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Fast vegetative Formen bilden diese Spanabfalle,

die von der abflieBenden Bohr-Emulsion der Drehbank
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Fust jeder von uns hat schon irgendwann einmal etwas gesammelt; als Kind die

alten Bierflaschen und Zeitungen aus Vaters Keller, um sich ein zusitzliches
Taschengeld zu verdienen, spiter Zigarettenbilder von Filmstars oder Sportgré-
Ben und dann die Liebesbriefe . . . Doch das Sammeln beginnt eigentlich erst mit
Briefmarken, Miinzen, Mineralien, Versteinerungen, Kifern, Schmetterlingen,
Streichholzschachteln oder Bierdeckeln. Natiirlich gibt es Sammelobjekte, fiir
deren Erwerb das Geld und die Erfahrung des Erwachsenen ausschlaggebend sind.
Antiguititen wie Schmuck, Porzellan, Gliser, Mobel, Biicher, Teppiche, Gemalde
und Militaria wie Orden, Waffen und Uniformen gehéren dazu. Fiir alte Stiicke
muf3 man heute schon einige Scheinchen auf den Tisch blittern, auch sollte man
ein Original von einer Kopie unterscheiden kénnen. Denn seitdem die Nostalgie-
wellen immer héher schlagen, wird vieles Alte wieder neu gemacht. Selbst Her-
stellerstempel oder andere Zeichen bilden keine Garantie mehr. Nachschlagewerke,
Lupen und Metallwaagen sind nur einige Hilfsmittel unter vielen. Selbst die
Sachverstindigen — ob mit Bart, akademischem Titel oder ohne — kénnen irren,
wie zahlreiche Kunstfilscherprozesse beweisen.

Beispielsweise gibt es heute eine auffallend grofle Menge von sogenannten
SS-Ehrendolchen, die als »echte Antiquititen aus dem Dritten Reich« angeboten
werden, aber nur gute Nachahmungen sind. Mit Miinzen und Orden ist es dhnlich.
Kleine Fabriken und Werkstitten haben sich auf das Kaiserreich, die Nazizeit
oder andere Epochen spezialisiert. Doch der echte Sammler sammelt trotzdem.
Denn Sammeln ist eine Leidenschaft, und eine Leidenschaft pflegt nie Sache des
Verstandes zu sein . . .

Sammler sind stille, freundliche und — das freut besonders die Ehefrauen —
vorwiegend hiusliche Menschen. Fiir sie gibt es kaum Kneipen. Nichts Schéneres,
als beim milden Schein der Lampe sich am Anblick ihrer Schitze zu weiden. Dazu
sind Sammler aber auch noch — weil sie Auktionen, Flohmirkte, Antiquititen-
geschiifte und Sammlerbérsen besuchen miissen — gesellig und freundlich. Sie
geben gern Auskunft iiber ihre »Lieblinge« und helfen anderen mit Rat und Tat.
Bei Gespriichen mit Sammlern spiirt man sofort, daf3 sie mit dem Herzen dabei
sind, daf es ihnen Spaf macht zu sammeln. Niemand zwingt sie zu dieser Titig-
keit, es ist eine der ganz wenigen freiwilligen. Deshalb ist Sammeln besonders fiir
die Berufstitigen — denn wer hat schon einen Beruf, den er hundertprozentig liebt
— ein wichtiger » Ausgleichssport«. Der Mensch braucht nimlich etwas, auf das er
sich freuen kann — und wenn es klitzekleine Briefmarken, Zinnfigiirchen oder
Orden sind. Es ist ja nicht das bedruckte Papier, das buntbemalte Zinn oder das
gepriigte Metall, sondern das, was dahinter steckt: das Zipfelchen vom Mantel
der Geschichte.

Wer eine brandenburgische Reiterpistole in den Fingern hiilt, wird sich nicht
nur iiber die handwerklich gelungene Arbeit freuen, sondern — immer voraus-
gesetzt, daf er ein echter Sammler und kein Banause oder blofler Wertanlagen-
horter ist — hinter dem historischen Gegenstand die ganze farbige Geschichte
sehen: den Grofen Kurfiirsten, Derfflinger, die Schlacht von Fehrbelin, und er
wird unweigerlich vom roten Adler Brandenburgs zum schwarzen Preuflens ge-
langen . . . So bereichert der echte Sammler sein Wissen und erweitert seinen
geistigen Horizont.

Das vielleicht Wichtigste beim Sammeln aber ist die Gewifheit: »Das hier ist
mein Reich. Niemand kann mich daraus vertreiben. Ich kenne jedes Stiick mit
Namen, weif seine Geschichte, wann und wie ich es erworben habe, ich kann es
in den Hinden halten, betrachten oder wegschliefen, wann immer ich will. Es ist
meine kleine, stille Welt —wahrscheinlich die einzige, die mir wirklich gehért.«

Siidbremse

Neuorganisation der Produktionsbereiche -
eine umfangreiche Aufgabe

Vom Rohprodukt zum verkaufsfertigen Er-
zeugnis ist es ein weiter Weg, und er ist ver-
bunden mit hohem Kapitaleinsatz fir die nétigen
Produktionsmittel, fir Maschinen und das Mate-
rial, aus dem ein Produkt hergestellt werden
soll.

Nun hatte man sich in den zuriickliegenden
Jahren ganz allgemein in der Industrie darauf
konzentriert, modernste Maschinen in der Ferti-
gung einzusetzen, um die Herstellung eines
Fabrikats nach Méglichkeit zu verbilligen. Zur
Erhaltung der Wettbewerbsfahigkeit war und
bleibt dies auch unerlaBlich. Weniger Aufmerk-
samkeit hatte man dagegen dem MaterialfluB
durch die Fertigung geschenkt, seiner evtl. Be-
gradigung, Verkiirzung und Verdichtung. Wenn
man auch wuBte, daB sich hier ganz erhebliche
Méglichkeiten bieten, die so erwiinschte Sen-
kung der Kapitalbindung fiirr Materialbestande
und damit Kostensenkungen in einem Unter-
nehmen einzuleiten, so erschwert doch leider ein
gravierender Umstand ein solches Vorhaben
zumeist: Die Neuordnung des Materialflusses
verlangt einem Unternehmen oft die groBten
Investitionen ab und kann erst nach einer ge-
wissen Anlaufzeit ein positives Ergebnis auf-
zeigen — ganz anders als beim Einsatz moder-
ner Bearbeitungsmaschinen, wo die Ergebnis-
verbesserung viel eher sichtbar wird (und wes-
halb man sich auch zum Kauf einer Maschine
relativ schnell entscheidet).

Mit Beginn des Jahres 1974 ging man bei der
Suddeutschen Bremsen AG mit allem Nachdruck
daran, den MaterialfluB durch die Fertigung,
also die Zuordnung von Fertigungs- und Lager-
bereichen, griindlich zu untersuchen. Dabei kam
eine besondere Bedeutung der Situation in den
Lagern zu. Sie sind Auffangstation allen Roh-
materials und fiir montagefertige Einzelteile. Sie
sind also fiir eine MaterialfluBoptimierung die
entscheidenden Ausgangspunkte, an die die
verschiedenen Bereiche einer Fertigung Stufe
um Stufe nacheinander anzureihen sind.

Ein neuer Lagerkomplex entstand

Tatsache bei der Siidbremse war aber, daB
ein kompaktes Zusammentreffen aller Material-
fluBstrome, vor allem im wichtigsten Lagef
zwischen der Fertigung und der Montage, nicht
bestand. Entsprechend der Uber viele Jahre
gewachsenen Produktion haben sich mehrere
auseinanderliegende Lagerbereiche entwickelt,
die zudem aufgrund der teils schon weit zuriick-
liegenden Entstehungszeit keineswegs mehr
dem Stand der heutigen Lagertechnik mit
Mechanisierung der Ein- und Auslagerungsvor-
génge entsprachen. Es galt also, hier den ersten
Schritt in der Neuorganisation der Produktion
durch Neubau eines Lagerkomplexes zwischen
Fertigungs- und Montagebetrieben einzuleiten.
Im Rahmen der Gesamtbebauungsplanung fand
man einen geradezu idealen Standort fiir diesen
Lagerkomplex als Zentralpunkt zwischen den
drei groBen Fertigungshallen der Stidbremse —
sie wachsen damit zu einer Gesamteinheit unter
einer durchgehenden Dachflache zusammen.
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Aus Griinden der Finanzierung teilt sich das
Gesamtvorhaben ,Zentrallager der Fertigung”
in zwei groBe Bauabschnitte mit verschiedenen
Stufen der EDV-Organisation: Der erste, bereits
Mitte 1976 fertiggestellte Bauabschnitt umfaBt
die sog. Umschlaghalle, das aus vier Regal-
gassen bestehende Kleinteilelager und eine
Palettregalgasse fiir Rohteile, sowie das Lager
fur sperrige Bauteile.

Die Umschlaghalle dient, wie ihre Bezeichnung
schon ausdriickt, dem Umschlag aller Artikel
vor den verschiedenen Lagerbereichen. Hier
werden Bauteile fir die Knorr-Gerate und
Dieselmotoren aus den Fertigungsbereichen und
dem Wareneingang angeliefert, gezahlt, por-
tioniert, den einzelnen Lagerbereichen zugeteilt
sowie wieder zu Kommissionen zusammen-

gestellt und an die Montagebetriebe abgeliefert.
Artikel in Behaltern und Paletten — wir bezeich-
nen diese als Lagereinheiten oder kurz LE —
flieBen in beliebiger Reihenfolge der Umschlag-
halle von auBerhalb Uber eine automatisch -
betriebene Férderstrecke zu und stauen sich vor
einem Zahl-Wiege-Zentrum. Dieses Zentrum
stellt gewissermaBen den ,Bahnhof” des Lagers
dar, wo alle ankommenden Artikel bzw. Teile
erfaBt und weiter zugeordnet werden.
Zunéchst wird an zwei rechnergesteuerten
Waagenpérchen fiir gréBere und kleinere Lager-

Blick in die Umschlaghalle auf das
Z&hl-Wiege-Zentrum mit dem Bild-
schirm- und Drucker-Terminal zwi-
schen den Forderstrecken (links);
unten die beiden rechnergesteuerten
Waagengruppen des Zahl-Wiege-
Zentrums

einheiten die in diesen jeweils befindliche Teile-
zahl ermittelt und mit den Lieferangaben ver-
glichen. Mit dem stiickzahlmaBig tiberpriiften
Inhalt wandern dann die Lagereinheiten —
gréBenmaBig auf zwei Forderstrecken sortiert —
an einem Bildschirm- und Drucker-Terminal
vorbei, das in der zunéchst beschrittenen ersten
Stufe der EDV-Organisation direkt mit der EDV-
Zentraleinheit verbunden ist. An diesem Termi-
nal erfolgt sachnummernbezogen die Zubuchung
der dem Lager zuflieBenden Artikelmenge.
Gleichzeitig wird von der EDV-Zentraleinheit fiir
die betreffende Lagereinheit ein freier Lager-
platz aus der Leerplatzdatei vergeben und als
Einlagerungsetikett mit den sonst noch wichtigen
Artikeldaten auf dem Drucker ausgegeben.
Dieses Etikett steckt die Datentypistin des



Terminals an die Lagereinheit und gibt diese
‘rei. Sie rollt dann weiter bis an den Endpunkt
fer jeweiligen Forderstrecke und gelangt von
yier aus mittels Gabelstapler oder Verteiler-
vagen in den vorgegebenen Lagerbereich zur
Zinlagerung auf den gleichfalls vorgeschriebenen
_agerplatz.

