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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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FERTIGEN

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.
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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.

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, muf 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 Még-
lichkeiten fiir Erfolg oder Scheitern, fur 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

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 gerlstet worden ist - hinausschicken, héngt es wesent-
lich ab, wie fest wir unseren FuB auf einen Markt zu setzen ver-
maégen.

die C mit psycho Gabe. Immer noch hat das gesprochene
Wort die groBte Uberzeugungskraft. Daher ist es auch das beste Mittel fur 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 auszudricken: Fur 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 selbstverstandliche Voraussetzung, tUber-
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


















