Investitionen, wie z. B. der Kauf von Maschinen, die
Errichtung von Geb&uden, die Finanzierung von Kundenforderungen
und die Ausbildung unserer Mitarbeiter fiir uns wesentlich vorteil-
hafter sind, als eine fast 100%ige Lieferbereitschaft und Termin-
treue. Riskant wére eine solche Politik, weil unsere Produkte dem
technischen Fortschritt unterliegen und sich die Struktur der Nach-
frage andert. Wir kénnen es uns nicht leisten, jedes Jahr fiir mehrere
Millionen DM Material zu verschrotten. Die Bewaltigung des Dilem-
mas zwischen Lieferbereitschaft und Kapitalbindung muB bei einer
Vorhersage des Kundenbedarfs ansetzen. Dafiir gibt es verschiedene
statistische Methoden, die wir jedoch wegen der groBen Menge ver-
schiedener Erzeugnisse nur in geringem MaBe anwenden konnen.

Das Dispositionsproblem ist jedoch mit der Planung des Bedarfs
noch nicht gelést. Wir miissen entscheiden, in welchen LosgréBen
wir fertigen. Da jeder Auftrag in der Fertigung gewisse einmalige
Kosten verursacht, miuBte man in méglichst groBen Losen fertigen,
damit diese Kosten - pro Stiick gerechnet - méglichst niedrig blei-
ben. Die Fertigung in groBen Stickzahlen hat zwar kostenméaBige
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und produktionstechnische Vorteile, sie hat aber den Nachteil hoher
Kapitalbindung und groBer Lagerhaltungskosten. Der Konkurrenz-
kampf zwingt uns dazu, die Gesamtkosten zu minimieren. Daftr gibt
es mathematische Methoden, die wir aber wiederum wegen der gro-
Ben Anzahl von Teilen nicht anwenden kénnen. Die groBe Anzahl von
Buchungsvorgéngen im Zusammenhang mit dem Dispositionsproze
schlieBt nicht nur die Anwendung mathematischer Methoden aus,
sondern bringt auch die Gefahr von Dispositionsfehlern mit sich, die
uns ebenfalls Kosten verursachen.

Eng verzahnt mit dem gesamten Bestellwesen ist die Fertigungs-
planung. Zunéchst einmal bedeutet es unnétige Kosten fir uns, wenn
wir Material und Teile bestellen, ohne in der Fertigung die nétige
Kapazitdt zum richtigen Zeitpunkt zu haben. Umgekehrt kann die
Fertigungsplanung nicht durchgefiihrt werden, ohne dal wir wissen,
ob das nétige Material zum richtigen Zeitpunkt verfugbar sein wird.
Abgesehen von dem Zusammenhang mit dem Bestellwesen ist die
Fertigungsplanung fiir sich ein Problem. Die Forderung nach kurzen
Lieferfristen und méglichst geringer Kapitalbindung zwingt uns dazu,
bei der Planung auf minimale Durchlaufzeiten der Auftrage zu achten.
Plant man die Fertigung nach diesem Prinzip, so kommt man in der
Praxis in Konflikt mit der Forderung, die Kapazitat méglichst gleich-
mé&Big auszunitzen. Hier liegt ein hochst kompliziertes Optimierungs-
problem vor, dessen zumindestens angenaherte Lésung erhebliche
Kosten sparen und unsere Kapazitat ohne Investitionen erhdhen
kénnte.

Ein sehr haufig auftretendes Problem bei uns ist das der Reihen-
folge. Wenn an einem KapazitdtsengpaB mehrere Auftrége warten,
so muB entschieden werden, in welcher Reihenfolge die Auftrage be-
arbeitet werden sollen. In der Praxis werden solche Entscheidungen
von untergeordneten Stellen nach unterschiedlichen Kriterien von
Fall zu Fall vorgenommen. Es kommt auch oft vor, daB der Verkauf
in solchen Fragen direkt in die Fertigungssteuerung eingreift, um
z.B. einen besonders wichtigen Termin unbedingt zu halten. Die
Bedeutung des Kunden ist zwar ein wichtiges, wenn auch oft subjektiv
definiertes Dringlichkeitsmerkmal, es gibt aber vom Standpunkt des
Unternehmers noch andere Gesichtspunkte, die bei der Menge der
Entscheidungen nicht beriicksichtigt werden kénnen. Dazu gehoren
die Gewinnspanne des Erzeugnisses, die aufgelaufene Kapitalbin-
dung und die bisher aufgelaufene Terminiberschreitung. Wir brau-

chen in der Praxis Regeln, nach denen wir im Sinne unternehmens-
politischer Ziele und nach betriebswirtschaftlichen Erkenntnissen die
Prioritaten bestimmen kénnen.

Der Computer - die Lésung?

Unter den beschriebenen Problemen kann man zwei Arten unter-
scheiden: Informationsprobleme und Planungsprobleme. Wir miissen
Informationen ,speichern’ in Karteikarten, Listen usw. und miissen
diese Informationen zur Verfiigung haben. Fir eine elektronische
Datenverarbeitungsanlage ist das kein Problem. Auf der Basis schnell
und vollstéandig greifbarer Informationen kénnen wir das zweite,
namlich das Planungsproblem, versuchen zu l6sen. Mit dem Com-
puter hat der Unternehmer ein Instrument zur Verfugung, dessen
Einsatz ihm die Gewshr gibt, daB Hunderte von Entscheidungen,
die taglich zu treffen sind, immer wieder nach denselben Regeln ge-
fallt werden, die er bestimmen kann. Der Computer sorgt dafir, daB
sich die unternehmenspolitischen Entscheidungen bis in die klein-
sten Verastelungen des betrieblichen Geschehens durchsetzen. Auch

bei sehr groBen Datenmengen kénnten moderne betriebswirtschaft-
liche Erkenntnisse im Sinne eines ,scientific management’ zur L&-
sung unserer Probleme eingesetzt werden. Vor allem aber: mit Hilfe
des Computers konnten wir auf Verdnderungen des Marktes und
Wiinsche der Kunden sehr schnell reagieren. Wir hétten auBerdem
die Moglichkeit, die Auswirkungen bestimmter Entwicklungen und
Entscheidungen auf den Betrieb zu simulieren und damit besser zu
planen.

Das Problem des Computer-Einsatzes liegt fir den Unternehmer vor
allem in dem groBen Aufwand von Zeit und Geld, der fir die Vor-
bereitung nétig ist. Die groBe Menge der zu bewéltigenden Daten
und die Anforderungen des Konkurrenzkampfes zwingen uns zum
Computer-Einsatz. Wir sehen uns aber auBerstande, die Vorbedin-
gungen mit einem wirtschaftlich vertretbaren Aufwand zu schaffen.
Aus diesem Dilemma kommen wir nur heraus, wenn uns die Com-
puter-Hersteller nicht nur den Rechner, sondern auch die Lésung des
Konzeptions- und Programmierungsproblems anbieten. Solche so-
zusagen ,vorgefertigten’ Lésungen gibt es in der Tat. Sie werden im
Rahmen dieser Veranstaltung noch eingehend beschrieben.”

Der AUFTRAGSSTAU entlud sich nicht

50. DLG-Ausstellung in Minchen - Landwirtschaft noch zuriickhaltend

,Besser als erwartet, doch nicht so gut wie erwtiinscht”, — das ist das
allgemeine Urteil (ber die Jubildumsschau der Deutschen Landwirt-
schafts-Gesellschaft. Die deutschen Bauern lieBen sich aus ihrer
Auftragszuriickhaltung noch nicht herauslocken. Die nicht abgeklun-
gene Unruhe tber die Zukunft der deutschen Landwirtschaft fihrte
zur abwartenden Haltung, obgleich lebhaftes Interesse fiir alle Neue-
rungen sicherlich auf den im Vorjahr angestauten Nachholbedarf zu-
riickzufiihren ist.

Von der Besucherzahl her war die Minchner DLG-Ausstellung durch-
aus ein Erfolg. 1391 Aussteller, davon 279 aus dem Ausland, betei-
ligten sich. Darbieter und Messegéste aus 63 Landern verdeutlichten
indessen auch den ausgeweiteten Wettbewerb. Die deutschen Her-
steller und Zulieferer von landwirtschaftlichen Maschinen, Fahrzeu-
gen und Geréten bestatigten fast Ubereinstimmend, daB unmittelbare
geschaftliche Belebungsimpulse ausblieben. Das rege Informations-
bedurfnis 14Bt aber Erwartungen auf ein gewisses ,Nachmesse-
geschaft” offen.

Schiepper ,oben ohne*

Bewahrtes und Neues reizte zur Schau an. Ferngelenkte - unbe-
mannte - Ackerschlepper (,oben ohne“ nannte sie treffend der Volks-
mund) wurden wohl mehr als attraktive Show empfunden, kaum als
Kennzeichen dafir, daB die Zukunft schon begonnen habe. DaB der
Bauer seBhaft, fest im Sattel bleiben moehte, brachten die im Wohl-
standszeitalter immer breiter werdenden Steuersitze auf den Trak-
toren unverkennbar zum Ausdruck.

Ein neuer Stil an Information auf dem MWM-Stand

Sehr gut angekommen ist die ganz neue Art der Presse- und Be-
sucherinformation. Sie gibt in ein Stiick Firmengeschichte Einblick und
flicht in lesenswerter Form die Erzeugnisbeschreibung mit den tech-
nischen Merkdaten ein. ,Aus jahrelanger, tiefer Verbundenheit mit
dem Produkt” ~ wie er sagt - hat Giinther Tunze diesen angenehm
empfundenen neuen Stil geschaffen.

MWM - der Tradition verpflichtet

Die MWM-Geschichte beginnt mit Carl Benz, denn aus der Abteilung
.stationarer Motorenbau® seiner Firma Benz & Cie ist die Motoren-
Werke Mannheim AG als direkter Nachfolger hervorgegangen. Ziel-
strebige Forschungsarbeit fiihrte schon 1909 zur 1911 patentierten

Foto | oben

Jungbauern - lernbegierig und fortschrittlich
Unten: 50 Jahre Dieselkraft fiir die

deutsche Landwirtschaft

Vorkammer, die es uberhaupt erst erméglichte, kompressorlose
Kleindiesel und schlieBlich fahrzeugtaugliche Maschinen zu schaffen.
Das hat den Dieselmotorenbau der ganzen Welt beeinfluBt und die
Motorisierung vieler Wirtschaftsbereiche geférdert. 1924 wurde die
erste Diesel-Zugmaschine, das ,MWM-Motorpferd” herausgebracht,
ein entscheidender Schritt zur Motorisierung der Landwirtschaft.