Dieses Zahl-Wiege-Zentrum wiegt auch beim
<ommissionieren die gewiinschten Stiickzahlen
wus; auf diese Weise wird ein umsténdliches
Zzhlen von Hand vermieden. Aus den verschie-
ienen Lagerbereichen ausgelagerte Einheiten
jelangen dabei groBenmaBig ebenfalls auf zwei
“6rderstrecken sortiert zum Wiegezentrum.

Uber weitere interessante Einzelheiten im
Zusammenhang mit dem neuen Zentrallager,
iber den mittlerweile gestarteten zweiten Bau-
ibschnitt mit seinem vollautomatisierten und
-echnergesteuerten Hochregalblock werden wir
n den néchsten Heften unserer Werkszeitschrift
»erichten. Rona, Miinchen

Der neue MWM-Besucherprospekt

ZweckmabBig
und schon

Seit Jahren kommen Besuchergruppen ins
Nerk: Hoch- und Hauptschulklassen, Vertreter
son Verbanden, Firmen und Abnehmerkreisen.
Sie wollen moderne Industrieproduktion sehen,
echnische Qualitatsarbeit beim Entstehen der
VUWM-Erzeugnisse — Dieselmotoren und
Aggregate — erleben. Die Manner, die auf dem
Nerksrundgang fihren, sind nicht zu beneiden,
jenn durchweg sind die Besucher Laien, die das
illgemeine Informiertwerden anstreben. Spe-
rielle Gruppen, z. B. aus Lieferfirmen oder von
ngenieur- bzw. Hochschulen werden von Méan-
1ern begleitet, die die gleiche Fachsprache spre-
shen. Kunden- oder Vertretergruppen aus dem
Ausland steht ein Fachmann zur Verfiigung, der
Jie betreffende Landessprache beherrscht.
VWM ist sich ihres Dienstes am Kunden (vor
illem des echt Interessierten) bewuBt.

Schon immer wurde gewiinscht, irgendwelche
schriftliche Unterlagen mit auf den Weg zu
sekommen, weil die vielseitigen Informationen
sei der Werksbesichtigung nicht im Gedéachtnis
ru behalten sind. Friher hat man dazu Erzeug-
risprospekte ausgesucht und eine kleine Uber-
sicht Uber die Werksgeschichte beigegeben.
letzt hat das Werk einen ansehnlichen ,Be-
sucherprospekt” (er ist in einigen Fremdsprachen
sbenfalls verfugbar) herausgebracht. Die kleine
Schrift will dem Besucher helfen, eine Vorstel-
ung vom Aufbau und Wirken des Unternehmens
zu gewinnen. Schon der Werkslageplan ermég-
icht ein Zurechtfinden. Das Bauprogramm ist
aufgefiihrt, es wird von der Geschichte und den
Stadien der Erzeugnisgruppen berichtet, von der
Ausbildung des Berufsnachwuchses und den
Sozialeinrichtungen, von den Fertigungswerk-
statten und den Absatzbereichen. Ausgewahlite
“otos geben einen Eindruck von der Vielfalt des
Zrzeugniseinsatzes. Vom Einzylindermotor des
lahres 1913 bis zum 8000-PS-Dieselmotor des
lahres 1976 reicht die Information durch ein
Jnternehmen von Weltruf, das — wie der Pro-
spekt es ausdriickt — Wesen und Wollen schon
n den Anfangsbuchstaben des Firmennamens
VWM ausdriickt: MODERN, WIRTSCHAFTLICH
ind MARKTGERECHT. JHB

Erfolgsbericht aus Sudameril%a

DIMOTOR (MWM do Brazil) bewies mit einem
Bildbericht wiederum ihre Verbundenheit mit den
Firmen der Knorr-Gruppe in Europa. Schon die
Fotos lassen erkennen, wie erdteilweit der Ein-
satz ist, mit meist harten Arbeitsbedingungen,
in dem oft unzugénglichen Gelénde, in Schlamm-
feldern der Petroleumbohrgebiete, die nur mit
dem Hubschrauber erreicht werden kénnen.
Montage- und Kundendienst haben es schwer,
auch zu den vielen Hafen und Buchten zu ge-
langen, in denen die MWM-ausgeristeten
Wasserfahrzeuge ankern. Wie vielseitig der Ein-
satz ist — davon berichtet der neue ,Brief aus
Brasilien“ von Heinz Bindel, Sao Paulo.

Unser Bild zeigt den Kundendienstleiter der
DIMOTOR, als er mit dem Chef des Wartungs-
dienstes der PETROBRAS, Ing. Antonio Chagas
(rechts) zu Hochsee-Erddlbohrfeldern abfliegt;
Pumpen- und Stromaggregate dort sind mit
MWM-Antriebsmotoren ausgeriistet.

Foto 2: In solcher Schlammwiste eines Petro-
leumbohrfelds im innerbrasilianischen Sumpf-
bereich miissen die brasilianischen Kollegen
ein Pumpenaggregat (mit MWM-Motor 225-6
brasilianischer Fertigung) warten. Kein euro-

MOTOREN-WERKE MANNHEIM AG
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paischer Monteur méchte wohl mit ihnen tau-
schen! Eine angenehmere Atmosphére vermittelt
schon das Bild aus einem Seglerhafen. Viele
FluBgestade liegen landschaftlich schén und
haben guten Touristenverkehr. Die schmucken
Motorsegler sind fast ausschlieBlich fur Haupt-
antrieb und Hilfsmaschinen mit MWM-Diesel-
motoren bestiickt. Der DIMOTOR-AuBendienst
hat viel mit Erdolstationen der Petrobras zu tun;
die Pumpenanlagen liegen — z. B. in der Bucht
.Todos os Santos" — auf Pfahlbauten im seich-
ten Wasser. Die Stromversorgung gewahrleisten
MWM-Stromaggregate; die Pumpenantriebe
einer anderen Dieselmotorenfirma werden plan-
gemaB (etwa 600 in funf Jahren) durch MWM-
Diesel D 225-6 und -4 ersetzt. Ebenso ist es mit
den Antriebsmotoren fiir viele Arbeitshilfsfahr-
zeuge der Erddlbohrfirmen und auch fiir Kiisten-
boote. Das bedeutet standigen Einsatz des
DIMOTOR-AuBendienstes. Wenige Beispiele
schon zeigen die Regsamkeit der brasilianischen
MWM-Tochter und ihren wirtschaftlichen Auf-
wartsweg. — Die Leser der Werkszeitschrift

* erwidern die GriBe der ihnen verbundenen

Menschen in Studamerika. JHB

Oben/I.: Der DIMOTOR-Kunden-
dienstleiter mit dem Chef des War-
tungsdienstes der PETROBAS vor dem
Start zu Hochsee-Bohrfeldern;

rechts: Pumpenaggregat im Schlamm
eines Bohrfeldes;

unten: Motorsegler, fast alle MWM-
ausgerustet

ol0)

Antrieb

Als Buntfoto vermittelt dieses Bild aus Fernost
noch stérker Impressionen von exotischer
Lebensart. Die drei Schubboote sind auf der
Schiffswerft Singapore Slipway and Engineering
in Singapur gebaut worden und tun fiir die
Reederei PIC in Rangoon, Burma, Dienst. Jede
der starken Schubeinheiten wird von zwei MWM-
Dieselmotoren des Typs TD 440-6 (610 PS bei
900 U/min) angetrieben. Gustav Liesendahl von
der MWM-DIESEL FAR EAST Pte. Ltd schickte
diese schéne Aufnahme aus Singapur.  JHB

mit bewahrtem

MWM-Diesel immer dabei:
Suche nach Energiequellen fiir morgen

Unsere Zeit ist ein Generationsabschnitt von
auBergewshnlichem Energiebedarf. Dem Erdél
und dem Erdgas als Ausgangsbasis fiir Ver-
brennungskraftstoff kommt dabei eine beson-
dere Bedeutung zu. Alle Welt sucht nach Ol:
unter dem kontinentalen Boden, aber in zu- =3f=@—— interessanten Ol- und
nehmendem MaBe auch in den Verwerfungs- T | e snetn &
grében vorzeitlicher Bewegungen der Erdrinde
tief unter den Rand- und Binnenmeeren. Viele
Bohrtiirme in der Nordsee kiinden davon. Ganze
Flotten von Versorgungsschiffen stehen in ihrem
Dienst. Diese “off-shore“-Fahrzeuge bediirfen
kraftvoller motorischer Antriebskréfte; aber auch
viele Versorgungsinsein selbst sind mit diesel-
elektrischen Aggregaten fiir die vielféltigen Ein-
satz- und Bedarfszwecke ausgeriistet. Selbst
der Transport bzw. das Verholen der Inseln und
Tirme, ist auf Spezialschiffe angewiesen. In
diesem neuzeitlichen Geschéft ist MWM mit
bewéhrten Erzeugnissen dabei.

Sedimentarbecken, teilweise
mit ausreichend groBen, also

Erdgas-Lagerstétten
% Ol-und Erdgas-Lagerstétten
Ol-Lagerstétten

Festland Auf dem Meer

Forschungsgebiet mit Bohrtatigkeit
(ohne Nordsee und Mittelmeer)

" Sedimentérbecken

auul Kontinentalsockel

Seit mehr als hundert Jahren bestimmt das
Erdél schon die Welt und ihren technischen Fort-
schritt. Die industrielle Erdélférderung begann
1859 in Amerika mit dem Niederbringen einer
Bohrung in Pennsylvania. In Deutschland liegt
der Beginn zur gleichen Zeit. 1858 waren zwar
die ersten Versuche erfolglos, doch schon im
Jahre 1876 lieferte eine Bohrung bei Celle ver-
wendbares Erdol. Seit dieser Zeit wird nun bei
uns nach Ol und in letzter Zeit verstérkt auch
nach Erdgas gesucht. Die wesentlichen Gebiete
liegen in Schleswig-Holstein, Niedersachsen und
Bayern. Der relativ hohe Aufwand rechtfertigt
sich durch die z. B. erst kiirzlich in Bayern, im
Alpenvorland, entdeckten Erdgasvorkommen.

&

Die Tiefbohrungen

werden durchweg von mobilen Bohranlagen
niedergebracht. Diese transportablen Bohrtiirme
mit ihren wechselnden Standorten, teilweise im
Odland, miissen weitgehend autark sein. Der
Dieselmotor bietet sich dafiir als wirtschaftlicher
Antrieb des Bohrtisches und der Stromerzeu-
gung geradezu an. Der Betrieb im Freien, unter
oft extremen Bedingungen der unterbrechungs-
losen 24-Stunden-Schicht, stellt harte Anforde-

i




Zwei Versorgungsschiffe an einer Bohrinsel

rungen. Als zuverlassiger Antrieb — eine Unter-
brechnung des Bohrablaufs ist immer mit hohen
Kosten verbunden — haben nur robuste An-
triebsmotoren Aussicht auf erfolgreichen Einsatz.
Dazu erwarten die Bohrfirmen steten, schnellen
Service durch geschultes Fachpersonal, notfalls
auch nachts oder feiertags mit der Bereitstellung
eines ausreichenden Vorrats an VerschleiBteilen.
Dem Motorenhersteller liefert andererseits die
Erfahrung durch den stéandigen Kontakt einen
nutzbaren Beitrag zur Erforschung der Ver-
schleiBgrenzen im praktischen Dauerbetrieb des
Tiefbohrens.

Zusammenwirken von Motorwerk und Bohrfirma
wird z. B. auf einer Anlage fiir Probebohrun-
gen im bayerischen Raum seit Jahren praktiziert.
Die Rotary-Tiefbohranlage der Firma Mobil-Oil
ist mit einem MWM-Antriebsdieselmotor TRHS
518V 12 ausgeristet; er leistet fir die Arbeit an
Drehtisch und Hebewerk 525 PS (386 kW). Der
Motor befindet sich seit 1961 (!) — mit betriebs-
bedingten Unterbrechungen — in schwerem
Einsatz. Da sich der gesamte Arbeitsablauf im
Freien abspielt, kommen als erschwerende
Faktoren extrem wechselnde hohe und sehr
niedrige Temperaturen hinzu, auch Staub, Regen

Uniallverhiitungsvorsehrift

525' / i

Gehorschutzmittel missen

Die Larmschwerhérigkeit ist heute in der
Spitzengruppe aller Berufskrankheiten zu finden
und weist noch steigende Zahlen auf. Laut
Berufsgenossenschaft Eisen und Metall steht in
der Metallindustrie die Lédrmerkrankung mit
Abstand hinsichtlich der Haufigkeit der ent-
schéddigten Félle an erster Stelle.

DaB L&rm den Menschen krank machen kann,
ist langst bewiesen und damit eine Binsenwahr-
heit. Ein Burger darf deshalb erwarten, daB
Staat und Industrie fiir eine moglichst larmfreie
Umwelt sorgen. So bemiiht sich die Bauindustrie
z. B. mit einigem Erfolg, den Larmpegel von
Kompressoren im StraBenbau zu senken, und

und wintertags Schnee. Jahrlich sind im Durch-
schnitt 7000 Stunden verfahren worden, ins-
gesamt rund 80000 Betriebsstunden.

Zuverldssige Wartung

bedeutet alles. Die bei den Inspektionen fest-
gestellten Betriebs- und VerschleiBwerte werden
auf den Wartungsblattern festgehalten und
danach von unserem Bereich ,Zuverlassigkeits-
technik* ausgewertet. Verbesserungen zum
Nutzen beider Partner sind die unmittelbare
Folge.

Im “off-shore“-Betrieb

gelten die gleichen Grundsétze fiir eine sich
gegenseitig befruchtende Wechselwirkung
zwischen Anwender und Hersteller. Die Einsatz-
bedingungen sind dafiir meist noch héarter als auf
dem Land. Gerade in der Nordsee, die ihrem
Namen ,Mordsee” bei den Meerestiefbohrungen
immer wieder Unehre macht. Unentwegt zeitlos
ist der Kampf mit dem nassen Element. Bohr-
inseln sind schwankende Stiitzen gegeniiber
dem Ansturm der gefiirchteten kurzen Brecher,
und fur die Versorgerschiffe ist jeder Einsatz
ein Ringen mit elementaren Kréften. Hartestes
Ménnerhandwerk verl&Bt sich hier auf robuste
Arbeitsmittel, die in ihrer Art und dem hohen
Grad technischer Vollkommenheit Hilfe und
Sicherheit bieten.

Die starken Antriebskrafte der MWM-Diesel-
motoren in den Bohrinsel-Versorgern, Spezial-
transportern und beweglichen Schleppern geben
diese VerlaBlichkeit, auch bei schwerer See und
bei Eisgang, wofiir sie von den Klassifikations-
gesellschaften ,abgenommen” worden sind.
Rund 60 solcher Vielzweckfahrzeuge sind mit
MWM-Dieselmotoren ausgeriistet. Meist sind
es ,Versorger” mit den auf ,-turm®, ,-tor" oder
die norwegischen, auf ,-truck” endenden Namen.
Anfangs sind MWM-Motoren der Baureihe 18/22
eingebaut worden, jetzt die 2800 PS starken
D 440/441-Zwélf- und Sechzehnzylinder-Diesel-
motoren.

So weltweit wie die Zeichnung der Olvor-
kommen und -explorationen es zeigt, ist auch
das Wirken der MWM-Dieselmotoren bei einem
der bedeutendsten Wirtschaftsvorgénge unserer
Zeit: der Suche nach Energie.

Oskar L. Englhard, Miinchen

getragen werden!

demnéchst wird die Européische Gemeinschaft
eine Kommission bilden, die Richtlinien fir die
Héchstzulassigkeit von Kraftfahrzeuglérm aus-
arbeitet. Dort, wo man bei Behorden selbst bei
groBtem Krach auf taube Ohren stoBt, formieren
sich Biirgerinitiativen — beispielsweise gegen
unzumutbaren Flugzeuglarm.

Zum Schutz gegen L&rm am Arbeitsplatz
hat vor etwa einem Jahr der Staat eine ,Ar-
beitsstattenverordnung” herausgegeben, in der
es u.a. heibt: ,In Arbeitsrdumen ist der Schall-
pegel so niedrig zu halten, wie es nach der Art
des Betriebes méglich ist.“ SchlieBlich wurde am
1.12.1974 die Unfallverhitungsvorschrift
.Larm* erlassen; in ihr sind alle Forderungen

zum Schutz der Mitarbeiter vor Larmschaden
zusammengefaBt. In den Erléuterungen dazu
wurde festgestellt, daB bei einem Beurteilungs-
pegel (La&rmpegel bezogen auf die Dauer einer
8stiindigen Arbeitsschicht) von 90 dB (A) und
andauernder Einwirkung fiir einen betréchtlichen
Teil der Betroffenen die Gefahr einer Gehor-
schadigung besteht.

Der Grenzwert von 90 dB (A) ist jedoch nicht
unumstritten. Zum Teil wird gefordert, ihn nied-
riger anzusetzen. Es heiBt in den Erlauterungen
der Berufsgenossenschaften, daB Gehorschaden
auch schon bei einem Larm auftreten kénnen,
dessen Beurteilungspegel den Wert von
85 dB (A) tiberschreitet. In der Unfallverhitungs-
vorschrift ,Larm" selbst schreiben die Barufs-
genossenschaften vor, daB bei einem Beurtei-
lungspegel tber 85 dB (A) der Unternehmer
personliche Schallschutzmittel zur Verfugung zu
stellen hat und daB ab 90 dB (A) die Arbeit-
nehmer verpflichtet sind, die Schallschutzmittel
zu benutzen.

Gehérschutz muB getragen werden!

Damals, nach Inkrafttreten der Unfallverhi-
tungsvorschrift, wurde dem Betroffenen von der
Berufsgenossenschaft eine Ubergangsfrist von
3 Jahren eingerdumt. Am Ende dieses Jahres
aber werden Geldstrafen bis zu DM 20000,—
demjenigen angedroht, der sich nicht an die neue
Vorschrift halt. Das heiBt, Gehorschutzwatte
bzw. Gehorschutzkapseln miissen uberall dort
getragen werden, wo die von der Berufs-
genossenschaft durchgefihrten Larmmessungen
mehr als 90 dB (A) ergeben. Das wird bei der
Stidbremse an den Versuchsstanden der Fall
sein, an den Motorenprifstanden, in der Schrei-
nerei usw.; in Volmarstein trafe dies wohl auf
die GuBputzerei zu.

Zwei der bewéhrtesten Gehérschutzprodukte,
die den Mitarbeitern von der SB-Werksleitung
zur Verfigung gestellt werden, haben wir abge-
bildet. Sie sollten ggf. angefordert und getragen
werden. Denn Larm am Arbeitsplatz kann nicht
nur die Arbeitsbedingungen verschlechtern,
sondern dariiber hinaus auch gehérschadigend
wirken. Und eine einmal zugezogene Gehor-
schadigung kann in keinem Fall geheilt werden.
Denn eine Gewdhnung des Gehérs an den Larm
gibt es nicht.

Kapsel-Gehdrschitzer mit
Empfangsteil fur Informationen
oder Musik;

unten: weich-elastische
Schalldampfer, die sich jedem
Gehorgang anpassen

i -
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Gutes Verkaufen
durch besseres Verhandeln

Seit Jahren veranstaltet die Knorr-Bremse
GmbH Minchen Seminare zur Weiterbildung
ihrer Fihrungskréfte.

In einer der letzten Schulungen stand das
Thema ,Verhandlungfiihrung im Verkauf" im
Vordergrund.

Der Referent, Herr Dr. Klaus Rischar vom
Pédagogischen Institut fiir die Wirtschaft, stellte
uns einen Beitrag zu diesem Thema zur Ver-
fugung.

Anderung in der Verkaufssituation

Eine gewisse wirtschaftliche Stagnation seit
der sogenannten Olkrise hat dazu gefiihrt, daB®
sich in vielen Branchen der Wettbewerb massiv
verstérkt hat. Unternehmen, die in der fritheren
Zeit der Hochkonjunktur bei einer Ubernachfrage
ihre Produkte unter die Kunden verteilten nach
der Devise ,Kunde droht mit Auftrag”, sehen
sich heute gezwungen, besondere Verkaufs-
anstrengungen zu unternehmen, um ihren bis-
herigen Marktanteil zumindest zu halten.

Folge: Verstirktes Verkaufstraining
Als logische Folge dieser Entwicklung hat das

Lérm in Zahlen

Gemessen wird Schall, genauer gesagt der
Schalldruckpegel, in der international tiblichen
Einheit Bel bzw. einem Zehntel davon, dem
Dezibel (abgekiirzt dB). Die Bezeichnung geht
zuriick auf den Erfinder des Telefons, Graham
Bell (1847—1922). Die Wahrnehmung und
Schadlichkeit des Schalls sind auBer vom Druck
auch von der Hohenlage des Schalls abhangig,
die durch die Schallfrequenz (Anzahl der
Schwingungen pro Sekunde) gekennzeichnet
wird. MeBgerate ahmen die physiologischen
Wirkungen des Schalls nach, indem sie sehr
hohe und sehr tiefe Schallvorgange dampfen.
So ,bewertete” Schallpegel werden mit dem
Kennzeichen A, B oder C der Déampfungsfilter
angegeben in der Form dB (A), dB (B) oder
dB (C). Im Gegensatz zum dB (B)- oder dB (C)-
Pegel hat sich der dB (A)-Pegel international
durchgesetzt. In Deutschland hat er die Einheit
Phon abgelost.

Unterschiede von jeweils 10 dB (A) werden
subjektiv als eine Verdoppelung bzw. Halbie-
rung des Schalls empfunden. Beispielsweise
wirken 70 dB (A) doppelt so laut wie 60 dB (A).

Jedermann ist taglichen Schallvorgéngen aus-
gesetzt, die aber nicht in jedem Fall mit Larm
gleichzusetzen sind. Schall wird erst dann zum
L&rm, wenn er — subjektiv gesehen — stort
oder gesundheitsschadlich ist.

AEEEEEEEEEEEREEER
Beispiele von Schallstérken

Diisentriebwerke tber 120 dB (A)
Beat- und Rockmusik 105 dB (A)
Pressen, Druckluftwerkzeuge, 90 (85) —

Schleifarbeiten 120 dB (A)
PS-starkes Motorrad 88 dB (A)
Schreibmaschine, Dreh-

maschine, Autofahrer 65—90 dB (A)
laufende Kaffeemiihle 70 dB (A)

im Buro an einer Haupt-

verkehrsstraBe 65 dB (A)

kleines Biiro, leises Sprechen 30—65 dB (A)
gedampfte Radiomusik 50 dB (A)
beim Spaziergang im Wald 30dB (A)

Verkaufertraining im Rahmen des Bildungs-
programms der Unternehmen in letzter Zeit
stark an Bedeutung gewonnen. Diese Erschei-
nung zeigt sich auch bei der Knorr-Bremse
GmbH.