MWM - seit Jahrzehnten im Dienste der Landwirtschaft

In Erkenntnis der Zukunftsaussichten des Dieselantriebs fiir den
Schlepperbau hat sich MWM schon friih auf den reinen Diesel-
motorenbau spezialisiert. So erschien z. B. 1933 die heute noch weit-
hin bekannte Kleindiesel-Baureihe KD 15 mit ihren Weiterentwicklun-
gen KD 215 und KDW 415 auf dem Markt. In den funfziger Jahren ent-
standen die ersten luftgekiihlten Motoren AKD 12 und parallel dazu
die wassergekthlten Typenreihen KD 12 mit gleichen Zylinderein-
heiten. 1959 lief das in seiner Grundkonzeption bis heute unveréndert
gebliebene Baumuster KD/AKD 1105 (D 208/308) mit sofort einset-
zendem groBen Verkaufserfolg an. Die Zylindereinheiten haben schon
siebenstellige GroBenordnung, seit MWM Kleindieselmotoren her-
stellt; davon fanden rund 809, in Ackerschleppern deutscher und
auslandischer Traktorenbauer Verwendung.

iD U"SERE 'BESTE REFERENZ
S
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MWM - fortschrittlich im Motorenbau

Schon immer auf die vielseitigen Bedarfswiinsche der Landwirtschaft
abgestimmt, wurde das Bauprogramm jetzt durch die Entwicklung
der neuen Baureihe D 225/325 vervollstandigt. Bei der konstruktiven
Auslegung der erstmals einem groBen Interessentenkreis vorgestell-
ten ,Motorenfamilie“, die Zwei-, Drei-, Vier- und Sechszylinder um-
faBt, wurde nicht nur Wert darauf gelegt, da® Abmessungen und Ge-
wichte méglichst dem Vorgéngertyp D 208/308 entsprechen; daruber
hinaus konnten im Sinne eines konsequenten ,Baukastensystems”
zahlreiche vorhandene Serienteile unveréndert Gbernommen werden.
Die bei aller Robustheit leichten, kompakten Maschinen kommen den
Vorstellungen der Gerétekonstrukteure entgegen. D 225 (wasserge-
kithit) und D 325 (Luftkithlung) haben 120 mm Hub und 95 mm Boh-
rung, so daB sich vom Zwei- bis zum Sechszylinder folgende Ab-
stufung der Hubraume ergibt:

Zweizylinder 1,7 Liter; Dreizylinder 2,55 Liter; Vierzylinder 3,4 Liter;
Sechszylinder 5,1 Liter.

Die wassergekiihlten wie die luftgekiihlten Versionen (mit weitgehend
gleichen Anschliissen, EinbaumaBen und Konstruktionsteilen) tber-
decken bei Drehzahlen von 1500-2800 U/min einen Leistungsbereich
von 17 bis tiber 100 PS.

Ein engmaschiges Programm fiir breiten Bedarf

In Kombination mit den unveréndert weiter produzierten D 208/308-
Motoren (Leistungsbereich ohne Aufladung 15-93 PS) ist so ein
engmaschiges Typenprogramm entstanden, das es erméglicht, nicht
nur fur jedes landwirtschaftliche Gerét, sei es nun Ackerschlepper,
Méhdrescher, Schmalspurfahrzeug, Beregnungsanlage, Ladewagen
usw., sondern auch fir viele andere Verwendungszwecke die in Lei-
stung und Drehzahl bestgeeignete Maschine zu liefern, wobei jeweils
(auch dies ist eine Besonderheit, die MWM bieten kann) Wasser-
und Luftkiihlung mit identischer Leistung zur Auswahl stehen.

Alle MWM-Kleindieselmotoren arbeiten nach dem direkten Einspritz-
verfahren und zeichnen sich durch hohe spezifische Leistungen, nied-
rige Warmebelastung, gute Kaltstartfahigkeit sowie geringen Kraft-
stoffverbrauch aus. Dank fortschrittlicher Konstruktion und laufend
verbesserter moderner Fertigungsmethoden wurde ein Qualitéts-
standard erreicht, der bei einer der altesten Motorenfabriken der Welt
bereits zur Tradition geworden ist und den MWM-Erzeugnissen nicht
nur in der deutschen Landwirtschaft, sondern dariiber hinaus in mehr
als 120 Landern der Erde den Ruf der Wirtschaftlichkeit und Zuver-
lassigkeit verschafft hat.

»MARKETIN G«

Eine nicht verkaufte Maschine ist Schrott!
Heute findet man keine Mérkte mehr,
man muB sie sich machen! -

Diese beiden Sétze aus der Wirtschaftspresse vergiBt man nicht. Sie
verdeutlichen den Umbruch in der Wirtschaft. Wie Hammer zerschla-
gen sie als neue Erkenntnis die oft in die Irre fihrende ,Erfahrung”
aus dem Hergebrachten. Dies wird besonders unter den Fragestel-
lungen nach der wirtschaftlichen Aufgabe einer Unternehmung deut-
lich, die letztlich immer auf das Bedarfsdeckungsprinzip ausgerichtet
ist und von den Abnehmern ihrer Erzeugnisse das Urteil tber Erfolg
oder MiBerfolg gesprochen erhélt. Im selbstversténdlichen Teamwork
von Konstruktion, Fertigung und Absatzwirtschaft hat sich eine Um-
orientierung ergeben. Die Bewéltigung der Marktvorgénge ist in den
Mittelpunkt des unternehmerischen Wirkens geriickt. Die Unterneh-
mensfihrung ist stérker denn je verkaufsorientiert. Die Absatzwirt-
schaft — so kénnte man den mit bestimmten Vorstellungen verbun-
denen Begriff des ,Marketings” eindeutschen, ist zur vordringlichen
Unternehmensaufgab& geworden.

DLG 1924 — der erste Schlepper mit Dieselmotor: MWM.-,Motorpferd*

Auch das interessierte die DLG-Besucher

Das MWM-Produktionsprogramm beschréankt sich natirlich nicht nur
auf wasser- und luftgekihlte Kleindieselmotoren, sondern umfafBt
auch eine Vielzahl anderer Anwendungsgebiete in einem Leistungs-
bereich bis zu 2260 PS. Es seien hier nur Baumaschinen-, Last-
wagen-, Bootsantriebe und Diesel-Elektroaggregate bis etwa 2000
KVA genannt.

Bei der DLG dabei zu sein, ist fir MWM durch ihre geschichtliche
Verbundenheit mit der Landwirtschaft so selbstversténdlich, daB
diese Tatsache erst zum SchluB unseres Berichts erwahnt werden
kann. Uberall, wo die ,Wanderschau" DLG an wechselnden Aus-
stellungsorten die technische Entwicklung auf dem Landwirtschafts-
sektor dokumentierte, war MWM vertreten. So wird es auch kinftig
sein, denn MWM-Motoren sind fiir die agrarische Motorisierung ein
selbstverstandlicher Begriff fur Tradition und Fortschritt. JHB

als Unternehmensaufgabe

Neues Wirtschaftsdenken

Die fast zwei Jahrzehnte andauernde Hochkonjunktur, aus dem Nach-
holbedarf fast des gesamten Weltmarktes entstanden, ist vorbei. Um
im scharfen Wind des Wettbewerbs bestehen zu kénnen, muB3 jeder
wieder hinter dem Einzelauftrag her sein. Dariiber jedoch soll eine
feste Konzeption stehen, eben das ,Marketing”, die schépferische
aktive Marktgestaltung. Auf diesen Brennpunkt konzentriert sich das
absatzwirtschaftliche Denken. DaB man ihm nicht mit Gbertriebenen
Erwartungen begegnet, eher die so verschiedenen Marktorganismen
richtig zu erkennen versucht, sie mit taglich neuem Elan und produk-
tiven Gedanken zu pflegen hat, kennzeichnet das Marketing als eine
schwere unternehmerische Aufgabe. Sir birgt eine Unzahl von Mog-
lichkeiten fiir Erfolg oder Scheitern, fir Fehler und Treffer in sich.
Es geht darum, andersartig als bislang zu planen und zu handeln,
neue Gleise des Wachstums, neue Vertriebswege zu finden.

Wenn das Pressezitat das nicht verkaufte technische Erzeugnis als
Schrott bezeichnet, so wird damit nicht allein das unvorstellbar
schnelle Veralten zum Ausdruck gebracht, viel stéarker das Erforder-
nis, aus Wirtschaftlichkeitserwagungen die Fertigungskapazitat un-
bedingt ,an den Mann zu bringen“. Absatz bringt Wertzuwachs und

erfordert wegen seines Anteils am GesamtprozeB der Ertragsbildung
einen vorderen Platz in der Rangfolge der betriebswirtschaftlichen
Funktionen.

Dabei ist in alle Verkaufsbemiihungen die gleiche PlanméaBigkeit ein-
zupflanzen, wie sie anderen betriebswirtschaftlichen Funktionen
langst innewohnt. DaB der methodische Aufbau die ,Durchforstung”
des innerdeutschen, fiir die MWM-Motoren auf Verbraucherchancen
bezogenen Marktes zum Anlauf nutzte, ist naturlich. Ebenso ver-
standlich aber, daB er

kein Modell fiir Auslandsmérkte

abgibt. Wir haben uns, wie es das Pressezitat ausdriickt, den Markt
fir unsere Erzeugnisse selbst zu machen. Jeder Markt ist anders
nach seinem Standort, seiner speziellen Wirtschaft, nach der Haft-
stérke der Konkurrenz, nach der langfristigen Entwicklung des Markts
mit Trendfeststellungen, nach der Beurteilung der Wirtschaftskraft
und vor allem durch seine Bevélkerung. Bei unserer Erforschung,
Erkundung und Beobachtung eines Markts reicht die Aufgabenstel-
lung, einen Markt ,aufzubauen®, viel weiter als bis zur Meisterung
konkurrenzwirtschaftlicher Situationen. Auf marktgestaltende Ideen
kommt es an. Sie verkaufen sich und die von ihnen getragenen Giiter.
MWM ging mit ihnen auf die Mérkte. Die Markterkundung wurde
intensiviert und lieferte die zur Entscheidung erforderlichen Aus-
sagen. Unterschiedlichste neue Wege boten sich an. Ausgetretene
Pfade, die traditionell Uber selbstédndige Landesvertreter vielerorts
in die Stagnation verliefen, wurden verlassen. Vor allem dann, wenn
die MWM-Erzeugnisse neben vielen ,vertretenen” anderen Wirt-
schaftsgutern unter ,Ferner liefen“ rangierten und nicht den von
ihnen benotigten Verkaufseinsatz erfuhren. In einigen Fallen ist der
Wechsel zu regsamen Interessenwahrern erfolgt, in anderen hat die
MWM eigene Verkaufsgesellschaften mit ausléndischer Beteiligung
ins Leben gerufen, in Brasilien sogar ein eigenes Werk. Im weit-
raumigen Bereich der fernéstlichen Kontinental- und Inselwelt regen
die von MWM entsandten Verkaufsdelegierten die Bemithungen der
Verkaufsfirmen an, pflegen Kontakt mit ihnen und auch unmittelbar
mit den Bedarfstragern. Das Netz von jungen Verkaufsdelegierten
wird laufend erweitert. Wieder andere Mérkte lassen die Uberein-
kunft mit Vertragsfirmen fir Vertrieb, Montage und Kundendienst als
geeignetste Vertriebsform erscheinen.

In einigen Landern, die ein hohes MaB nationaler Fertigung an-
streben, stehen prohibitive MaBnahmen dem Import von Erzeug-
nissen auch bester Qualitadt gegeniiber. Um diese Méarkte tberhaupt
in die Kontaktsphére einzubeziehen, bleibt nur der Weg, dort die
MWM-Motoren in Lizenz fertigen zu lassen.

Firmen, die einander im Erzeugnis ergénzen, wie z. B. Traktoren und
ihre Dieselmotoren, suchen - uber die Grenzen ihrer Erzeugungs-
lander hinweg - den ZusammenschluB zur konsortialen GroBraum-
bewirtschaftung. Sie finden sich, gemeinsam mit der Nationalwirt-
schaft des Verbraucherlandes z. B. zu einem , Industriekombinat* zu-
sammen, stimmen ihr Erzeugnisprogramm aufeinander ab, steuern
den ,Know-how" - ihr besonderes erzeugnistechnisches Wissen -
bei, vergeben Fertigungslizenzen und bilden sogar die Belegschaft
nach einem methodischen Plan aus. Diese jingste Art der Wahrung
von Marktbelangen einschlieBlich des Kundendienstes sieht als End-
stufe die Angebotskonzentration und den gemeinschaftlich durchzu-
fhrenden Vertrieb vor.

Solche Konzentration bedeutet im harten Ringen um den Markt wirt-
schaftliche Starke. Fir MWM ist es eine Existenzfrage, in diese
Kooperation einbezogen zu sein, um aus dem gréBerrdumigen
Marketing der Zukunft nicht abgedréngt zu werden.

4Der Mensch - MaB aller Dinge*, auch im Marketing

Die Sachinvestitionen in diese modernen Vertriebssysteme und -wege
sind erheblich; sie mussen wohlabgewogen im Verhaltnis zur Markt-
bedeutung, zur Intensitat der Marktbeziehungen und zum Marktanteil
stehen. Schwieriger ist die personelle Investition, der Einsatz ge-
eigneter Menschen. lhre Beféhigung bestimmt die Erfolgserwartun-
gen. Von der Personlichkeit des Verkéufers bzw. Verkaufsdelegier-
ten, den wir - nachdem er fir seinen Einsatz in Mannheim ,auf-
gebaut” und geriistet worden ist - hinausschicken, héngt es wesent-
lich ab, wie fest wir unseren FuB auf einen Markt zu setzen ver-
mogen.

Manch einer, der gutgekleidete Herren mit Prospekttaschen und groBen Wagen
sieht, denkt an schone Reisen und fette Provisionen. ,AuBenvertreter mifBte
man seinl" Er vergiBt, daB Reprasentieren und sicheres Auftreten allein keinen
Verkaufsabschlub bringen. Erst durch ganz solides Fachwissen, auch der tech-
nischen K .seines" Erzeugni und der Konkurrenzprodukte stellen
sich Erfolg und Anerkennung ein. Und auch das nicht fiir ewig. Der verhandelnde
Verkéaufer muB ,immer am Ball bleiben”, hart arbeiten, sténdig die Augen offen-
halten, ob und wo sich ein Bedarfsfall ankiindigt. Er muB schnell entschlossen,
beharrlich und r\lmmermude hinter jeder Chance her sein. Auf enge Zusammen-
arbeit mit dem mhai ist e . Auch der Verkaufer am
Schreibtisch wéchst immer mehr aus der passwen Rolle des Sachbearbeiters
heraus und entscheidet durch aktive Mithilfe tber den Wirtschaftserfolg mit.

Fir den, der ,drauBen” ist, geniigen kaufménnische Grundkenntnisse nicht; er
muB sie erganzen und vervo\lkommnen UnerlaBIlche Vuraussetzung sind Fremd-
prachen ich der fach 1 Terminologie, auch das Wissen um
die Probleme der Volks- und der Betriebswirtschaft, u. a. der Wirtschaftsgeo-
graphie zur Beurteilung von Standortfragen und des W\rtschahstrends die Kennt-
nis von Finanz-, Schutz- und Prohibitivzéllen, der Mentalitat des Landes, seiner
Bevélkerung und der landesiiblichen Geschaftspraktlken Die Formen der Finan-

zierung und der diesbeziiglichen Abwickl durch D hafte mit
ihren Konnossementen, Frachtbriefen, Versicherungspapieren, Lagerscheinen,
Handelsrechnungen, Konsul en, Urspr lissen und Akkreditiven

mussen ihm gelaufig sein. Wertvoll ist das Wissen um bilaterale und multi-
laterale Handelsabkommen, auch solchen des auslandischen Wettbewerbs.
UnerlaBlich ist der Kontakt zu maBgebenden Vertretern der Verwaltung, der
Zugang zu wirtschaftsstatistischen Quellen, zum Transit- und Zwischenhandel,
das fundierte Wissen uber die Verkaufs-, Abnahme-, Preis- und Wahrur\gs-
risiken. In Konsortialgeschéften hat er ,seinen Mann zu stehen"; die Technik
langfristiger Abschlisse, ihrer Finanzierunq und Abwicklung ist auf dem Welt-
markt ,tagliches Brot“. Orientierung iber Branchen, Ausschreibungen, Informa-
tionen sind fiir die Geschéf ing das Grund . - Noch entschei-
dender aber kommt es auf das Verkaufsgespréch an, denn

di q I

Verkaufen ist st g Psychologi

Jeder Verkauf ist ein Sonderfall, jeder neue Partner im Verkaufs-
gespréch ist von anderer Wesensart. Das verlangt die rechte Ein-
stellung auf die Einzelpersénlichkeit, um Uberhaupt ,anzukommen®.
Das Kaufmotiv ist vorsichtig zu erforschen, auf das geistige und
seelische Prestige ist einzugehen. Man muB sich dartber klar sein,
wie die eigene Haltung vom Kunden her gesehen wird. Hiervon
kann auf Jahre hinaus das Klima des Geschéftsverkehrs bestimmt
werden. Nirgendwo kommt die Unterschiedlichkeit menschlichen
Wesens stérker zum Ausdruck als ,im Umgang mit Menschen" im
weltweiten Raum. Wir kénnen hier nicht alle Graduierungen der Ver-
haltensweisen auffiihren. Bildungsbemihungen und gereifte Lebens-
erfahrungen geben dafir den Weisungsrahmen in dickleibiger Lite-
ratur. Der Primat, das Allesentscheidende guter Verk&ufer- und
Kauferpsychologie, sei jedenfalls herausgestellt.

Von diesem menschlichen Standort aus hat ,der Mann drauBen” seinen Arbeits-
plan aufzustellen. Er muB sich dessen bewuBt sein, daB er der ,verléngerte
Arm" in den Konzeptionen seiner Geschafts- und Verkaufslettung ist. Uberall,
wo er auftritt, gilt er als Reprasentant seines Stammhauses, der MWM, ver-
mittelt er Vorste\lungen von Weltruf und Warenglte, knipft er neue Verbindungen

an, pflegt und festigt er bewéhrte Bezlehungen. Und tberall sind es zwischen-
menschliche Kontakte Zur: rlchtlgen Nase" fur Geschaftsméglichkeiten kommt
die V digk psych i Gabe. Immer noch hat das gesprochene
Wort die groBte Uberzeugungskraft Daher ist es auch das beste Mittel fir die
Fuhrungskraft drauBen: denn Fihren heiBt schlieBlich nichts anderes, als Men-
schen zu Uberzeugen.

Dienen, um zu verdienen

Die franzésische Sprache nennt treffender, als wir es tun, den Kun-
dendienst einen ,Service aprés vente“, das Dienen nach dem Ver-
kaufen, um damit auszudriicken: Fir bedeutende Industrieerzeug-
nisse hort die Betreuung auch des einzelnen Kunden nicht mit dem
Ausschreiben der Verkaufsrechnung auf. Unser Verdienen bedingt
das Dienen, um nicht das bedriickende Gefthl wie in manchen
Warenhéusern zu gewinnen, zum Kaufen mit der Rolltreppe heran-
gefahren zu werden, nach erleichtertem Portemonnaie jedoch die
Treppenstiegen abwérts laufen zu dirfen.

Guter Kundendienst ist die selbstversténdliche Voraussetzung, tber-
haupt Verkaufsgeschéfte zu machen. Je besser der Ruf eines Unter-
nehmens ist, je verbreiteter seine Erzeugnisse sind, um so gréBer
sind die Erwartungen an den Kundendienst, d.h. die Garantie fur
Beratung, Qualitét, fur prompte Schadensbehebung und Ersatzteil-
versorgung durch ein dichtes Netz von Montagediensten und Ersatz-
teil-Bereitschaftslagern.

In dieses Dienen ist der von MWM auf die Auslandsmarkte ent-
sandte Vertreter, AuBendienstverkaufer und Verkaufsdelegierte eng
einbezogen. Uberall dort, wo wirtschaftskundige, weltoffene, zur
Verantwortung wie zum Dienst am Kunden bereite Fachleute ge-
braucht werden, ist ihr Arbeitsplatz. In den vielen neuen, der
modernen Entwicklung Rechnung tragenden Vertriebskonzeptionen
bleibt diese Haltung der auf funf Kontinenten tatigen Représentanten
des Hauses MWM auch weiterhin besténdig. JHB



EIN TEST

Fragen Sie ein sechsjéhriges kleines Madchen, welchen Beruf es
einmal ergreifen mochte, und es wird wahrscheinlich antworten:
,Sauglingsschwester. Kleine Babies sind so siB.” Es denkt dabei
an seine Lieblingspuppe und wieviel schéner es wére, wenn sie auch
noch lachen und weinen, mit den Handchen greifen, Fléaschchen trinken
und die Windeln naBmachen koénnte... Ein Junge entsprechenden
Alters méchte natirlich Lokomotivfihrer oder Weltumsegler werden,
um echten Indianern die Hand schiitteln und Krokodile mit dem
Taschenmesser zur Strecke bringen zu kénnen.
Sechs Jahre spater wiirde das Méadchen vielleicht — voller Verehrung
fur ihre Lehrerin — spéter selbst gern Kinder unterrichten oder als
Kinderarztin tatig sein; der Junge hingegen sieht sich als Auto-
Mechaniker oder — noch besser — als zweiter Uwe Seeler.
Die Eltern lacheln uber die Zukunftsplane ihrer SpréBlinge. Sie
kennen das Leben und wissen, daB Kindertrdume nur seltene Wirk-
lichkeit werden und daB es spéater schon Gliick genug bedeutet,
wenn man sich lberhaupt in der Jugend fur einen Beruf entschieden
hat, der einen fur die néchsten vierzig Jahre ausfillt. Sie wissen
auch, daB es oft allein die Umstéande am Arbeitsplatz sind, die einem
dann den Berufsalltag angenehm oder zumindest doch nicht uner-
tréglich machen. Und da gibt es eine Reihe von Komponenten, die
dazu beitragen: sympathische Kollegen, eine interessante Arbeit und
naturlich, fir alle Mihe und Arbeit, eine entsprechende Bezahlung.
Das IFAK-Institut Wiesbaden stellte kirzlich einem représentativen
Querschnitt von Berufstatigen beiderlei Geschlechts die Frage:
,Was winscht man sich am Arbeitsplatz?* An Hand eines soge-
nannten ,Kartenspiels®, in dem jede Karte mit einem der in der
Tabelle unten aufgefiihrten ,Arbeitsplatzmerkmal® beschriftet war,
sollten sich die Befragten prézise zu diesem Thema &uBern. Die
Frage nun lautete genau:
.Welche Gesichtspunkte sind Ihrer Meinung nach fur die Berufs-
arbeit eines Menschen am wichtigsten? Hier auf diesen Kéartchen
sind sieben Gesichtspunkte aufgefiihrt. Bitte nennen Sie die drei
Gesichtspunkte, die lhnen am wichtigsten erscheinen, und zwar
in der Reihenfolge der Wichtigkeit."
Eine Mehrheit von 7 von 10 Befragten stellte den materiellen Ge-
sichtspunkt ,Héhe des Verdienstes” entweder an die Spitze der ge-
wiinschten Eigenschaften oder zéhlte ihn doch wenigstens unter den
drei wichtigsten Punkten auf. An zweiter Stelle folgte die Sicherheit
des Arbeitsplatzes, wobei allerdings zu beriicksichtigen ist, daB die
Befragung 1967 stattfand, zu einem Zeitpunkt also, zu dem die Pro-
blematik dieses Merkmals vielen wieder neu zu BewuBtsein ge-
kommen war.
Die folgende Tabelle zeigt, mit welcher Haufigkeit die einzelnen
Eigenschaften innerhalb jeder der drei Placierungsméglichkeiten auf-

treten (jede Placierungsmaglichkeit = 100%):
Wichtigste
Arbeitsplatzmerkmale
an an an

1. Stelle 2. Stelle 3. Stelle
% % %

Rangfolge nach der Haufigkeit der
Einstufung ,an 1. Stelle”

1. Héhe des Verdienstes 32 22 16
2. Sicherheit des Arbeitsplatzes 25 17 14
3. Verantwortungsvolle, interessante

Arbeit 16 10 12
4. Gute Zusammenarbeit, gutes

Betriebsklima 1" 20 18
5. Aufstiegsmadglichkeiten 10 174 17
6. Sozialleistungen des Betriebes 2 8 12
7. Angenehme, ruhige, nicht

anstrengende Arbeit- 2 3 6

WeiB nicht / keine Angaben 2 3 5

~ 100 100 100

/as wilnscht man sicham Arbeitsplatz?