Ein Laie im Verkaufswesen nimmt vielleicht an,
daB eine intensive Schulung der AuBendienst-
mitarbeiter notwendig ist, wenn es darum geht,
in Warenhaus oder im Einzel- und GroBhandel
die Umsatze mit kurz- und langfristigen Konsum-
giitern zu steigern; dagegen hélt er beim Absatz
von Investitionsgitern allein die Qualitat der
Ware fiir entscheidend.



Mit Recht nimmt auch der Laie an, daB der
Mitarbeiter des Produzenten, der z. B. Bremsen
herstellt, bei einem Verkaufsgespréch nicht in
dem Sinne den Einkéufer manipulieren kann wie
die Verkauferin im Einzelhandel eine Kundin.
Er tauscht sich aber, wenn er deshalb annimmt,
die Person des AuBendienstmitarbeiters sei des-
halb weniger wichtig.

Der Techniker als Verkéaufer

Der Verkaufer von Investitionsgiitern muB ein
hervorragendes Fachwissen besitzen, er wird
deshalb von der Ausbildung her meist Techniker
oder sogar Ingenieur sein.

Damit stellt sich fir ihn ein schwer lésbares
Problem, namlich als Techniker kaufménnisches
Denken entfalten zu missen. Im Idealfall miBte
er eine zusétzliche Ausbildung zum Erwerb von
betriebswirtschaftlichen Kenntnissen erhalten.

Als Techniker bereitet ihm der Umgang mit
seinem Produkt Freude; so ist er fast immer
stérker engagiert als derVerkéaufer von Konsum-
gutern. Was ihn stért, ist die Tatsache, daB er
das Produkt verkaufen mu und zu allem Uber-
fluB zu einem moglichst hohen Preis. Wenn er
beim Verkaufstraining deshalb die Ausgangs-
situation und damit auch den Verlauf der Ubung

bestimmen kann, nimmt das Gespréch tber die
Technik gegentiber dem eigentlichen Verkauf
einen viel zu breiten Raum ein.

Die Gesinnung des Technikers zeigt sich deut-
lich darin, daB er sich nicht als Verké&ufer sieht,
sondern als Berater, als Problemléser des Kun-
den. Verkaufen erinnert ihn sofort an Manipula-
tionsversuche im Einzelhandel — ein Verhalten,
mit dem er nichts gemein haben will. Damit sieht
er seine Aufgabe verzerrt, und das kann gefahr-
liche Auswirkungen beim Verkauf haben, z. B.
ist er zu leicht geneigt, bei Preisen nachzugeben.
Er handelt nicht nach jener Maxime, deren
Richtigkeit sich wieder einmal in der Phase der
Stagnation gezeigt hat: ,Das schlechte Ge-
schaft, das man unterlaBt, ist in Wirklichkeit ein
gutes Geschaft."

Die Gespréchserdffnung

Doch fangen wir damit an, wie der Verkéufer
sein Gesprach beginnen sollte. Nicht umsonst
heiBt es: ,Aller Anfang ist schwer.” So begni-
gen sich viele Verkaufer — und ihr Gegenuber
auf der Einkauferseite verhélt sich nicht ge-
schickter — mit allgemeinen, nichtssagenden
Redewendungen. Wenn der Verkaufer z. B. im
Vorzimmer warten muB, blickt er etwas ver-
argert in seine Zeitung, statt den Raum genau zu
studieren und das Verhalten der Menschen.
Arbeitszimmer und oft auch Vorzimmer sind
Réume, die der dort ,Residierende"” so einge-
richtet hat, daB er gerne in ihnen lebt. Ihre Ge-
staltung erméglicht deshalb Riickschlisse auf
die Gesinnung und das Handeln des Einké&ufers.

Wer mit Freude und Begeisterung verkauft,
der tut das nicht zuletzt, weil er den Umgang mit
Menschen liebt und die Flexibilitat, die von ihm
verlangt wird, um sich der jeweiligen Situation
gentigend anpassen zu konnen.

Fehler beim Erstkundengesprich

Viele AuBendienstmitarbeiter verkaufen
eigentlich nicht, sondern sie besuchen Stamm-
kunden, plaudern mit ihnen und nehmen den
Auftrag so nebenbei mit. Es herrscht dann zwar
ein angenehmes Gesprachsklima, aber keine
Arbeitsatmosphare. Haufig halt sich der Absatz
tber mehrere Jahre hinweg auf gleicher Héhe,
er steigt nicht, weil der Verkéufer unterl&Bt, den
Umsatz auszuweiten und ihn bei bereits gekauf-
ten Produkten betrachtlich zu erhéhen. Solche
Verkaufsgespréche erfolgen ohne die notwen-
dige Vorbereitung. Der Verkéufer hat nicht ge-
plant, was er erreichen will und wie er vorgehen
muB, um erfolgreich zu sein.

Bei Erstkundengespréchen unterlduft in der
Regel den Verkéaufern ein schwerwiegender
Fehler. Sie versuchen namlich méglichst rasch
und massiv den Gesprachspartner zum Vertrags-
abschluB zu veranlassen. So uberschiitten sie
ihn mit einer Fille von Daten. In manchen
Gesprachen kommt es dann zu einem bésen
Erwachen. Entweder unterbricht der Erstkunde
verargert sein Gegeneniiber, um endlich das
Wort ergreifen zu kénnen oder er wartet ab, um
lakonisch zu erklaren: ,Was Sie mir angeboten
haben, das mag zwar fiir manche Kunden wich-
tig sein, ich aber habe génzlich andere Vor-
stellungen iiber das, was mir fehlt.”

Kunde: Konig oder Partner?

Lange Jahre hindurch haben die Verkaufs-
trainer gelehrt — einige tun dies noch immer,
weil sie die Zeichen der Zeit nicht verstanden
haben — daB der Kunde Kénig sei. Kénige sind
fiir die jingeren Menschen Galeonsfiguren oder
Personen, die dafiir sorgen, daB die Klatsch-
spalten in den Illustrierten gentigend Stoff haben
— die Alteren dagegen verstehen unter einem
Konig eine autoritdre Gestalt, die sein Gegen-
iber so behandelt wie ein absoluter Herrscher
seine Untertanen. Auf das Beispiel des Ver-
kaufsgespréachs bezogen, hieBe dies, der Kunde
kann gegeniiber dem Verkéaufer auch elementare
Hoflichkeitsformeln miBachten.

Heute lehren die meisten Trainer, daB Ein- und
Verkaufer aufeinander angewiesen sind. Es
handelt sich um Partner, die im Geschéft Vor-
teile fur sich suchen, aber klug genug sind zu
wissen, daB sich ein Ubervorteilen des anderen
rachen wird. Kurz gesagt: Der Verkaufer méchte
dem Kunden ein Angebot unterbreiten, das
diesem hilft, seine Probleme zu I8sen.

Wer bei einem Produkt nur die Vorteile her-
vorhebt, der reizt zum Widerspruch; denn kein
denkender Mensch kann so unkritisch sein und
eine Sache fiir vollkommen halten.
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Vor von Ei
Sollte der AuBendienstmitarbeiter also még-

liche Einwénde vorwegnehmen? Das empfiehlt

sich aus mehreren Griinden nicht:

1. Der Einkaufer wird durch die negativen AuBe-
rungen des AuBendienstmitarbeiters erst auf
einen Fehler aufmerksam gemacht.

. Das belebende Zwiegespréch unterbleibt,
und der Kunde wird weitgehend zum passiven
Dabeisitzen und Zuhéren verurteilt, statt daB®
er sich selbst durch kritische Fragen profi-
lieren kann.

3. Der AuBendienstmitarbeiter 148t eine hervor-
ragende Chance zum erfolgreichen Argumen-
tieren aus. Er vermag namlich den Einwand
des anderen dankbar aufnehmen, um z. B.
darzustellen, daB die Frage berechtigt sei,
das angesprochene Problem aber gliicklicher-
weise inzwischen geldst, weshalb er unbe-
sorgt sein kénne.

IN)

Das gegenseitige Bluffen

Es ist tiblich, wenn auch in dieser Form nicht
sehr geistreich, daB der Einkéufer das bedeu-
tend giinstigere Angebot des Mitbewerbers dar-
stellt und mancher schreckt auch nicht davor
zuriick, sein Gegeniber fur naiv zu halten, indem
er die Starken mehrerer Konkurrenzprodukte
addiert, um damit ein Superangebot zu erfinden.
Ebensowenig wie der kluge Eink&ufer von dem
AuBendienstmitarbeiter getéduscht werden kann,
der ein Wunderprodukt preist, 1aBt sich der
erfahrene Verkéufer vom genialen Mitbewerber-
produkt bluffen.

Der bése Konkurrent

Zwar stimmen bei den theoretischen Vor-
iberlegungen zum erfolgreichen Verkaufen alle
Teilnehmer darin tberein, daB man die Kon-
kurrenz — die man heute oft vornehmer ,Mit-
bewerber” nennt, ohne sie gnadiger zu behan-
deln — sachlich beurteilen muB und sich nicht
durch provozierende AuBerungen zu herab-
setzendem Verhalten verleiten lassen darf; doch
in der anschlieBenden Ubung ist das alles ver-
gessen. Als Grund dafiir kommt nur eigene
Ubermotivation in Betracht und das Gefiihl, daB
der Mitbewerber durch seine, oft zu allem Uber-
fluB erfolgreiche Verkaufspolitik das Leben
betréchtlich erschwert.

Wie aber will er das wichtigste Ziel erreichen,
wenn er dem Einkéufer nicht erméglicht hat, die
eigenen Vorstellungen in ausreichender Breite
darzulegen? Diese Méglichkeit sollte der AuBen-
dienstmitarbeiter schon allein bieten, um ein
angenehmes Gespréchsklima zu schaffen.

Kontaktaufnahme mit dem Kunden

Viele Menschen besitzen Minderwertigkeits-
komplexe, die sie durch Kompensierung zu
beseitigen suchen. Sehr haufig méchten deshalb
die Einkéufer die erste Zeit des Gespréchs
nutzen, um sich selbst gentigend profilieren zu
kénnen.

Der kluge und erfolgreiche Verkaufer benutzt
den Gespréchsbeginn zu persoénlichen Bemer-
kungen, ohne dabei aufdringlich zu werden.

Die These, man solle mit Hobbys anfangen, kann
sich in der Verkaufspraxis verhangnisvoll aus-
wirken, wenn der Einkaufer erkennt, daB alle
AuBendienstmitarbeiter diese Briicke beschrei-
ten wollen.

Erfragen der Kundenwiinsche

Im nachsten Abschnitt des Verkaufsgesprachs
erfragt der Verkaufer die Wiinsche des Kunden,
seine Vorstellungen und Probleme. Hier gilt
zu Recht die alte Verkaufsregel: ,Wer fragt,
der fuhrt“. Je praziser und zielgerichteter der
AuBendienstmitarbeiter fragt, je rascher und
genauer er die erfahrenen Informationen aus-
wertet, desto mehr Chancen bestehen fir einen
Auftrag, wenn es gelingt, das Angebot auf die
individuellen Bediirfnisse des Kunden abzu-
stellen.