Da jeder Befragte nur drei Merkmale auswéhlen konnte, die tbrigen
vier also ,wegfielen®, 1aBt sich unter Zusammenfassung der Placie-
rungen an 1., 2. und 3. Stelle fiir jedes Merkmal der Anteil der Be-
fragten, die es berhaupt eingestuft hatten, dem Anteil derer, die es
nicht zu den drei wichtigsten gezéhlt hatten, gegenuberstellen. Die
Rangfolge der Merkmale verschiebt sich dabei geringfugig gegen-
tiber der vorigen Darstellung, und zwar zugunsten von ,Aufstiegs-
méglichkeiten* und ,Gute Zusammenarbeit / Gutes Betriebsklima*,
wahrend ,verantwortungsvolle, interessante Arbeit" vom 3. auf den
5. Platz absteigt:

Arbeitsplatzmerkmal Zu den drei Nicht zu den Alle
wichtigsten  drei wichtig- Befragten
gerechnet  sten gerech-
(darunter:  net/ keine
an 1. Stelle) Angabe
% % %

1. Héhe des Verdienstes 70 (32) 30 100

2. Sicherheit des Arbeits-

platzes 57 (25) 43 100

3. Gute Zusammenarbeit /

gutes Betriebsklima 50 (11) 50 100
4. Aufstiegsmaoglichkeiten 44 (10) 56 100
5. Verantwortungsvolle,

interessante Arbeit 38 (16) 62 100
6. Sozialleistungen des

Betriebes 22 (2) 78 100
7. Angenehme, ruhige

Arbeit 10 (2) 9 100

Eine deutliche Abgrenzung der Meinungen bei der Bewertung von
Arbeitsplatzmerkmalen besteht innerhalb der Arbeitnehmerschaft
zwischen Angestellten einerseits und Arbeitern andererseits:

Anteil derer, die das Merk-
mal zu den ,drei wichtig-
sten” zéhlen.

(Daneben: Anteil der Pla-
cierungen an erster Stelle)

Arbeitsplatzmerkmale

Arbeiter Angestellte
% %
1. Hohe des Verdienstes 74 (36) 66 (26)
2. Sicherheit des Arbeitsplatzes 65 (31) 46 (16)
3. Gute Zusammenarbeit, gutes
Betriebsklima 48 (10) 54 (14)
4. Aufstiegsmoglichkeiten 37 (7) 51 (14)
5. Verantwortungsvolle, interessante
Arbeit 29 (9) 53 (26)
6. Sozialleistungen des Betriebes 29 (3) 14 (1)
7. Angenehme, ruhige Arbeit 13 (3) 8 (1)
Angehérige der Berufsgruppe 100 100

(Mehrfachnennungen)

,Héhe des Verdienstes” wurde von den Angehérigen aller Berufs-
gruppen héufiger als jedes andere Arbeitsplatzmerkmal zu den ,drei
wichtigsten” gerechnet, und zwar von drei Vierteln der Arbeiter und
von zwei Dritteln der Angestellten. An der ,Sicherheit des Arbeits-
platzes" liegt offenbar den Arbeitern weit mehr als den Angestellten,
ebenso an den ,Sozialleistungen des Betriebs”, die jedoch auch bei
den Angestellten erst an vorletzter Stelle rangieren. Dagegen wur-
den ,gute Zusammenarbeit, gutes Betriebsklima® und ,Aufstiegs-
méglichkeiten® von den Arbeitern weniger hoch bewertet als von den

Angestellten. Eine ,angenehme, ruhige Arbeit" zéhlten nur 13%, der
Arbeiter und 8%, der Angestellten zu den wichtigsten Merkmalen
des Arbeitsplatzes. Méglicherweise gilt den Befragten die Nennung
eines derartigen Wunsches als Widerspruch zum anerzogenen Lei-
stungsethos.

Eine Auszéhlung nach Altersgruppen zeigte gerade bei den im Vor-
dergrund stehenden Arbeitsplatzmerkmalen ,Hohe des Verdienstes*”
und ,Sicherheit des Arbeitsplatzes” nur geringfigige Meinungs-
unterschiede. Am Betriebsklima ist vor allem den é&ltesten, an den
Aufstiegsméglichkeiten naturgeméB vor allem den jingeren Befrag-
ten gelegen. Eine verantwortungsvolle Tatigkeit setzten zwar die
jungen Befragten besonders héufig an die Spitze ihrer Wunschliste,
fuhrten dieses Merkmal aber unter den ,drei wichtigsten* Merk-
malen kaum haufiger auf als die &lteren Befragten.

Mit Hilfe des Ausbildungsleiters unserer Lehrwerkstéatte in Minchen,
Herrn Ing. Schmid, machten wir die Probe aufs Exempel: 40 Lehr-
lingen der Stidbremse wurde ein Fragebogen vorgelegt, auf dem sie
- unbeobachtet und selbstversténdlich ohne Namensangabe - durch

Ziffern die sieben Arbeitsplatzmerkmale ihrer Wichtigkeit nach be-
werten sollten. Und siehe da — es stellte sich folgendes heraus: die
jungen Leute zwischen 15 und 20 gaben der ,Sicherheit des Arbeits-
platzes” die héchste Note, was vielleicht auf besorgte Tischgespréache
daheim wahrend der letzten Konjunkturkrise vor einigen Monaten
zuriickzufiihren ist. Kurz darauf folgten der Wunsch nach Aufstiegs-
moglichkeiten und — nur natiirlich — ein moglichst hoher Verdienst.
Die Vorteile der betrieblichen Sozialleistungen scheinen kaum be-
kannt zu sein; sie lagen in der Bewertung an vorletzter Stelle. Die
groBe Uberraschung aber war das vollige Desinteresse an einer
.angenehmen, ruhigen, nicht anstrengenden Arbeit*. Da den Jungens
bei ihrer Meinungsangabe niemand tiber die Schulter guckte, hatten
sie sich getrost und ohne Nachteile befiirchten zu miissen fur ein
bequemes Leben entscheiden kdénnen — allein, 809, der Knaben
sprachen sich gegen dieses Arbeitsplatzmerkmal aus!

Fur Leser, die es genau wissen méchten, veréffentlichen wir die nach-
stehende Tabelle. Herr Ing. Schmid hat sich die Mithe gemacht, die
Fragebogen nach Prozent auszuwerten.

Testfragen: Arbeitsplatzmerkmale
an an an an an an an
1. Stelle 2. Stelle 3. Stelle 4. Stelle 5. Stelle 6. Stelle 7. Stelle

1. Sozialleistungen des Betriebes 5 5 10 12,5 27,5 25 15 %
2. Verantwortungsvolle, interessante Arbeit 12,5 15 17,5 25 12,5 17,5 - %
3. Méglichst hoher Verdienst 20 25 17,5 15 10 125 - %
4. Sicherheit des Arbeitsplatzes 25 12,56 75 22,5 15 15 25 %
5. Gute Zusammenarbeit, gutes Betriebsklima 17,5 20 75 12,5 225 17,5 25 %
6. Angenehme, ruhige, nicht anstrengende Arbeit - 5 25 - 25 10 80 %
7. Aufstiegsmaoglichkeiten 20 17,5 37,5 12,5 10 25 - %

Ubrigens: Was wiinschen Sie sich am Arbeitsplatz?

»PROMINENTES
ENTWICKLUNGSTEAM-

iiberschrieben die Nachrichtendienste fiir die Fach- und Wirtschafts-
presse eine Notiz, die sich mit einer internationalen Forschungs- und
Entwicklungsarbeit beschéftigt, an der auch MWM beteiligt ist. Fiir
den Leserkreis unserer Werkszeitung, dem groBenteils Fach- und
Wirtschaftszeitungen wenig zugénglich ist, bringen wir hier die Ver-
sffentlichung.

Die Firmen N. V. Philips’ Gloeilampenfabrieken, Eindhoven (Hol-
land), und die Allg. Deutsche Philips Industrie GmbH haben mit den
Firmen MAN - Maschinenfabrik Augsburg-Nirnberg AG - und der
Motoren-Werke Mannheim AG (MWM) einen Lizenzvertrag tiber den
nach dem Stirling-Prinzip arbeitenden HeiBgasmotor abgeschlossen,
dessen besonderer Vorzug in der Gerduscharmut liegt. Dieses in
jahrelanger Forschung erarbeitete Prinzip wird nunmehr auch in den
Werken der genannten deutschen Partner bis zur Produktionsreife
eines Motors weiterentwickelt.

ACHTUNG, AUFNAHME!

So hieB es vor kurzem in der Versuchshalle des Reibungsprifstandes
der Knorr-Bremse. Die Filmstelle der Deutschen Bundesbahn arbeitet
derzeit an einem Dokumentationsstreifen tber hohe Geschwindig-
keiten auf der Schiene, wie sie in Frankreich, Deutschland und vor
allem in Japan seit einiger Zeit gefahren werden. Das Problem der
Bremse gewinnt dabei zunehmend an Bedeutung. Auf dem Reibungs-
prifstand im Minchner Werk wurden deshalb einige Szenen tber
Bremsversuche und Stoppbremsungen aus 200 km/h gefilmt.
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Wertanalyse -
ein Instrument
der Kostensenkung

Beispiele aus der Praxis

Das zweite Wertanalyse-Seminar in unserem Werk am 6. Juni 1968
hatte die Aufgabe, das Wissen tber die Wertanalyse (WA) zu er-
weitern und zu vertiefen. Nach Meinung der Teilnehmer ist es den
beiden Herren von der AEG auch gelungen, mit Wort und Film das
System der WA zu erlautern. — Fur alle jene, die nicht teilnehmen
konnten, moéchten wir heute den Artikel aus Heft 88/1967 um einen
praktischen Teil mit Beispielen erweitern.

Die Grundfrage der Wertanalyse

stellt sich folgendermaBen: auf welche Weise werden die geforder-
ten Funktionen mit den niedrigsten Kosten zuverléssig erfillt? Dar-
aus ergeben sich die drei schon bekannten Grundschritte:

@ Funktion feststellen,

@ Funktion bewerten,

@ Alternativen entwickeln.

1. Funktion feststellen

A) Die Grundfunktion bezeichnet das Ziel, das durch die Schaf-
fung und/oder Verwendung eines Produktes, eines Teiles oder
einer technischen Eigenschaft erreicht werden soll. Das Ziel
darf nicht mit der tatsachlich ausgefiihrten Tatigkeit verwech-
selt werden. Wenn zum Beispiel als Hauptfunktion eines Dek-
kels — Offnung verschlieBen — festgestellt wird, so muB man
tber mehrere Stufen folgerichtig zu dem SchluB kommen:
.Warum denn erst eine Offnung aussparen, wenn sie nachher
mit viel Aufwand verschlossen werden muB.” Die richtige De-
finition der Hauptfunktion wére also: Einbau ermoglichen oder
Wartung erleichtern, usw. Fir diese Hauptfunktion lieBen sich
dann bestimmt bessere und treffendere Alternativen entwik-
keln als fur die erste, die falsche Funktionsfeststellung.

B) Nebenfunktionen werden nur durch die Teile, Elemente und/
oder Merkmale einer Konstruktion gegeben, die absolut erfor-
derlich sind, damit das Endprodukt mit der ermittelten Grund-
funktion zuverléssig arbeitet.

C) Alle unnétigen Funktionen werden weggelassen, da fur sie der
Kunde ja kein Geld ausgeben will.

2. Funktion bewerten

Hier gibt es zwei Verfahren:

A) die ungefahre Bewertung durch Vergleich
@ mit den Kosten von vergleichbaren Eigengeréten
@® mit Konkurrenzpreisen
@ mit spezifischen Kilowerten;

B) die genauere Bewertung durch systematische Analyse, wobei
die einzelnen Teile in ihre Haupt-, Neben- und unnétigen Funk-
tionen zerlegt werden.

z.B. Gehéuse

@ Hauptfunktion: Innenteile aufnehmen (Pappschachtel) 10%,
@ Hauptfunktion: Druck standhalten (10 Kp/cm? Kugel-
koérper) 55%
@® Hauptfunktion: Rohrleitung verbinden (Gummi-
schlauch) 5%
@ Nebenfunktion: vor Schwallwasser und Steinschlag
schitzen (elastisches Plastikmaterial) 15%
@® Nebenfunktion: Wartung erleichtern (Blechdeckel) 15%
~ Kostenziel 100%

3. Alternativen entwickeln.
Hierzu drei Fragen:
Kénnen zur Funktionserfiillung kostengiinstigere Konstruk-
tionen entwickelt werden?
Konnen preiswertere Materialien eingesetzt werden?
Kénnen vorteilhaftere Bearbeitungsverfahren angewandt wer-
den?
Nach dieser schépferischen Phase werden dann die besten Alter-
nativen kalkuliert und ihre Werte in der Kostenvergleichskalkula-
tion gegeneinander abgewogene. Die sich daraus ergebende Op-
timallésung wird dann detailliert und ausgefuhrt.
Ein weiterer Hauptbestandteil der Wertanalyse ist die neue persén-
liche und zwischenmenschliche Einstellung zu der umfassenden Auf-
gabe, Wertverbesserungen zu erzielen und alle damit zusammen-
héangenden Bemihungen zu organisieren. Kennzeichnend hierfur
sind:
@® Gruppenarbeit,
@ kritische Einstellung und
@ zukunftsorientiertes Denken aller Beteiligten.
Gruppenarbeit bedeutet, alle auftretenden Probleme gemeinsam,
ohne trennende Abteilungsschranken, zu besprechen und zu I8sen.
Kritisch bedeutet, nichts solange als unverbesserbar ansehen, bis
der klare Nachweis des Gegenteiles erbracht ist, und zukunfts-
orientiertes Denken schlieBlich soll besagen, daB wir die Vergan-
genheit ruhen lassen. Die Wertanalyse soll und darf keinen Tadel
fur Vergangenes aussprechen. Man kann niemanden dafir bestrafen,
daB ihm frither kein leistungsfahigeres Werkzeug zur Erzielung eines
besseren Wertes zur Verfiigung stand. Diese menschlichen Seiten
des Verfahrens gehéren zu den wesentlichen Voraussetzungen fir
den spéteren Erfolg.
Die folgenden Tabellen zeigen Beispiele aus unserer Fertigung:
Nach Vergleich der eingeholten Angebote ergab sich fiir diese Stiick-
zahl als gunstigste Lésung die Ausfiihrung 6, Al-PreBteil.
Mit der Vorlage des abschlieBenden Berichtes sind die schematisier-
baren Tétigkeiten des Verfahrens Wertanalyse abgeschlossen. Da-
mit ist aber der Zweck der Methodik, die zuverlassigste Funktions-
erfullung mit den niedrigsten Kosten sicherzustellen, noch nicht er-
reicht. Zur Ausfuhrung bedarf es noch der entsprechenden Anwei-
sungen seitens der Geschéftsleitung an die vollziehenden Verant-
wortungsbereiche wie Konstruktion, Planungsstellen, Einkauf und
Fertigung. J. A. Rucker, Minchen

Information

(@

Gegenstand Kolben

bisheriger NVP =
angestrebter VP 2,50-3,00 DM
voraussichtliche Stiickzahl LosgréBe 500 Stiick,Jahresbedarf 2500 Stick;

verkasfte Stiickzahlen -

Hauptfunktion

wegabhiingig drei Einstrémschlitze steuern;

Nebenfunktion Luftddmpfung durch Puffervolumen;

Einbauforderungen Funktionstiichtigkeit in allen Einbaulagen,

ich -50°C, +100°C;

wi stindig, T

Wiinsche des Kunden geringes Gewicht,kleinstmigliche Abmessung;

bekannte Schwierigkeiten Dichtprobleme;

Lebensdaver 20 Jahre, 4 Jahre Serviceintervall

vergleichbare Type XY von Firma Z zum Preis von ..,..0M
Fremderzeugnisse

mn I Minchen, den ] Blatt 1

((®))———|—C,‘f,ﬂ.‘.§f:; Alternativen fiir: xotsen

1 Blatt 2/1
2ur Type asc Tl

Duch wos kann das Soll erfillt werden?

Funktionsanalyse

Weg ir. Mittel Grundfunktion Tusctzfunktion unnitige Funktion
irekt steuern 2wei Schoibenkolben a noin keine
ekt st ! = 1 verdnderliches
Topfkotben und Scheibenkolben I Ja yerindertiche
Hohtiotben Ja Je keine
indirekt steuern ) ) P — i
Gber zusatsoventite | 4 | zwei ventile und Scheibenkotben Ja i b
elektrooneunatisch 5 | zwei Hagnetvent. sscheibenkotben Ja Je viel Steueriglx
hydropneunatiseh 6 | zwei zytinger + randenotben ja Je viel Steusrmbgli
hydrautisch 7 | awei scheibenkotsen Je nicht erfordertich  keine
i 2 Blatt 3/71
Acteilskreis . -
‘(®) wertnalyss | Alternativauswahl:  «ocoen 2ur Type  4sc i

Weg / Hittel

Vorteil

Hachteil

zwei Scheibenkolben

Topfkolben + Scheibenkolben

Hohlkotben

Ventile + Scheibenkolben

elektropneunatisch

hydropneunatisch

hydrautisch

einfache Bauweise, leichte Boarbeitbarkeit;|

cinfachere Form,zwei Teile,bessere Hor-
steltung;

bitlige Gesamtlisung, fixes Puffervolumen,
keine unnitigen Funktionen,kicine Gesamt-
toleranzen;

gegenseitige Unabhiingigkeit;

exckte unabhiingige Steuerung;

grofe Kraftibersetzungen;

kieine Stewerkriite;

Fertigungstoleranzen, kein Puffervolumen;

Kkonstruktiv teuer,gencue Toloranzen,ver-
Gnderliches Puffervolumen;

korpliziertere Form, schwicrige Kernent-

fernung

schwieriges aufeinandor Abstimmen;kon-
struktiver Mehraufwendjgrofier riumlicher
Platzbedarf, hohes Gewicht;

zu teuer,clektrische Steverimpulse not-
wendig, schwierigere Montege;

zu teuer,zweites Ubertragungsmedium?

zu kostspieliy, Abdichtungsprobleme!

«®) CJZ’.Z:‘,.&;‘:, Alternativ

auswahl:

Hohtkotben, Nr.3

2 Blatt 3/2
zur Type asc i

Weg / Mittel /Materiat

Vorteil

Nachteil

Etastiiskkonstrukt{on
aus: GG~

Grw-35

G-ALsi7zcu3

zweiteilige Konstruktion
aus: GK-ALSi7Cu3

GK-Ms60
Al-prenteil
Ms-Prenteil

Stbl.-Ziehteil

Polycarbonat
Makrolon GV

Polyamid 6,6-
Nylon GV

geringe Formkosten, billiges Material,
gute Bearbeitbarkeit, kurzspanendes Mat.;

héhere Festigkeit, gute Bearbeitbarkeit;
niedriges Gewicht, rostfreies Material,
gute Bearbeitbarkeit;

gréfiere Formgenauigkeit, weniger Ausschufl,
giinstige Stickkosten;

gute Laufeigenschaften, hihere Festikeit,
Korrosionsfreiheit, gute Bearbeitbarkeit;

einfache Teile, nicdrige , korro

ums téndliche Sandkernentfernung, hohe Ein-|
zelkosten, kein Korrosionsschutz;

teueres Material, Rostschutz erforderlich;
teueres Material, hiherer Materialver-
schieis;

héhere Formkosten, léngere Lieferzeiten,
héherer Materialverschleid;

grificres Gewicht, hihere Formkosten,
teveres Material;

stonsfrei, geringerer Materialausschul;

cinfache Form, gute Laufeigenschaften,hohe

anzen, héhere 5

teures Material, hohes Gewicht, mehr Mon-

gkeit, i

giinstige Stickkosten, gute Festigkeit, ein
fache Form

geringe Stickkosten, keine Bearbeitung,
Korrosionsfreiheit, niedriges Gewicht;

niedrige Stickkosten, einfache Form, keine
Bearbeitung, korrosionsfrei, niedriges Ge-
wicht

Rostschutz, Nachbearbeitung erforderlich,
Nabe buckelgeschweiBt, K-Nutring-Fiihrung
aufgepunktet, Passungstoleranzen;

geringe Formbestindigheit, schlechte Alte-
rungsbestindigkeit, hohe Formkosten;

Alterungsbestindigkeit fir 20 Jahre noch
unbekannt, 1,5% auellung bei 20°C und 65%
relativer Luftfeuchtigkeit (konditioniert)

Leitgedanken fur
neuen Jahrgang des
Berufsnachwuchses

IHK sprach kaufm#nnische, gewerbliche und
technische Lehrlinge frei.

Die bestandene Gehilfenprifung beendet
noch nicht das Lehr- und Erziehungsverhélt-
nis, sondern der gute Brauch, die Lehrlinge
von ihrer Lehre ,freizusprechen®, frei von
gegenseitigen Rechten und Pflichten der be-
ruflichen Grundausbildung, mit dem Aner-
kenntnis der berufsfachlichen Beféhigung,
einen ,erlernten” Beruf in einem Arbeits-
verhaltnis auszuiiben. Die Industrie- und
Handelskammer pflegt dieses Brauchtum in
festlichem Rahmen. Vertreter der Behorden,
Kammern, Verbande, der Wirtschaft und die
Eltern der ,frischgebackenen” Gehilfen
nehmen teil. Im Mannheimer ,Rosengarten®,
der ,Guten Stube“ unserer regsamen Stadt
an Rhein und Neckar, gestalteten Chor und
Solisten des Friedrich-List-Wirtschaftsgym-
nasiums den festlichen Rahmen der Feier-
stunde fur 1230 Lehrlinge mit Werken von
Beethoven, Corelli und Chopin. In dieser
Atmosphére  wurden sich die jungen
Menschen des bedeutungsvollen Einschnitts
auf ihrem Berufs- und Lebensweg bewuBt.
Der Wechsel in der Schuljahrsperiode
(neuntes Schuljahr) hat zu einem Ruckgang
von rund 300 Absolventen diesmal gefiihrt.
Von 797 kaufménnischen und technischen
sowie 433 gewerblichen Lehrlingen haben
89,4%, die Prifung bestanden. Die MOTOREN-
WERKE MANNHEIM AG war hieran mit 25
gewerblichen, 9 kaufménnischen und 6 tech-
nisch-zeichnerischen Priiflingen beteiligt.
IHK-Prasident Richard Freudenberg begltick-
wiinschte die jungen Menschen, er dankte

den Eltern, Lehrfirmen und Ausbildern. Der
Leistungsstand sei gut, die Ausbildung
praxisorientiert gewesen. Das sei gut und
gebe eine gesunde Grundausbildung. Doch
das Leben bleibe ein ewiges Lernen. Das
fachliche Koénnen misse in gesunde charak-
terliche Haltung eingefiigt sein. Aufs Be-
rechtigungswesen, sich nur mit dem ,Titel"
Geselle oder Kaufmannsgehilfe bezeichnen
zu dirfen, kdme es nicht an, sondern auf

1"



die Bildung der Personlichkeit mit wertvoller
Leistung.