Einstellung zum Produkt

Eine ablehnende, aber auch schon nur eine
neutrale Einstellung zum eignen Produkt
erschwert das Verkaufen empfindlich. Es bedarf
einer seltenen schauspielerischen Begabung,
diese Gesinnung génzlich zu tberdecken. Als
ebenso problematisch kann sich die gegenteilige
Einstellung erweisen, die Ubermotivation. Der
AuBendienstmitarbeiter ist von seiner Ware und
seinem Unternehmen so begeistert, daB er
jede kritische Frage als einen Angriff auf seine
Person betrachtet und entsprechend unan-
gemessen und fiir sein Gegeniiber manchmal
uberraschend reagiert.

Stattdessen sollte er tiber sachliche Einwénde
froh sein, beweisen sie doch, daB der Einkaufer
sich mit dem Problem befaBt. Der Verkaufer
sollte geradezu erschreckt sein, wenn von der
Gegenseite keine kritische Fragen kommen,
wenn man jedes vorgebrachte Argument billigt.

Den Satz ,Konkurrenz hebt das Geschéft”
1aBt man gerne gelten, wenn man selbst ein-
kauft, nicht aber, wenn man als Verkéufer davon
betroffen ist. Eine Ausnahme bilden AuBen-
dienstmitarbeiter mit hoher Kreativitat und
starker Dynamik, weil sie sich durch den Wett-
bewerb zu Héchstleistungen herausgefordert
fihlen.

Kinesik, das neue Schlagwort

In der Verkaufstechnik hat die Wissenschaft
der Kinesik immer mehr an Bedeutung gewon-
nen, ja, es handelt sich geradezu um ein Mode-
wort. Eink&ufer und Verkéaufer argumentieren
nicht nur mit Worten, sondern auch mit dem
Mienenspiel, mit der Kérperhaltung, mit Arm-
und Beinbewegungen, mit jeder Gestik.

Der Verkéaufer muB im Seminar lernen zu
erkennen, wann und wie er durch seine Kérper-
sprache Schwéchen und Unsicherheiten offen-
bart und auf welche Weise er Souveranitat im
Auftreten dokumentiert. Es gilt, die eigenen
Schwéchen zu tberspielen und die der Gegen-
seite zu erkennen und auszunutzen. Dabei darf
man gegeniiber dem Gespréchspartner eine
bestimmte Schwelle auf Dauer nicht ungestraft
tberschreiten. Einkéufer wie Verkéaufer missen
aus dem Gesprach mit dem BewuBtsein heraus-
gehen, erfolgreich verhandelt zu haben, sonst
sind sie unzufrieden und trachten bei néchster
Gelegenheit danach, die argerliche Scharte
auszuwetzen.

Die Kunst des Zuhérens

Viele Menschen haben verlernt, genau zuzu-
héren und das geistig zu verarbeiten, was ihren
Gespréchspartner bewegt. Sie konzentrieren
sich angestrengt auf eine erfolgreiche Argumen-
tation und tbersehen dabei, daB ihnen dies nur
méglich ist, wenn sie auf die Gegenargumen-
tation ausreichend eingehen.

Zih und flexibel

Der Leitspruch fiir das Verhandeln muB lauten:
.Im Grundsétzlichen zéh und ausdauernd, an-
sonsten so flexibel wie méglich“. Wer diesen
Satz unbeachtet 14Bt, indem er nachgibt, ohne
dafiir eine angemessene Gegenleistung zu
erhalten, scheitert, weil er kaufmannische Ge-
sichtspunkte miBachtet hat. Ebensowenig wird
der AuBendienstmitarbeiter sein Ziel erreichen,
der starr seine Planung verfolgt ohne Riicksicht
auf das Gegeniiber.

Der Verkéufer — ein Schachspieler

Eine oft unterschatzte Voraussetzung fiir
erfolgreiches Verhandeln ist griindliche, um-
fassende Planung. Der Verkéaufer muB sich
dariiber klar sein, bis zu welcher Schwelle er
nachgeben darf. Wie ein guter Schachspieler
sucht er herauszufinden, welche Argumente der
Einkéaufer bringen wird, damit er den ent-
sprechenden Einwénden erfolgreich begegnen
kann.
Richtige Selbsteinschitzung als Grundl des
Erfolgs

Die gezielte Vorbereitung setzt selbstkritische
Uberlegungen zur eigenen Leistung nach
jedem Verkaufsgespréch voraus. Der AuBen-
dienstmitarbeiter vergleicht das Ist mit dem
angestrebten Soll, erforscht die Ursachen fiir
die Abweichungen und entschlieBt sich zu den
notwendigen Konsequenzen. Jeder Verkaufer
sollte sich einen Katalog anlegen, in dem er
verzeichnet, auf welche Gegenargumente er
antworten muBte und wie erfolgreich ihm das
gelungen ist.

Erfolgreiches Verhaltenstraining?

Oft wird angezweifelt, da der Trainer in
einem mehrtégigen Seminar die gewiinschten
Verhaltensénderungen erreichen kann. Diese
Vermutung besteht zu Recht, wenn man einen
grundlegenden Wandel der Einstellung erwartet
und umfassende Korrekturen am eigenen Auf-
treten; sie trifft aber nicht zu, wenn sich Trainer
und Verk&ufer auf ganz bestimmte Schwer-
punkte konzentrieren. In einem ersten Stadium
wird dem AuBendienstmitarbeiter plétzlich be-
wubBt, was ihm bisher noch nie aufgefallen ist,
er stutzt — der erste Ansatz zur Besserung —
in einem zweiten Anlauf beginnt er sein Fehl-
verhalten entsprechend seiner Lernbegabung
schneller oder langsamer abzulegen. Dabei kann
es nie darum gehen, seine Persénlichkeit zu
verandern; denn nur der Verkaufer wird erfolg-
reich sein, der entsprechend seiner einmaligen

| Individualitat handelt.



AWM-Lehrwerkstatt

Aushildung
n engster

Praxisbezogenheit

1:10-Modell der
Stahlarmierung
Ur das Fundament
eines diesel-
elektrischen
Aggregats,
bestimmt fur die
Power Station in
Tayebad-Nirt-
Teheran (Iran)

Weniger
Abiturienten
wvollen
studieren

Tagliches Leben und vor allem die Wirtschaft
rauchen gewiB nicht unbedingt in vielen Berufs-
parten akademisch Vorgebildete. Der Abiturient
nserer Tage tragt dieser Gegebenheit Rech-
ung. Wenngleich unveréndert der Besuch einer
reiterfilhrenden Schule und der AbschluB mit
em Abitur als geschatzte Merkmale fundierter
irundbildung gelten, die absoluten Abiturienten-
ahlen noch im Ansteigen begriffen sind, hat der
Ville zum Studieren an einer Hochschule merk-
ch abgenommen. Das Statistische Bundesamt
at im Vorjahr bei einer Befragung von Abitu-
enten und der Schiiler in AbschluBklassen des
2. Schuljahrgangs festgestellt, daB nur noch
twa 759, studieren wollen. Auffallend ist da-
eben der starkere Zulauf zu Fachhochschulen
nd der starke Rickgang bei den Padagogischen
lochschulen. Als Studienwunsch werden weni-
er oft die Facher Rechts-, Wirtschafts- und
laturwissenschaften genannt, wéhrend die
1genieurwissenschaften geringfigig in der
iunst werdender Studenten steigen. Das Be-
Jfsziel ,Lehrer” wird nur noch von rund 22000
biturienten gegentiber 36000 im Jahre 1975
ngegeben.
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Moderne Ausbildung in Lehrberufen der Indu-
strie fiihrt kein lern- und schulbezogenes Eigen-
leben: der Berufsnachwuchs in der MWM-Lehr-
werkstatt steht auf der Grundlage berufsprakti-
scher Gegenwart: die Erzeugnisse des Werks
und ihre Fertigung sind Lehrbeispiele und -auf-
gaben zugleich. So wurde in der Ausbildung das
Modell der Stahlarmierung des Fundaments
eines dieselelektrischen Aggregats (unser Bild)
— dieses ist fiir die Power Station Tayebad-
Nirt-Teheran (Iran) bestimmt — angefertigt; das
spéter danach gebaute Original wird einen
Antriebsmotor TBD 501 6 E nebst Generator auf-
nehmen.

Das im MaBstab 1:10 geschaffene Modell ver-
mittelt mit einigen Daten eine Vorstellung ven
Prazision und Aufwand:

Das Modell hat 680 mm Lange, ist 460 mm breit
und 486 mm hoch: mit dem jeweils Zehnfachen,
also mit der Abmessung 6,8 auf 4,6 und 4,86
Meter stellt das Original schon einen , dicken
Brocken" dar. Beim Modellbau sind rund 400 m
Draht von 1,5 mm Stérke — etwa 900 Einzel-
stlicke — an ca. 5000 Létstellen verarbeitet
worden. In der Schreinerei wurde dazu eine
Plexiglas-Schutzhaube angefertigt, ferner ein mit
1:10 maBstabgerechtes Holzmodell gebaut.

Die Modelle werden bei Besprechungen mit
Kunden, nattrlich beim Bau des Originalfunda-
ments und spéter bei der Schulung von Personal
im MWM-Kundendienst eingesetzt.

Gerhard Besserer - PF 5

DM 1500 fiir W. Tokarski aus der Hand von Dir. Koenigs

Aufmerksamkeit wurde belohnt
GuBfehler entdeckt und Schaden verhutet

Wolfgang Tokarski ist in der GroBmotoren-
Montage beschéftigt. Durch groBe Aufmerksam-
keit bei seiner Arbeit, dem Lagern einer Kurbel-
welle, hat er einen GuBfehler im Lagerdeckel
entdeckt, der bei Verwendung dieses Funktions-
teils bei den Motoren der Baureihe D 440/441
zu enormen Schéaden gefiihrt hatte. Durch das
rechtzeitige Erkennen ist es méglich gewesen,
den Fehler abzustellen. Wolfgang ist an jenem
Elften im Elften bestimmt nicht vom Beginn der

Jnarrischen Zeit" beriihrt worden, die der pflicht-
bewuBte Arbeiter der Privatsphére tiberlaBt. Mit
der Freude (die strahlenden Gesichter auf unse-
rem Foto zeigen es) kam auch der Stolz der
MWM iber ihren tiichtigen Mitarbeiterstamm
zum Ausdruck, als Vorstandsmitglied Direktor
Max Koenigs die héchste bisher im Einzelfall des
Qualitats-Férderungs-Programm zuerkannte
Prémie von 1500 DM — Lohn und Dank zugleich
— Uberreichte. JHB

Siidbremse

Ubungstafel

fur Lehrprogramm
»Pneumatik«.

Sie ermdéglicht zu-
sammen mit den
Steuergeraten von
KNORR eine
praxisnahe Ausbil-
dung auf diesem
Spezialgebiet

Zusatzkurse in der Ausbildung -
ein zusiitzliches Grundwissen

Das Ziel einer jeden Ausbildung soll nicht nur
das Bestehen der AbschluBpriifung sein, son-
dern es sollten moglichst umfassende Grund-
kenntnisse vermittelt werden, die dem Stand
der modernen Technik entsprechen und den Auf-
bau einer Facharbeiterposition erméglichen.

Was dariiber hinaus fiir die jungen Menschen
in der Ausbildung getan werden kann, ist die
Vermittlung von Kenntnissen aus neuzeitlichen
Fachgebieten, die von der Berufsschule gar nicht
oder nur in sehr geringem Umfang vermittelt
werden. Der Grund dafiir liegt in der Tatsache,
daB bisher nur ein Teil des Lehrstoffs in den
Schulunterricht aufgenommen wurde und auf-
grund der hohen Anschaffungskosten der Lehr-
mittel ein Unterricht auf diesem Gebiet oft
auBerhalb des Méglichen liegt.