Staatssekretdr Borner aus Bonn erinnerte
in seiner Festrede daran, daB Deutschland
kein reiches Land von seinen GréBenord-
nungen in Raum und Naturgegebenheiten her
sei. Jeder Erfolg musse durch den Erfinder-
geist der Ingenieure und den Wagemut der
Kaufleute errungen werden. In 20 Jahren
wirtschaftlichen Aufschwungs sei das mora-
lische BewuBtsein nicht mitgewachsen. Es
sei gefahrlich, wenn jeder nur an sein
eigenes Fortkommen denke. Der Nur-Fach-
mann sei fir die Gesellschaft verhéngnisvoll.
Bei allem notwendigen Vorwértsstreben
diirfe der Mitmensch nicht vergessen werden.
Man mége wohl die Demokratie der Bundes-
republik Deutschland kritisieren, doch es
habe noch nie soviel Freiheit fiir den Einzelnen
gegeben. Aufgabe gerade dieser berufs-
tuchtigen Jugend sei es, diese Freiheit zu
gestalten und zu verteidigen. Im BewuBtsein
dieser aus Rechten erwachsenen Pflichten
moge die Jugend als Nachwuchs fir Beruf
und Lebensgemeinschaft ein wertvoller
Faktor sein. Charakter, FleiB und Tichtig-
keit bleiben unveranderlich das Fundament
des Gliicks. JHB

Was ich gehért habe, das vergesse ich,

was ich gesehen habe, das behalte ich,

was ich getan habe, das weiB3 ich.
Chinesisches Sprichwort

2 TONNEN
LUFTFRACHT-
NICHTS
BESONDERES
MEHR

Was diese Riesenluftkreuzer doch alles in
ihrem Bauch aufnehmen kénnen! Eilig wurde
ein RHS 518-Achtzylinder als Ersatzmotor zu
einem dieselelektrischen Aggregat in einem
der Lander des Vorderen Orients gebraucht.
Bisher war der Luftweg fir derart kompakte
Guter mit immerhin rund 2 Tonnen Gewicht
nicht gerade etwas Alltagliches. Aber in
unseren Tagen sind auch solche GroBen-
ordnungen nichts Besonderes mehr. Unser
Foto zeigt den Motor unmittelbar vor dem
Verladen in ein saudiarabisches Verkehrs-
flugzeug auf dem Frankfurter Flughafen.

12

Bei MWM bitte vormerken:

»TAG DER OFFENEN TUR-
AM 14. SEPTEMBER

Die Wiinsche, wieder — wie vor zwei Jahren
— den Familien unserer Belegschaftsmitglie-
der Gelegenheit zu geben, den Arbeitsplatz
zu sehen, an dem der Vater, die berufstétige
Mutter, der Sohn oder die Tochter beschéf-
tigt sind, haufen sich. Auch die Werkspen-
siondre mochten mit ihren Angehérigen ein-
mal wieder zu einem solchen AnlaB ins Werk
kommen, um bei MWM ,iberall herumzu-
gehen”, in die Werkstatten, Biros und Kon-
struktionsraume und sich zu informieren, was
sich dort an Neuem tut.

.Die Tur ist am 14. September 1968, von
9 bis um 14 Uhr, weit offen!" In Begleitung
eines Belegschaftsmitglieds mit Werksaus-
weis kénnen Sie durch alle Werkstore in
unser Werk kommen und sich frei bewegen.
Hinweistafeln und -pfeile werden das Zu-

rechtfinden im weiten Werksgelénde erleich-
tern. Abteilungsleiter, Betriebsleiter, Meister
und auch eine Anzahl Sachbearbeiter werden
in ihren Arbeitsbereichen anwesend und zur
Beantwortung von Fragen bereit sein. Unsere
Parkplatze stehen lhnen zur Verfiigung. Im
Speiseraum wird man sich vom Werksrund-
gang entspannen und auch mit einem Teller-
gericht wieder stérken kénnen.

Vor zwei Jahren war die Jahreszeit spat-
herbstlich, fast schon winterlich rauh. Dies-
mal wollen wir daher frither daran sein. 1966
kamen mehr als 4000 Interessenten. Auch
jetzt rechnen wir mit vielen Besuchern. Also
bitte vormerken: Samstag, den 14. Septem-
ber —OFFENE TUR bei den Motoren-Werken.

JHB

dieselben sind!"

Kommt da einer zum Betriebsrat: ,Was war denn bei euch los? Vorige Woche hattet
ihr genau in der Mitte von allen Korridoren im Verwaltungsgebéude einen dicken
weiBen Strich gezogen. Und gestern habt ihr ihn wieder weggemacht!“ — ,Ja, das war
nétig, damit nicht diejenigen, die morgens immer zu spét kommen, mit denen zusam-
menprallen, die abends zu friith weggehen.”
dann wieder entfernt?” — ,Der war nicht nétig; denn wir haben festgestellt, dal3 es

»Aha, und weshalb habt ihr den Strich

Auflésung des Kreuzwortritsels von Seite 15.
Waagerecht: 1. AG, 3. Massage, 7. Ba, 9.
bis, 11. Ute, 12. Dur, 13. Gag, 15. gis, 17.
Masuren, 21. Ob, 23. steil, 24. MA, 25. Ai,
27. ARD, 28. Mo, 29. stur, 31. sela, 33. Tand,
34. Leda, 35. Ti, 36. Ena, 38. Ra, 39. SE, 40.
mikro, 42. Ur, 44. Bastard, 46. Sol, 47. Bad,
49. Mir, 50. Pol, 52. sie, 54. Ir, 55. Bonus,
56. As.

Senkrecht: 1. ab, 2. Gig, 4. Au, 5. Steuer-
funktion, 6. Se, 7. Bus, 8. ar, 10. Sam, 12.
Din, 14. Gas, 15. Gel, 16. Go, 18. STA, 19.
RID, 20. ha, 22. Batate, 24. Moldau, 26. Juni,
28. Meer, 29. St,, 30. RD, 31. SL, 32. Aa, 36.
Eis, 37, Ara, 39. Si, 40. Mal, 41. Orb, 43. re,
44. Bor, 45. das, 46. Sir, 48. Dia, 49. mi, 50.
Po, 51. Lu, 53. es.

Sonderpriifung: Matschied!
(Kérnten | Osterreich),
31.5.1968, etwa 10 Uhr

Ziel: Rathausplatz, Wien,
1.6.1968, etwa 10.30 Uhr

EIN HOBBY FUR HARTE MANNER:

K allye{a/vzen

Es war in Bregenz, Donnerstag, der 30. Mai
1968, 22 Uhr. Herr Werner Brust liberzeugte
sich noch einmal, ob sich auch das Karten-
material, die Leselampe nebst Leselupe und
die beiden Sturzhelme im Wagen befanden,
wéhrend seine Frau Hilde den Mundvorrat
fiir die nachsten 36 Stunden verstaute: neben
den Ublichen Schnittchen vitaminreiche Ge-
tranke und mehrere Wiirfel Traubenzucker.
Dann steckte er den Schlussel in das Zind-
schloB, lieB seinen Fiat 124 an und wartete
auf das Startzeichen. Die Teilnahme an der
12. Internationalen Rallye hatte begonnen.
Als das Ehepaar Brust am folgenden Sams-
tag gegen 11 Uhr in Wien auf dem Rathaus-
platz eintraf, hatte es 1800 km ohne Straf-
punkte hinter sich gebracht und konnte seine
9. Goldplakette in Empfang nehmen. Von
den 114 gestarteten Fahrzeugen kamen nur
76 am Ziel an.

1800 km in rund zwei Tagen? Die féhrt jeder
funfte deutsche Urlauber, ohne mit der
Wimper zu zucken und ohne Goldmedaille -
aber er fahrt sie auf Europas besten StraBen.
Eine Rallye (sprich Ralli) aber wird absicht-
lich abseits der groBen HauptstraBen ge-
fahren, tber die schlechtesten Schotterwege
und die halsbrecherischsten Passe. Und das
nicht nur bei Tage! Und wer glaubt, da man
durch Teilnahme an Rallyes zu gréBeren
Reichtimern gelangen kann, der irrt sich.
Rallyefahrer sind so vom Autosport be-
geistert, daB ihnen einsames, riskantes
Kurvenfahren nicht reicht; sie méchten ihr
technisches Kénnen unter Beweis stellen,
sich mit &hnlich qualifizierten Fahrern

messen - koste es, was es wolle. Und es
kostet etwas, wie ja jedes ernsthafte Hobby
seinen Preis kostet.

Herr Werner Brust nun, begeisterter Rallye-
fahrer seit 1965, ist weder besonders ver-
moégend noch zahlt ihm irgend jemand auch
nur den geringsten Teil seiner Unkosten,
beispielsweise das Startgeld oder die Reifen.
Er ist 37 Jahre alt, wochentags im MWM-
Verkaufsbiiro Miinchen tatig und am Wochen-
ende mit Leib und Seele Autofahrer. Letzteres
freilich war er schon seit eh und je. Aber der
Ehrgeiz packte ihn erst, nachdem er einmal
an einem Geschicklichkeitsturnier des ADAC
teilgenommen hatte - und zu seiner groBen
Enttduschung als einer der letzten das Ziel
erreichte. Beim néchsten Turnier ging es
schon besser; doch nun fing auch Frau Brust
Feuer. Das Ehepaar stellte plétzlich fest, daB
es ein Hobby hatte!

Die nachste Stufe auf dem Wege zum Rallye-
fahrer war die Teilnahme an Bildersuch-
fahrten und kleineren Schwierigkeitsfahrten,
wie sie von vielen Motorsportclubs veran-
staltet werden. Und da sich auch hier Erfolge
zeigten, beschloB das zielstrebige Team, bei
der Obersten Nationalen Sportkommission
einen ONS-Ausweis zu beantragen. Denn
ohne diesen fuhrt kein Weg zur Rallye. - Da
beide erstens kerngesund und zweitens Mit-
glied eines Automobilclubs waren, lag der
Ausweis bald vor. Nun wurde aus dem Spiel
ein ernsthafter Sport. Das war im Jahre 1965.
Die ersten Zuverlassigkeitsfahrten schon
brachten den beiden die ersten Plaketten
ein. Sie waren schwer verdient, denn die

deutschen Veranstalter legen groBen Wert
auf das Orientierungsvermogen. Den Fahrer
an Hand der ,Deutschen Generalkarte” auf
die vorgeschriebene Féhrte zu fiihren, Gber
500 km zur rechten Zeit am rechten Ort durch
die Kontrollen zu lotsen und punktlich ans
Ziel zu bringen, ist Sache des ,Co-Piloten”
oder ,Franzer". Franzer Hilde Brust ent-
tauschte ihren Gemahl nicht; sie besitzt die
nétige wache Intelligenz und Selbstdisziplin.
Denn die Strecken werden selbstverstand-
lich vorher nicht bekanntgegeben.