Was normalerweise zu kurz kommt

in der Ausbildung, ist nicht nur das Fachgebiet
SchweiBtechnik, sondern vor allem die fiir.den
Bereich der Steuerung moderner Maschinen
wichtige Unterrichtung iiber pneumatische und
hydraulische Steuerungsanlagen sowie das
ganze Gebiet der NC-Steuerung. Man erkannte
bei der Stiddeutschen Bremsen AG diese gra-
vierenden Lucken im Ausbildungsprogramm und
raumte daher innerhalb des betrieblichen Unter-
richtsstoffes Themen wie Hydraulik und NC-
Steuerung einen entsprechenden Platz ein. Ein
eigener Kurs wurde daher fur die Fachgebiete
.Gas- und Metall-Lichtbogenschweifen“ und
.Pneumatik” eingerichtet, denn pneumatische
Steuergerate gehoren ja zu den Produkten der
Knorr-Bremse; unsere Werksangehérigen be-
gegnen ihnen téglich in den Werkstatten. Da
sich Kenntnisse der Pneumatik auch als Grund-
lage fur die anschlieBende Lehre iiber Hydraulik
eignen, erarbeitete SB-Ausbildungsmeister

Stichlmayer zusammen mit den Herren Wydra
und Wiirth (KB) ein Lehrprogramm ,Pneumatik*”.

Dieses Lehrprogramm wurde so aufgebaut,
daB das grundlegende Wissen dariiber dem
Auszubildenden nicht nur vermittelt wird, son-
dern Schwerpunkte eigens durch besondere
Luckentexte, Ergénzungsaufgaben und Funk-
tionsbeschreibungen erarbeitet werden miissen.
Es sollen Merksatze aufgestellt, Bildzeichen
erkannt und beschrieben und Schaltpléne
ergéanzt oder die Funktion einer Anlage erklart
werden. Nach Vermittlung dieser Grundkennt-
nisse geht es dann darum, das Erlernte in die
Praxis umzusetzen. So wird das Aufbauen von
Schaltungen auf einer Ubungstafel vorgenom-
men und die Funktion tiberprift. Die Aufgaben
werden so gestellt, daB aus dem téglichen
Berufsleben bereits bekannte Steuerfunktionen
nachvollzogen werden missen.

Durch die Vermittlung von Kenntnissen und
Féhigkeiten in Theorie und Praxis auf dem
Gebiet der Pneumatik soll der Auszubildende in
der Lage sein, an die ihm gestellten Aufgaben
in der Druckluftgerate-Montage (in der er wah-
rend seiner Ausbildung tatig sein wird) mit dem
notwendigen Verstandnis heranzugehen. Zudem
wurde damit eine wichtige Voraussetzung fiir
das Begreifen von Steuerfunktionen und Be-
wegungsablaufen an unseren modernen Werk-
zeugmaschinen geschaffen.

Der sich an die Pneumatik anschlieBende
Unterricht in Hydraulik, NC- und Programm-
steuerung ist dariiber hinaus fir alle Ausbil-
dungsberufe tatséchlich hochaktuell. Dem
kinftigen Facharbeiter wird eine solch umfas-
sende, zukunftsorientierte Ausbildung von
groBem Nutzen sein.

Kubitza, Miinchen

Steuer-
freibetrdge

fiir Ausbildung
der Kinder

Wer Kinder hat, die in der Berufsausbildung
stehen, kommt vom 1. Januar 1977 an unter
bestimmten Voraussetzungen in den GenuB
einer neuen Steuervergiinstigung. Eingefiihrt -
wurde diese Neuregelung, die den Familienetat
oft sptrbar entlasten wird, im Zuge der Steuer-
reform.

Dazu im einzelnen: Lohn- und Einkommen-
steuerzahlern mit Kindern in Berufsausbildung
wird vom 1. Januar 1977 an auf Antrag ein Aus-
bildungsfreibetrag eingeraumt. Voraussetzung
ist, daB fur die betreffenden Kinder ein Anspruch
auf Kindergeld nach dem Bundeskindergeld-
gesetz oder auf andere Leistungen besteht, bei-
spielsweise auf Kinderzuschiisse aus der gesetz-
lichen Rentenversicherung.

Die Freibetrage liegen bei
® 13800 Mark jahrlich fir Kinder, die am 1. Ja-
nuar 1977 noch keine 18 Jahre alt waren und
die zur Berufsausbildung auswiérts unter-
gebracht sind,
@ 2400 Mark jahrlich fiir Kinder, die am 1. Ja-
nuar 1977 18 Jahre und alter waren und die
im Haushalt des Steuerpflichtigen wohnen;
ist das betreffende Kind zur Berufsausbil-
dung auswirts untergebracht, so erhéht sich
der Freibetrag auf 4200 Mark jahrlich.
Gegeniiber der bisherigen Regelung bedeutet
das eine erhebliche Verbesserung. Einen all-
gemeinen Freibetrag, der die Kosten der Berufs-
ausbildung eines Kindes beriicksichtigt hatte, hat
es bisher nicht gegeben. Nur wenn das Kind
auswaérts untergebracht war, konnte das Finanz-
amt einen Freibetrag von jahrlich 1200 Mark
gewdhren.

Angerechnet auf die neuen Freibetrage —

d. h. von ihnen abgezogen — werden die Ein-
kinfte und Beziige des Kindes, die zur Bestrei-
tung seines Lebensunterhalts oder seiner
Berufsausbildung bestimmt oder geeignet sind,
sofern sie héher liegen als 2400 Mark pro
Kalenderjahr. AuBerdem werden die Zuschiisse
angerechnet, die das Kind nach dem BAf6G
bekommt. Steuervergiinstigungen und BAfoG-
Zahlungen werden so besser als bisher mitein-
ander abgestimmt.

Die neuen Freibetrage konnen fiir dieses Jahr
noch bis November auf der Lohnsteuerkarte ein-
getragen werden. Sie kénnen aber auch — wie
alle anderen Freibetrdge — nachtréglich bei der
Lohnsteuer-Riickerstattung geltend gemacht
werden.

Wie hoch die tatsachlichen Aufwendungen fir
das Kind sind, spielt fir die Gewéhrung des
Ausbildungsfreibetrags keine Rolle. Es reicht
aus, wenn dem Steuerpflichtigen durch die
Berufsausbildung Gberhaupt Kosten entstanden
sind.

Als auswirtige Unterbringung gilt jede Unter-
bringung zur Berufsausbildung auBerhalb des
elterlichen Haushalts. Wichtig ist dabei, daB die
Berufsausbildung der entscheidende AnlaB ist;
welche Griinde im einzelnen die Eltern bewogen
haben, das Kind zur Ausbildung auswérts unter-
zubringen, spielt dagegen keine Rolle.



Modernste Anlage mit neukonzipiertem

Die Aufgabenstellungen fiir Diesel-Generator-
\ggregate werden immer vielféltiger. Fiir Sofort-
iereitschaftsaggregate ist das Prinzipielle
ieblieben: unterbrechungslose Stromversor-
jung fir Einrichtungen zu sichern, bei denen
sder Ausfall des Netzstroms zu Schéden oder
jar Katastrophen fiihren kénnte, z. B. in OP-
jdlen der Krankenhé&user, in feinstempfindlichen
~omputeranlagen, fiir Radareinrichtungen der
‘lugsicherheit oder kontinuierliche Prozef3-
iteuerungen in der chemischen Industrie. Mit
lieser Grundanforderung verbinden sich aber
mmer mehr neue, zusétzliche Aufgaben. Hierfir
las neueste Beispiel: der Einsatz eines MWM-
sofortbereitschaftsaggregats in der Trinkwasser-
-ersorgungsanlage Amsterdam. Die Sonderaus-
uhrung ist in engem Zusammenwirken mit der
DYNAF, Alkmaar, einer Gesellschaft fir Energie-
\itzung, erarbeitet worden. Auf eine Reihe
echnischer Grundvoraussetzungen und Problem-
itellungen, die dabei geschaffen bzw. gelost
verden muBten, braucht im Rahmen dieser
Verkszeitschrift nicht eingegangen zu werden;
echnische Fachorgane befassen sich damit.

>rinz Claus der Niederlande
hat die neue GroBanlage in Weesperkarspel

n Dienst gestellt (unser Bild). Sie versorgt mehr

ils eine Million Menschen in Hollands groBter

3tadt (einschlieBlich des unmittelbaren Umlands)
interbrechungssicher mit lebensnotwendigem

“rinkwasser, auch in den Stunden des Hochst-

edarfs, den ,Spitzenlastzeiten. Das MWM-

Sofortbereitschaftsaggregat mit Antriebsmotor

"BD 602V 16 S (1020 PS A-Leistung bei

500 U/min) und A. van Kaick-Generator (745
<VA) hat dabei Steuerungs- und Sicherungs-
unktionen:

. Bei Ausfall des Stromnetzes unterbrechungs-
los die Stromversorgung fir die Wasser-
férderpumpen einzuleiten, den Startbefehl
fir die drei Notstromaggregate der Anlage zu
erteilen und mit ihnen die elektrische Energie
zu liefern.

. Wenn von den Pumpen erhohte Forderlei-

stung verlangt wird, das 6ffentliche Stromnetz

aber den groReren Energiebedarf nicht zu
decken vermag, werden zur Spitzenlastab-
deckung die Notstromaggregate herangezo-
gen. Sollte eines von ihnen dabei ausfallen

(es wird grundsétzlich ein Aggregat mehr ein-

gesetzt, als zur Deckung des Leistungsbe-

darfs erforderlich ist), dann wird durch das

Sofortbereitschaftsaggregat der Einsatz des

néchsten Notstromerzeugers veranlaBt.

Neu im ganzen Konzept ist die Sicherung des

Wasserdrucks in der Leitung. Bisher muBten

— wie fast lberall — Hochbehélter oder um-

fangreiche Windkesselanlagen dafiir sorgen.

Jetzt hat das Sofortbereitschaftsaggregat im

Rahmen der Gesamtanlage diese Aufgabe

ibernommen: es wurde eine kontinuierliche

Trinkwasserférderung erreicht und damit

gleichméBiger Leitungsdruck.