Als Werner und Hilde mit der 5. Goldplakette
ihre Flurwand verschénern konnten, wollten
sie nun endlich einmal ,international” wett-
streiten. Die ,Internationale Fahrer-Lizenz"
muBte her - was auf Grund der erworbenen
Goldplaketten kein Problem war. Doch damit
wurde aus dem Sport ein Leistungssport.
Die Fahrten gehen jetzt nicht mehr nur Gber
500 km, vom Samstagnachmittag bis Sonntag-
vormittag, sondern es werden nun runde
2000 km in 36 Stunden verlangt, die man
praktisch ohne Schlaf tberstehen muB. Die
Entscheidung nach Punkten fallt bei den
Rallyes auf Grund der ,Sonderprifungen®,
das sind abgesperrte Strecken, die auf Best-
zeit zu durchfahren sind.

Wer von den Teilnehmern gentgend Zeit hat
und buchstédblich auf Biegen oder Brechen
siegen mochte, macht sich schon vor den
Rallyes mit den schwierigsten Streckenab-
schnitten vertraut, denn die genaue Route
im Ausland kann man bereits 4 Wochen vor
dem Start erfahren. Er fahrt sie mehrmals ab
und 1&Bt sich von seinem ,Franzer® ein
.Gebetbuch” schreiben. Aufgrund der im
Wagen eingebauten MeBinstrumente - z. B.
des ,Speed-Piloten”, der dem Fahrer stéandig
anzeigt, ob er den geforderten Schnitt
féhrt, oder einer ,100-m-Rolle” - ist es dann
am Tage der Bewéhrung moglich, absolute
Bestzeit zu fahren: Links- und Rechtskurven
sind bekannt, im ,Gebetbuch®, aus dem der
Beifahrer vorliest, hat man die bereits durch-
probierten Génge und das entsprechende
Tempo festgelegt.

Die beiden Brusts hingegen, die bislang
weder viel Zeit hatten noch unbedingt als
Sieger durchs Ziel gehen wollten, miissen -
wie die meisten - auf solche schriftliche
Hilfe verzichten. Um so gliicklicher sind sie,
wenn sie trotzdem unter den ersten sind!
Mude, total verstaubt und mit steifen Ge-
lenken kommt man am Ziel nach zwei durch-
fahrenen Nachten an, tétschelt sein braves
Auto, das - wie seine Besitzer - nicht gerade
schoner geworden ist und nickt den anderen
Teilnehmern zu, von denen man so viele
schon kennt. Man hat es wieder einmal ge-
schafft. Schén wars doch. Auf zur nachsten
Rallye!

(Herr Brust hat den Termin bereits im Kopf:
26.-28. September, 3-Stédte-Rallye Minchen-
Wien-Budapest tber 1960 km, ein Europa-
meisterschaftslauf.)



Fremmde Hande halfen schon vor 100 Jahren:

Das erste Jahrhundert der Gastarbeiter

Die groBe Nachkriegskonjunktur stellte den
Gastarbeiter zwar als typische, aber trotz-
dem nicht neue Erscheinung in unseren All-
tag. Giuseppe auf der Baustelle, Enrico im
Stollen unter Tage oder Nicolo am FlieB-
band haben eher fast ein Gewohnheitsrecht
auf einen deutschen Arbeitsplatz: gut még-
lich, daB3 schon ihr eigener UrgroBvater vor
100 Jahren uber die Alpen kam, um léngst
ausgegebenes Geld zu verdienen, wéhrend
das Zeugnis seines hiesigen Wirkens noch
immer sichtbar ist. Man kénnte jetzt sozu-
sagen ein Jubildum feiern — das erste Jahr-
hundert der Gastarbeiter in Deutschland

lauft ab.

Al : Wi
Die ersten italienischen Gastarbeiter in Deutschland
erschienen vor einem Jahrhundert an den Baustellen
stiddeutscher Eisenbahnen. Sie arbeiteten in fest zu-
sammenhaltenden Kolonnen und ordneten sich diszi-
pliniert ihrem selbstgewéhlten Obmann unter, der
nicht nur den Arbeitslohn fir alle verwaltete, sondern
auch das Essen ausgab, die mit einem Bindfaden
peinlich korrekt zerteilte Polenta.

Es ist ein seltsames Jubilaum ohne 6ko-
nomische Logik, denn keine der Vorausset-
zungen, die heute den Platz des Gastarbei-
ters in der bundesdeutschen Wirtschaft be-
dingen, war um die Mitte des vorigen Jahr-
hunderts gegeben. Die industrielle Revo-
lution jener Zeit zeigte kein dem Heute
ahnelndes Bild, sie streute keinen breiten
Wohlstand fir alle aus und war nicht gekenn-
zeichnet durch die Ausschépfung des Arbeits-
potentials bis zur Neige. Im Gegenteil, das
19. war das Jahrhundert der groBen Flucht
aus Europa, weil die Neue Welt verhieB, was
die Alte nicht bot: den lohnenden Arbeits-
platz und die Chance des Aufbaus einer
Existenz. Uber 30 Millionen Menschen wan-
derten von 1820.bis 1900 nach Ubersee aus,
und Deutschland steuerte mit sechs Millio-
nen ein volles Fiinftel bei. ~
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Gerade um die Mitte des 19. Jahrhunderts
war zwar in Europa das bis dahin groBte
Arbeitsvorhaben der Neuzeit voll angelau-
fen, der Bau des tber viele tausend Kilo-
meter geplanten Eisenbahnnetzes, aber Ar-
beitsbedingungen und Verdienstméglichkeit
waren nicht so, daB sie den ubers Meer
strebenden Zug zumindest der deutschen
Arbeitswilligen nennenswert bremsen konn-
ten. Doch was die einen nicht lockte, zog
andere, noch Armere, in Scharen an die Bau-
stellen, um ihre Dienste anzubieten.
In den sechziger Jahren begann der groBe
Zug aus dem Suden in und tber die Alpen.
Italienische Arbeiter waren maBgeblich am
Bau der 1867 erdffneten Brennerbahn be-
teiligt, auch die spateren Alpenbahnen wie
die 1882 bzw. 1883 fertiggestellten Strecken
durch den St. Gotthard oder den Arlberg
wiren ohne ihre Mithilfe nicht so schnell in
Betrieb genommen worden, und inzwischen
hatten die deutschen Bauunternehmer eben-
falls die Arbeitskrafte aus dem Stiden schét-
zen gelernt. :
Kein Staatsvertrag regelte und kein Ar-
beitsamt lenkte diese ersten Gastarbeiter-
wellen, und trotzdem klappte alles zu beider-
seitiger Zufriedenheit. Die ltaliener kamen
in kleinen Kolonnen mit ihren zweiradrigen
Maultierkarren, meistens Méanner aus dem-
selben Ort und ein paar Frauen dabei, die
firs Kochen und Waschen sorgten. Der Ob-
mann regelte den Arbeitseinsatz; alles wurde
im Akkord ubernommen und in zwdlf- bis
vierzehnstiindiger Tagesschicht bewaltigt.
Sie kamen dabei im Schnitt auf 15 bis 18
Mark in der Woche, nicht viel, wenn es auch
der Kaufkraft nach heute einem Betrag von
75 bis 90 DM entsprechen wiirde.
Aber sie kamen damit nicht nur aus, sondern
auch von Jahr zu Jahr ihrem Ziel naher, dem
eigenen Haus und dem eigenen Stiickchen
Land daheim. Sie schafften es mit einer
nicht mehr unterbietbaren Anspruchslosig-
keit. Sie aBen Tag fur Tag morgens, mittags
und abends ihre aus Maismehl mit Wasser
und Salz angeriihrte Polenta, mit ein wenig
Kéase gewiirzt, sie bauten sich Behelfsunter-
kinfte an der Arbeitsstatte oder mieteten
sich fiir ein paar Pfennig zur Nacht beim
Bauern in der Scheune ein und brachten
trotzdem das Kunststiick fertig, am Sonntag
mit weiBem Hemd und sauberem Anzug im
Dorf zu erscheinen, wenn sie sich den ein-
zigen Luxus leisteten, Briefpapier zu kaufen,
um nach Hause zu schreiben.
Das MiBtrauen, mit dem die Bevolkerung an-
fangs den fremden Arbeitern begegnete,
verflog schnell, und auch in der deutschen
Presse ernteten sie wegen ihres FleiBes,
ihrer Sparsamkeit und ihres unerschitter-
lichen Zusammenhaltens viel Lob. Kein Wun-
der, daB man ihr alljghrliches Wiederkom-
men bald als selbstverstandlich ansah. Sie
driickten der italienischen Auswanderungs-
statistik einen besonderen Stempel auf: wah-
rend die Zahl dieser Auswanderer auf Zeit,
die ihren AuslandspaB nur fur ein Jahr be-

antragten, von 1871 bis 1880 im Jahresdurch-
schnitt 80 000 betrug, verlieBen nur 30 000
jahrlich ltalien auf Dauer. Im selben Jahr-
zehnt aber kehrten noch 600 000 Deutsche
ihrer Heimat fir immer den Rucken.

Die zweite groBe Welle kam bald danach
mit den landwirtschaftlichen Wanderarbeitern
nach Deutschland. Diese ,Sachsengénger”
— so genannt, weil sie in gréBerer Zahl zu-
erst in den Zuckerriibendistrikten der Pro-
vinz Sachsen beschéftigt wurden — stammten
hauptséchlich aus den polnischen Gebieten
RuBlands und Osterreichs, aber auch aus
Italien. |hre Téatigkeit war meistens auf die
Erntemonate beschrankt, und ihr Einsatz
wurde bereits durch die Arbeitsnachweise
der Landwirtschaftskammern und die deut-
sche Feldarbeiterzentrale gesteuert.

Insgesamt schwoll so in der Zeit vor dem
Ersten Weltkrieg die Zahl der im damaligen
Reichsgebiet tatigen fremden Arbeitskrafte
schlieBlich bis auf mehr als eine Million an,
eine zu umfassende Wanderung, als daB ihre
Auswirkung sich im bloBen Tagesnutzen der
beiderseitigen wirtschaftlichen Vorteile er-
schépfen konnte. Wenn auch nur gewisser-
maBen als Nebenprodukt, erwuchs aus die-
ser Massenbegegnung von Menschen unter-
schiedlicher Nationalitat ein neuartiges Ge-
fuhl der Zusammengehoérigkeit Uber die
Grenzen hinweg, mehr noch: ein Erkennen,
daB Nachbarvélker in gréBerem AusmaB auf-
einander angewiesen waren, als es sich aus
den Ein- und Ausfuhrzahlen der Handels-
bilanzen ablesen lieB. Und wer nach den
ersten Wurzeln der sich heute sichtbar an-
bahnenden européischen Einigung sucht, darf
die Vielzahl kleiner Keime nicht Gbersehen,
die dazu schon seit hundert Jahren von vie-
len unbekannten Gastarbeitern gelegt wor-
den sind. R. Winkler

Plétzlich und unerwartet verstarb in
der Nacht zum 31. Juli 1968 der lang-
jahrige Mitarbeiter und Personalchef
der Knorr-Bremse GmbH, Miinchen,
Herr Prokurist Eugen Gruber
im Alter von 71 Jahren.
Fast drei Jahrzehnte war der Verstor-
bene mit den Geschicken dieses Hau-
ses eng verbunden; fur seine erfolg-
reichen BemUhungen auf personellem
Gebiet beim Wiederaufbau des Ost-
Berliner Unternehmens in Minchen
wurde ihm 1962 das Bundesverdienst-
kreuz verliehen.
Geschaftsleitung, Betriebsrat und Mit-
arbeiter nahmen in Dankbarkeit und
Trauer Abschied von einer Personlich-
keit, dessen integrer Charakter und
beispielhaftes PflichtbewuBtsein un-
vergessen bleiben werden.