Natiirlich muBten zur unbedingten Funktions-

sicherheit einer derart groBen 6ffentlichen Ein-
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richtung vielseitigste Vorsorgen getroffen wer-
den, um alle Risiken fiir die ohnehin hohen Giite-
anforderungen angesichts der immer méglichen
Stoérfaktoren auszuschlieBen. Der Einsatz dieses
MWM-Sofortbereitschaftsaggregats in Amster-
dam jedenfalls zeigt deutlich, wie sich die Auf-

Urlaub

Einkauf in Osterreich

Nach dem Motto ,Klotzen, nicht kleckern®,
sollten Osterreich-Reisende vorgehen. Deutsche
Touristen erhalten bei der Ausreise aus Oster-
reich die Mehrwertsteuer, die zum Jahresbeginn
1976 von 16 auf 18 Prozent erhéht worden war,
nur noch dann zuriickerstattet, wenn der
Gesamtbetrag einer Rechnung mindestens 2000
Schilling (rd. 280 DM) betrégt. Voraussetzung
fur die Erstattung ist, daB der Handler die Aus-

MWM-Sofortbereitschaftsaggregat

Prinz Claus der
Niederlande im
Wasserwerk
Weesperkarspel,
das Uber eine
Million Menschen
in Amsterdam und
naher Umgebung
versorgt

gaben und Nutzungsméglichkeiten von diesel-
elektrischen Aggregaten immer weiter spannen;
— berall dort, wo es darum geht, ohne
elektrisches Stromnetz oder bei dessen Ausfali
elektrische Energie in kiirzester Zeit sogar unter-
brechungslos bereitzustellen. Jirgen Kraft, VA21

fuhrbescheinigung U 34 ausfiillt; dabei darf er
vor allem Nummer und Ausstellungsbehérde des
Personalausweises oder Reisepasses nicht ver-
gessen. An der Grenze oder auf dem Flugplatz
muB das Formular von der Zollbehérde abge-
stempelt werden. Diese Ausfuhrbestatigung ist
im allgemeinen nur zu erreichen, wenn die in
Osterreich gekauften Waren dort nicht benutzt
wurden (z. B. Ski, Skischuhe usw.). Das zollamt-
lich bestatigte Formular sendet der Kunde dann

dem &sterreichischen Geschaftsmann zuriick, der
ihm die Mehrwertsteuer entsprechend der vor-
her getroffenen Vereinbarung erstattet. Gegen
eine Gebiihr von 30 Schillingen nehmen die
Grenzdienststellen des OUsterreichischen Auto-
mobil-, Motorrad- und Touring Clubs die Erstat-
tung noch vor der Ausreise vor.

Das umstéandliche Verfahren kann der Tourist
dadurch vermeiden, daB er sich die Ware nach
Deutschland nachsenden |aBt. Seine Auslénder-
eigenschaft muB aber auch in diesem Falle
durch den Geschaftsmann nachgewiesen wer-
den, z. B. durch einen Vermerk der ReisepaB-
angaben im Auftragsschein. Méglich ist auch
eine Erstattung der in den Rechnungen von
Kfz-Reparaturbetrieben enthaltenen Mehrwert-
steuer, sofern der Tourist Osterreich spétestens
binnen eines Kalendermonats nach der Repara-
tur verlaBt. Hat der Tourist versdumt, die Aus-
fuhrbestétigung des &sterreichischen Zolls ein-
zuholen, so wird sie auch nachtréglich noch
erteilt, wenn eine Einfuhrbestatigung des deut-
schen Zolls vorgelegt wird.

Erlaubte Billig-Tickets
Bundesverkehrsministerium und IATA kon-
trollieren derzeit auf den bundesdeutschen Flug-
hafen, ob die Flugreisenden auch den reguléren

Tarifpreis fur ihr Ticket bezahlt haben. Damit
soll die Praxis unterbunden werden, zum Bei-
spiel in London oder Mailand mit ,weichen”
Pfunden oder Lire einen preisgiinstigen Flug-
schein in fremde Lander zu erwerben, aber erst in
Frankfurt die Maschine zu besteigen. Arger mit
den bundesdeutschen Kontrolleuren 148t sich
vermeiden, wenn der Ferntourist bis London
oder Mailand ein Ticket zum reguléren Preis
und erst fir die weitere Strecke einen Flugschein
in ,Weichwahrung* erwirbt. Gebucht werden
kann der Flug bereits von der Bundesrepublik
Deutschland aus. Einige deutsche Reisebiiros
sind auch bereit, das Weichwéhrungsticket tber
eigene Geschaftspartner im Ausland am Abflug-
hafen hinterlegen zu lassen. Die Ersparnis kann
immer noch bis zu 50 Prozent betragen.

Alte Reiseschecks umtauschen

Wer noch alte DM-Reiseschecks hat, sollte
sie jetzt bei einem Kreditinstitut umtauschen.
Seit dem 1. Januar werden DM-Reiseschecks der
alten Emission im Werte von 50 und 100 DM
von den Geldinstituten nicht mehr bar am
Schalter ausgezahlt, sondern nur noch zum
Inkasso entgegengenommen. Die neuen Reise-
schecks zu 50, 100 und 500 DM sind an einer
Codierzeile am unteren Rand des Vordrucks
erkennbar. Diese Schecks werden weiterhin im
In- und Ausland akzeptiert und von Kredit-
instituten in Zahlung genommen oder in Bargeld
eingetauscht.

Museumsausweis fiir Italien

Weniger bekannt als die beliebten Benzingut-
scheine sind bei Italienreisenden die preis-
ginstigen Museumsausweise. Sie kosten 2,50
DM und berechtigen zum freien Eintritt in die
staatlichen Museen, Ausgrabungsstétten und
andere historische Plétze. Die Karte gilt ein
Jahr lang. Ein Verzeichnis der Museen ist im
Preis inbegriffen. In der Bundesrepublik sind die
Ausweise bei den CIT-Reisebiiros in Frankfurt,
KéIn und Miinchen sowie bei der Dresdner
Bank AG, in der Schweiz bei der Schweizeri-
schen Kreditanstalt erhéltlich. Dort kostet die
.Tessera" 2,85 sfrs.

Kleines

BETRIEBSLEXIKON

Kommunikationsnetz

H.A. Mller

Werksbesichtigung

Akt(en)schrank




norr-Bremse GmbH Volmarstein »

KARL RAUCH
Modellschlosser

8.3

o

Sachbearbeiterin

‘norr-Bremse GmbH Volmarstein »

WILHELM SWIETER
Sager

JOHANNA GAUBATZ

40 DIENSTJAHRE

RUDOLF HAUMANN
Maschinenwarter

OTTO ORTH
Sachbearbeiter
1.4.77

Siiddeutsche Bremsen AG b

KARL KHASER
Rundschleifer
1.4.77

NORB. SACHSENHAUSER
Dreher
3.4.77

WERNER HOHENSTEIN
GuBputzer
247

WILFRIED BRACHT
Kernmacherhelfer

7
ENGELBERT HARING
Kontrolleur ™

EDWIN HOHN
Sachbearbeiter
24.3.77

Motorenwerke Mannheim AG »

HELMUTH DORR
nreiBer
5.4.77

25 DIENSTJAHRE

WALDEMAR ORTH

Kernmacher
3.4.77

HELMUT KARL
Gruppenfihrer

Knorr-Bremse GmbH Miinchen »

ROBERT RUHLAND

techn. Sachbearbeiter

BRUNO SEUBERT
Gruppenfiihrer

JAKOB PETZ
Monteur
20.4.77

WERNER KETTERER
Sachbearbeiter

Knorr-Bremse GmbH Miinchen

MARTHA HOFMANN
Abteilungsleiterin
21.4.77

Motorenwerke Mannheim AG b

RICHARD BAUMEISTER

Feinbohrer

G. SCHMELZINGER
Vorarbeiter

FRANZ HETZEL
urobote
T.8..77

Carl Hasse & Wrede

EBERHARD RUHL
Verkaufs|eiter
1.4.77

Arbeitsunfiahigkeit immer sofort melden

Die meisten Betriebe, GroBunternehmen ohne-
hin, geben die von ihren Beschéftigten gemel-
dete Arbeitsunfahigkeit unverziiglich an die
betreffende Krankenkasse weiter. Bezliglich der
Rechtslage weist aber die Barmer Ersatzkasse
(BEK) ausdriicklich darauf hin, daB Krank-
meldung nicht Sache des Arbeitgebers, sondern
der Versicherte selbst dazu verpflichtet ist. Im

Zweifelsfalle, bei unterlassener Verstandigung
von Krankenkasse und Arbeitsamt oder bei ver-
spateter Meldung der eingetretenen Arbeits-
unfahigkeit kann man leicht bares Geld verlieren.
LFormularkram” ist dabei nicht einmal erforder-
lich; ein einfacher Brief oder eine Telefonanruf
geniigen. Das érztliche Attest muB selbstver-
standlich nachgereicht werden.

Auslander -
Zahlen und Daten

Ende September 1976 lebten im Bundesgebiet
3,9 Mio Auslénder, 141000 (3,5%) mehr als ein
Jahr zuvor. Der Anteil der Méanner (599, oder
2,3 Mio) war fast eineinhalbmal so hoch wie der
der Frauen. Der Auslénderanteil an der Gesamt-
bevélkerung lag bei 6,4%.

809, der Auslénder (3,1 Mio) waren auf die
vier Bundeslénder Nordrhein-Westfalen, Hessen,
Baden-Wirttemberg und Bayern konzentriert,
gleichzeitig auch die Schwerpunkte der Aus-
landerbeschaftigung. Gegeniiber September
1975 hat sich die Zahl der dort lebenden Aus-
lander aber um 115000 (49,) verringert, am
starksten mit einem Riickgang um 50 000 (6%,)
in Baden-Wiirttemberg. Dennoch liegt der Aus-
landeranteil dieses Landes mit 9,19, immer noch
betréachtlich iber dem Bundesdurchschnitt.

Regional sind die Auslander in hohem Mabe
auf die Ballungsgebiete konzentriert. Die Halfte
(499%,) lebt in GroBstadten (ab 100000 Ein-
wohner). Am héchsten war der Auslénderanteil
an der Wohnbevélkerung in Offenbach und
Frankfurt mit 189%,, auBerdem in Minchen (179%),

Stuttgart (16%), Remscheid (14%) sowie Mann-
heim, Neuss und Furth (je 12%).

Bemerkenswert ist es auch, daB die Anteile
der einzelnen Nationalitéten in den Stadten des
Bundesgebiets stark differieren. Dafiir Beispiele:
Von den in Salzgitter lebenden Auslandern
waren 689, Turken. Am stérksten vertreten
waren die Tirken auBerdem in Recklinghausen
(61%), Gelsenkirchen und Hamm (rund 609%),
Herne (59%), Bottrop (58%) und Kiel (569).

Jugoslawen stellen den groBten Auslénder-
anteil in Stuttgart, Miinchen, Karlsruhe und
Frankfurt, Italiener in Wolfsburg, Solingen,
Ludwigshafen, Leverkusen und Mainz.

Ein wichtiger Grund fiir diese Konzentration:
Viele GroBunternehmen beschéftigen vorwie-
gend Auslénder einer bestimmten Staatsange-
hérigkeit.

Die im Bundesgebiet am starksten vertretenen
Nationalitaten: Turken 1079300 (27,5%), Jugo-
slawen: 640400 (16,8%)), Italiener: 568 000
(14,5%), Griechen: 353700 (9,0%), Spanier:
219400 (5,6%), Osterreicher: 169200 (4,3%).

Qualitatsforderungsprogramm
ohne Friihjahrsmiidigkeit

Etwa 11/, Jahre l&uft jetzt das MWM-Qualitéts-
férderungsprogramm, ohne daB es an Aktualitat
eingebiiBt hat. Im Gegenteil, der fiir das Unter-
nehmen und die Belegschaft gleichermaBen
niitzliche Gedanke, durch Hinweise, Vorschlage
und DenkanstéBe zu Verbesserungen in Werk-
statt und Verwaltung beizutragen, ist bei den
MWM-Mitarbeitern nach wie vor lebendig ge-
blieben. Wenn auch nicht alle Zuschriften Aus-
sicht auf Verwirklichung haben, so sind doch
mehr als 500 Einsendungen gute Beweise des
Mitdenkens: 72 Fehlerhinweise und 442 Ver-
besserungsvorschlage (Stichtag 15. 3. 77).

Eine ,Frihjahrsmidigkeit” gab es nicht, das
zeigen 60 Neuvorschlage allein im Frihjahr 1977.
Wir berichteten schon, daB sich das Mitmachen
durch Pramien und Anerkennungspreise lohnt.

Wenn auch gelegentlich einige Mitarbeiter bei
MWM bei der Beurteilung mit Recht dariiber
stéhnten, wie viele Vorschldge und Gedanken
zu Uberpriifen, zu analysieren, zu bewerten und
durchzufiihren waren, so ist letztlich doch das
Ergebnis der gemeinsamen Anstrengungen mafB-
gebend. So brachte ein Fehlerhinweis eines Mit-
arbeiters in der RH-Fertigung allein DM 1000,—
als Pramiel

Beim letzten Qualitatsférderungsprogramm-
Wettbewerb konnten sich sogar auch die Fami-
lienangehérigen der Belegschaftsmitglieder
beteiligen. Das obenstehende Plakat, das tber-
all in Werkstéatten und Biros aushing, sprach
alle an, sich am Plakatwettbewerb zu beteiligen.
In Anschlagen und Handzetteln wurden dazu
praktische Anleitungen und Tips gegeben.

Im Wettbewerb ging es darum, die Mitarbeiter
aufzufordern, die Qualitat der MWM-Erzeug-
nisse und der Arbeit in Betrieb und Verwaltung
zu verbessern, also zum Beispiel

— die taglichen Arbeitsabléufe in Bezug auf
Unnétiges oder Zufélliges zu tberdenken

— nach dem Motto ,Mach es gleich richtig“!
AusschuB erst gar nicht entstehen zu lassen

— die Arbeitssicherheit und die Unfallvorsorge
weiter zu erhdhen.

Bei diesen Plakatentwiirfen kam es weniger auf
die Perfektion der Zeichnung an — denn nicht
jeder ist ein guter Zeichner — sondern auf die
Idee. Der zindende Gedanke sollte auch in der
einfachen Gestaltung maBgebend sein. Viele
Preise winkten den Ideenreichen und FleiBigen.
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Schach — das konigliche Spiel

In der ganzen Welt spielen Millionen Men-
schen Schach. Ungeféhr finf Millionen von ihnen
sind organisiert und nehmen regelmaBig an
Turnieren teil. In der Bundesrepublik haben sich
etwa 50000 in Vereinen zusammengefunden.
Mit einem von ihnen haben wir uns unterhalten.
Sein Name ist Robert Fischer, Leiter der Stiick-
listen-Abteilung der Studdeutschen Bremsen AG
und Mitglied des Schachclubs Miinchen-Moos-
ach. Mit dem Ex-Weltmeister ,Bobby" Fisher
(der vor zwei Jahren seinen Titel an den 25jahri-
gen Russen Anatolij Karpow abgeben muBte,
weil er auf den Titelkampf verzichtet hatte), hat
er nicht nur den Namen gemeinsam, sondern
auch einen Meistertitel: Unser Kollege Robert
Fischer siegte in einem spannenden Turnier, das
die Stidbremse 1967 ausgetragen hatte (und bei
dem er auch simultan gegen 19 Gegner spielte
und dann mit 9:10 Punkten verlor). Heute erz&hlt
er uns etwas uber sein Hobby, das Schachspiel.
Wie man es spielt, wo man es spielt — und wer
es spielt.

Sind Sie ein Schach-Typ?

Haben Sie ein gutes Gedéchtnis?

Haben Sie Geduld?

Kénnen Sie logisch denken?

Hatten Sie Freude am Mathematik-Unterricht?
Tufteln Sie gern?

Und — Hand aufs Herz — sind Sie ein Egoist?
Wenn Sie die meisten dieser Fragen mit ,Ja“
beantworten kénnen, dann kann aus lhnen ein
guter Schachspieler werden. Viele der groBen
Meister waren Arzte, Juristen oder Mathematiker.
Sie beherrschten nicht nur die Gesetze des
Spiels, sondern auch die der Logik. Denn

Schach ist mehr als ein Spiel

es ist Sport, ist Kampf, ist Kunst, ist Wissen-
schaft. In der Sowjetunion ist es Unterrichtsfach,
ein Programm, und wurde ein Massensport.
Denn es lehrt Vorsorge und Umsicht und dient
sicher der Entfaltung positiver menschlicher
Eigenschaften. Fir Herrn Fischer ist Schach so-
zusagen ein Erfolgserlebnis; es macht ihm ganz
einfach SpaB.

Er war 8, als er den Eltern beim Schach zu-
schaute, und 14, als er seinem Vater beim Spiel
tiberlegen war. Er hatte schnell die Regeln des
kompliziertesten Brett-Spiels begriffen, dessen
Endziel die Mattsetzung des feindlichen Kénigs
ist; die Bedeutung der ,Eréffnung”, dem ersten
Spielabschnitt, der so wichtig fiir den Ausgang
des Spiels ist; des Mittelspiels, bei dem es vor
allem auf Phantasie und logisches Denkver-
mégen ankommt (wieviele Ziige denkt der Spie-
ler voraus? Einen? Drei?) und des Endspiels,
Schach in Reinkultur, bei dem die meisten
Figuren bereits vom Brett verschwunden sind.

Von Anfang an liegt Spannung iiber dem Spiel,
denn jeder Spieler hat schon einmal fiir den
ersten Eréffnungszug 20 Méglichkeiten. Wahlit er
die offene, die halboffene oder die geschlossene
Eroffnung? Herr Fischer bevorzugt die offene
Form, bei der die beiden Kénigsbauern zwei
Schritte vorgezogen werden. Das sind fiir ihn die
schonsten Partien, bei denen er auf Angriff
spielt. Er ist kein Positionsspieler, der auf
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Sicherheit baut und der lieber eine langweilige
Partie spielt als einen Sieg zu riskieren. Und
natiirlich wird man sich die altbewahrten Regeln
zu Herzen nehmen: Doppelbauern und isolierte
Bauern vermeiden! Bauernreihen bilden!
Dariiber hinaus gibt es noch feine und weniger
feine Tricks, seinen Gegner zu irritieren, die
schon oft genug angewendet wurden: halblautes
Vor-sich-Hinreden wird ebenso stérend empfun-
den wie vielleicht wiederholtes, hartnackiges
Klappern mit Kaffeelsffeln. Argerlich auch fir
den Gegner (und damit seiner Konzentration

Robert Fischer

am 1.Brett der
Stidbrems-Mannschaft
beim Vergleichs-
kampf gegen die
Fa.Rhode & Schwarz
(1967)

abtréglich!) ist die Belastigung durch Geriiche
wie beispielsweise dicke Nikotinschwaden oder
— wenn nichts hilft — das Verzehren von Fisch-
gerichten oder Harzer-Kése-Broten!

Schach ist nie langweilig

Natiirlich hat Herr Fischer auch l&ngst die
berithmten Partien der Schachgeschichte nach-
gespielt (was nicht nur amiisant, sondern auch
lehrreich ist): die ,Immergriine* (1853), die
+Unsterbliche* (ca. 1850) und die ,Partie des
Jahrhunderts*, die Bobby Fisher als Dreizehn-
jahriger spielte.

Neben regelmaBigen Turnierspielen (,im Gast-
haus*“, sagt Herr Fischer, ,die Atmosphére be-
schwingt mich. Das Stimmengewirr. Und man
kann dabei anderen Partien zusehen*) studiert
er laufend Fachzeitschriften und Biicher. ,Das
Theoriestudium ist sehr wichtig, denn immer
wieder wird ein neuer Zug entdeckt!“ Und das
tiberrascht nicht, wenn man weiB, daB es allein
169 518 829 100 544 000 000 000 000 000 000
Méglichkeiten gibt, die ersten zehn Ziige zu
spielen. Die ungefahre Zahl der Variationen in
einer 40-Ziige-Partie ist 25x 10115 — also eine

Zahl mit 117 Ziffern! Wen wundert es da, daB
sich der sowjetische Weltmeister Dr. Ing. Michail
Botwinnik der Computertechnik verschrieb: Er
arbeitet an einem Programm, um einmal die
Computer-Schach-Weltmeisterschaft zu gewin-
nen! Akiba Rubinstein bekannte tbrigens von
sich, daB er an 300 Tagen im Jahr 6 Stunden
Schachtheorie studiere, weitere 60 Tage Turniere
spiele und an 5 Tagen im Jahre ausruhe. Seine
Schachbesessenheit teilt er mit Bobby Fisher
(der sich bereits mit 15 GroBmeister nennen
durfte — als jiingster in der Schachgeschichte!),
der sich fiir absolut nichts anderes interessiert
als nur fur Schach!

Schach erfordert gréBte Konzentration

Solches Denken freilich ist unserem Kollegen
Robert Fischer fremd; lediglich bei Turnier-
spielen ist er nicht ansprechbar. Doch da dreht
es sich nur um Stunden: eine Partie bei Einzel-
turnieren dauert normalerweise 4 Stunden, bei
Mannschaftsturnieren 5 Stunden. Dafiir, daB die
Zeit eingehalten wird, sorgt eine Schachuhr, die
neben Schachbrett und Spielfiguren fiir ernst-
hafte Spieler ein unentbehrliches Requisit ist.
Dieses Instrument zur Zeitkontrolle besteht aus
zwei Einzeluhren, von denen nur jeweils eine
lauft, namlich die des Spielers, der am Zuge ist.
Sobald er die Figur gesetzt hat, stoppt er
.seine” Uhr. Der Gegner macht es ebenso. Fir
40 Zuge hat jeder Spieler insgesamt zwei Stun-
den Zeit — und wer diesen Zeitraum nicht ein-
hélt, hat das Spiel schon verloren.

Schach ist anstrengend. Anstrengend fiir den
passionierten Spieler, der gegen einen eben-
burtigen Gegner spielt und anstrengend fiir den
Meister, der simultan spielt, d. h. gegen mehrere
Gegner gleichzeitig antritt.

Zehn Kilo Gewichtsverlust durch Denkarbeit
Der Gipfel der Gedachtnis-Akrobatik freilich
ist das Blindsimultanspiel: der Spieler kann Brett

und Figuren nicht sehen; die Ziige werden ihm
mitgeteilt und er beantwortet sie miindlich —
eine wirklich beeindruckende geistige Leistung,
zu der ein exzellentes Gedéchtnis und eine aus-
gepragte visuelle Vorstellungskraft gehéren. Den
Rekord im Blindsimultanspiel stellte der ungari-
sche Meister Janos Flesch auf, der es in einer
Vorstellung auf 62 Partien brachte. Miguel Naj-
dorf tiberstand 42 Partien, bis er aufgrund dieser
geistigen Kraftprobe fiir viele Wochen schwer
erkrankte. (In der UdSSR wurden Blindspiele
von der Schachorganisation offiziell verboten.)

Solche Kunststiicke verbliiffen jedoch mehr
die Laien oder die Sensationsliisternen; echt
honoriert werden solche Rekorde nicht. Was
zahlt, ist der Sieg eines Spielers tber den ande-
ren beim offenen Turnier am Brett. Und hier
kann sich ein Schachgenie wie Bobby Fisher fiir
seine Vorstellung entsprechend bezahlen lassen:
In Reykjawik 1972 wurden 250000 Dollar ver-
teilt; fur seine Titelverteidigung bot man ihm
1975 funf Millionen Dollar — doch umsonst. Es
gibt nur einen Sportler, dem mehr geboten
wurde: Cassius Clay alias Muhammed Ali. Der
hat das Geld genommen.