Stolzenburg — Melz

Auflésung auf Seite 12
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Knorr-Bremse GmbH
inchen

It

Werner Oertel
Sachbearbeiter

16.7. 68

Motoren-Werke
Mannheim AG

Fritz Kees

Gruppenleiter
13.7.68

Knorr-Bremse GmbH
Vol

olmarstein
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Ludgerus Néfer
Kernmacher 2.8.68

Siiddeutsche Bremsen AG Miinchen

Karteifihrerin

Charlotte Woiwode

Motoren-Werke Mannheim AG

12.7.68

Wilfred Panitz
Verkaufsbiroleiter
19.8.68

Johann Stachl
Meister 7.8.68

Waagerecht: 1. Abk. Aktien-Gesellschaft, 3. Menge, 7. chem. Zeichen
fur Barium, 9. in der Musik: noch einmal, 11. Mutter der Kriemhild,
12. Tonart, 13. witziger Einfall, 15. Halbton, 17. Landschaft in Ost-
preuBen, 21. FluB in RuBland, 23. ansteigend, 24. Abk. fur Mittelalter,
25. Faultier, 27. Fernsehsender, 28. Schlagersénger, 29. eigensinnig,
31. Psalmenzeichen, 33. wertloses Zeug, 34. Geliebte des Zeus, 35.
chem. Zeichen fir Titan, 36. span. Médchenname, 38. chem. Zeichen
fur Radium, 39. Kfz.-Zeichen fir Bad Segeberg, 40. grch. Vorsilbe:
klein, 42. Auerochse, 44. Mischling, 46. altrém. Sonnengott, 47. Kur-
ort, 49. alte russ. Dorfgemeinschaft, 50. Magnetende, 52. persén-
liches Furwort, 54. chem. Zeichen fur Iridium, 55. Sondervergitung,
56. Spielkarte.

Senkrecht: 1. Verhaltniswort, 2. Ruderboot, 4. chem. Zeichen fiir Gold,
5. techn. Vorgang bei der Industrie-Steuerung, 6. chem. Zeichen fiir
Selen, 7. Verkehrsmittel, 8. FlachenmaB, 10. engl. ménnlicher Vor-
name, 12. Deutsche Industrie-Norm, 14. Brennstoff, 15. gallertartiger
Niederschlag, 16. japan. Brettspiel, 18. Kfz.-Zeichen fir Starnberg,
19. Kfz.-Zeichen fiur Riedenburg (Bayern), 20. FlachenmaB, 22. tro-
pische Knollenfrucht — StiBkartoffel, 24. FluB in Béhmen, 26. Monats-
name, n = j, 28. Gewasser, 29. Abk. fir Sankt, 30. Kfz.-Zeichen fiir
Rendsburg, 31. Kfz.-Zeichen fir Schleswig, 32. haufiger FluBname,
36. Erfrischung, 37. Keilschwanzsittich, 39. chem. Zeichen fiir Sili-
zium, 40. Kennzeichen, 41. Badeort im Spessart, 43. Skatausdruck,
44. chem. Element, 45. Artikel, 46. engl. Adelstitel, 48. Abk. fur Dia-
positiv, 49. Ton der ital. Tonleiter, 50. FluB in Italien, 51. chem.
Zeichen fur Lutetium, 53. pers. Flirwort.

Paul Reithmayr
Fldchenschleifer 8. 8. 68

Max Than
Einsteller 27.8.68

ah

Wilhelm Krug
Ingenieur 31.8.68
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Die Aprilsonne schien recht warm vom
Himmel, als wir an einem Freitag nach
DienstschluB mit dem Auto in Richtung
Lenggries fuhren. Dort angekommen, kauften
wir noch auf GeheiB des Huttenwarts eine
Flasche Propangas, um damit allen even-
tuellen Beleuchtungsproblemen aus dem
Weg zu gehen. Dann ging es weiter nach
Wegscheid, Langeneck, bis zum Aufstiegsort
Petern. (Um die treuen Leser der Werkzeit-
schrift nicht irre zu machen: es fiihren keines-
wegs alle Wege zur Rautalm, aber man kann
immerhin zwischen zweien wéhlen. Der ge-
brauchlichste ist jener, bei dem der Wanderer
sein Fahrzeug bereits in Wegscheid verlaBt
und dann - bequem und ohne gréBere

Strapazen - in etwa drei Stunden bei nur

méaBigem Anstieg die Hutte erreicht. Diese
Route wird seit eh und je von der ,reiferen
Jugend“ bevorzugt. Kraftvolle Gipfelstiirmer,
Teens und Twens indessen wéhlen den Auf-
stieg von dem kleinen Dérfchen Petern aus.)
Dort wurde der Wagen unter B&umen auf
einer Wiese abgestellt. Jeder holte seinen
Rucksack hervor und machte sich marsch-
bereit.

In der folgenden Stunde wird sich zeigen,
wer seinen ,Schnefer” schlecht oder unacht-
sam gepackt hat: bei diesen warmen Tempe-
raturen folgt die Strafe sozusagen auf dem
FuBe: die beste Butter halt es im Rueksack
nicht aus, wenn sie lediglich in einem Papier
verpackt wurde, sondern sie l4uft ungefragt
heraus. Man muB den flussigen Rest dann
wohl oder iibel zurlicklassen. Deshalb an
dieser Stelle ein Hinweis, den Proviant be-
treffend: Verzichten Sie an einem Hutten-
Wochenende auf lhren geliebten Schweine-
braten mit Kraut. Sie mussen damit rechnen,
daB sich der Sauerkohl wahrend des Spazier-
gangs innig mit dem daneben gebetteten
Vollkornbrot verméhlt. Und wenn Sie Pech
haben, schmeckt das Schweinerne nach
Rasierseife. Die Sonne schlieBlich bringt es
an den Tag, mit welcher Sorgfalt Sie Ihr
Biindel geschnirt haben ... Bedenken Sie
auch bitte, daB Sie zu einer lieblichen Jahres-
zeit keinesfalls der einzige Hittenbesucher
sein werden und lhnen somit der wérmste
Platz am Kichenofen nicht unbegrenzt und
schon gar nicht dann, wenn Sie Hunger
haben, zur Verfugung steht! Erfahrene Aus-
flugler empfehlen deshalb Fertiggerichte in
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- diesmal auf die »Rautalm«, das Kleinod der Siidbremse

Konserven oder als einzigen warmen Gang
(mit Ausnahme des Spaziergangs) eine koch-
fertige Suppe. Vielleicht Marke Knorr. Im
tbrigen wird lhnen Mutter zu Hause das
Sonntagsmenii bestimmt auch noch am Abend
servieren. -

Doch was uns auch immer passierte bereits
nach dem Start - uns konnte nichts er-
schittern . .. Der Aufstieg begann.

Wir waren funf: Franz mit seinem Schnauz-
bart, genannt Erbsenjoe; Meister Propper
alias Horst, unser Sportsmann; der fleiBige
Johann; Pfadfinder Helmut und schlieBlich
ich, der Chauffeur. Unser Weg fiihrte erst
aufwarts bis zum Sattel und von dort wieder
abwarts ins Tal des Schwarzenbachs. Doch
bereits beim Aufstieg, der sonst nur durch
seine eminente Steigung beschwerlich wird -
es ist ein breiter, steiniger Weg -, stellten
sich die ersten Schwierigkeiten ein. Obwohl!
es bereits nach Ostern im April war und im
Voralpenland, also in und um Minchen,
schon lange kein Schnee mehr lag, muBten
wir hier, nur etwa 500 m héher, immer wieder
durch gréBere und kleinere Schneefelder
schreiten, worin wir teilweise bis Gber die
Knie einsanken.

Doch nach fast einer Stunde hatte alle Mihe
ein Ende. Wir erklommen den hochsten

Punkt. Von dort aus bot sich uns ein
grandioser Ausblick hintiber zu den hoheren
Gipfeln der Alpen, die groBenteils noch ganz
mit Schnee bedeckt waren. Nun ging es fiir
eine halbe Stunde durch den Wald bergab.
Wir wateten durch tiefen Schnee, bis wir
endlich unten den Bach erreichten. Unser
Sportsmann Horst wollte die Strecke berg-
abrutschend auf der Gasflasche bewaltigen.
Doch schon beim ersten Versuch steckte er
zu unser aller Gaudi mit dem Kopf im
Schnee - und so trugen wir halt die Flasche
wieder.

Am Bachufer angekommen, uberraschte es
uns gar nicht mehr, daB auch die Briicke, das
heiBt das primitivste ihrer Art, ein Steg, fort-
geschwemmt worden war. Aber was soll's?
Wir hupften fréhlich wie die Gemsen von
Stein zu Stein - was natirlich nicht ganz
ohne nasse FuBe ablief -, stiegen noch ein
kleines Stuckchen bergauf... und standen
vor der Hutte.

Sie war verschlossen, da unbewohnt. Und
nur, wer sich beim Hittenwart anmeldet, er-

hélt die Schliissel. Wir hatten sie. Die Raut-
alm, Eigentum der Studbremse, bietet allen
Minchner Bremsern kostenlose Unterkunft.
Die Hutte besteht aus einem kleinen Vor-
raum, in dem auch der Proviant unterge-
bracht werden kann, einem Aufenthaltsraum
mit Ofen zum Kochen und einem groBen
Schlafraum fir 18 Personen. Fiir Beleuchtung
sorgen drei Gaslampen im Wohnraum, die
die Hittenabende auBerordentlich behaglich
und stimmungsvoll machen. Der alte Kiichen-
ofen wird mit groBen Holzscheiten geheizt.
Die Dunkelheit brach bereits herein; bei uns
wurde es gemdtlich. Jeder aB sein Mitge-
brachtes, dann kamen Bier und Wein auf
den Tisch. Bei Gesangen zur Gitarre wurde
es eine lange Nacht.

Der Morgen war herrlich; die Sonne verlieh
den schneebedeckten Gipfeln einen silbernen
Glanz. Um uns selbst auch wieder auf Hoch-
glanz zu bringen, bentizten wir die Quelle,
deren Wasser Uber zwei ausgehohlte Baum-
stdmme bis vor die Hutte in einen Trog ge-
fiihrt wird. Das einfache Leben - auch es hat
seinen Reiz! Die Sonne schien warm vom
Himmel, und wir faulenzten den ganzen Tag
vor unserem Domizil, da far Wanderungen
die Wege noch zu aufgeweicht waren. Doch
da MuBiggang aller Laster Anfang sein soll,
gingen Johann und ich am Sonntagvormittag
zum Bach hinunter mit der Absicht, aus einem
umgefallenen, schon etwas morschen Baum-
stamm eine Behelfsbriicke zu bauen. Viel-
leicht blieben uns dann beim Rickweg die
nassen FlBe erspart? Allerdings war dieser
Steg nur mit Vorsicht zu betreten . . .

Nach dem Mittagessen packten wir unsere
Sachen. Dann ging es ans Reinigen der
Hutte. Die Tische wurden geschrubbt, die
Béden aufgewischt, das Geschirr gespilt
und eingerdumt, der Ofen geléscht und ent-

leert. SchlieBlich wurde noch neues Brenn-
holz fir den Né&chsten herbeigeschafft. Nun
wurden die Fenster dicht gemacht, die Tire
sorgféltig verschlossen, denn die Hutte stand
ja jetzt mindestens eine Woche lang einsam
und verlassen. Jeder schulterte seinen Ruck-
sack. Dann ging es mit einem selbstge-
pfliickten StrauBchen am Hut heimwarts.

Es war, wie schon so oft auf der Rautalm,
ein schénes Wochenende, zwar ohne viel
.Kultura®, doch dafiir um so vergniigter und
erholsamer. H. Tessun, Miinchen



