Wie
geht
es

weiter
2




Die gemeinsamen Bemihungen von Fach-
Einzelhandel, Fach-GroBhandel und Indu-
strie, dem Rundfunk- und Fernsehgerate-
markt wenigstens das Gerust fir eine neue
Marktordnung zu geben, sind einmal mehr
gescheitert. Im Zuge der jungsten Verhand-
lungen wurden von einigen Herstellern be-
reits angekiindigte Vertriebsbindungen an
den Fachhandel sogar wieder abgesagt.
Dabei waren sich alle Verhandlungspartner
darin einig, daB die gegenwartigen nahezu
undurchsichligen Markltverhaitnisse drin-
gend einer Neuordnung bedurfen, die sich
nicht darauf beschranken darf, von uber-
hohten Verrechnungspreisen und entspre-
chend uberhohten Rabatten auf ein Netto-
Preissystem uberzugehen. Damit wird nur
der Auswuchs eines MiBistandes beseitigt,
das Ubel selbst jedoch nicht an der Wurzel
gepackt.

Nach wie vor wird also eine verhaltnis-
magig geringe Zahl von uberwiegend bran-
chefremden Marktstorern mit oft die Gren-
ze zum unlauteren Wettbewerb uberschrei-
tenden Mitteln, vor allem Lockvogelange-
boten, den Markt beunruhigen und vielfach
auf die Ebene des ruinosen Wettbewerbes
zwingen. lhren Gewinn erzielen diese Au-
Benseiter mit anderen Artikeln eines in der
Regel recht breiten Sortiments. Der Gedan-
ke einer fachgerechten Marktpflege von der
Kundenberatung bis zum technischen Kun-
dendienst nach dem Verkauf ist ihnen
ohnehin fremd. Aber es ist ihnen gelungen,
das noch vor wenigen Jahren vorbildliche
Ansehen — die Amerikaner wurden sagen
.Image” - der Rundfunk- und Fernseh-
branche und deren Leistungen in Besorgnis
erregender Weise zu entwerten. So stelite
kKurzlich ein angesehener Fach-Publizist
fest: ,Mehr und mehr scheint sich der Fach-
handel von dem im Konkurrenzkampf zu-
sammengeschlagenen Markenerzeugnis ab-
zuwenden und zu Exklusiv-Geraten unter-
schiedlicher Herkunft Uberzugehen..."

...sdagt an dem Ast

Diese Feststellung bedarf zwar einer Er-
ganzung — wir kommen noch darauf zu
sprechen - kennzeichnet aber dennoch
eine sehr ernst zu nehmende Gefahr: Wenn
der Fachhandel die Methoden der branche-
fremden Wettbewerber Ubernimmt und das
anerkannt gute Markenerzeugnis nicht
pflegt, dann sagt er zweifellos an dem Ast,
auf dem er sitzt. Das gleiche gilt, wenn er
zugunsten niedrigster Preisgestaitung die
gute, ehrliche Beratung des Kunden und
den technischen Service vernachlassigt.
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Das Ansechen des Fachhandels wird — im
Gegensatz zum branchefremden AuBen-
seiter — nicht vom niedrigen Preis seines
Angebotes allein gepragt, sondern ebenso
und vielleicht noch mehr vom fachkundig
ausgewahiten Sortiment und vom gebote-
nen Kundendienst. Kein Fachhandler kann
es sich daher erlauben, das Ansehen eines
guten Markenerzeugnisses zugunsten von
.Exklusiv-Geraten unterschiedlicher Her-
kunft” zu entwerten. Das wurde ganz ohne
Zweifel gleichzeilig das .,Image” seines
Geschaftes herabsetzen. Die AuBenseiter
haben diesen Zusammenhang sehr schnell
erkannt und versuchen immer wieder, gute
Markengerate zu Lockvogel-Angeboten zu
miBbrauchen. Sie nehmen dabei selbst Pro-
zesse wegen unlauteren Wettbewerbs in
Kauf.

DaB das Markenerzeugnis SABA nichts von
seinem in vier Jahrzehnten erworbenen
Ansehen eingebtft hat, ist eine mit nuch-
ternen Zahlen beweisbare Tatsache, mit der
die Feststellung des vorzitierten Publizisten
im Interesse einer volistandigen Marktana-
lyse erganzt werden muB. So Ubersteigt im
Kalenderjahr 1964 der SABA-Fernsehge-
rate-Umsatz um ein Mehrfaches den durch-
schnittlichen Umsatzzuwachs der gesamten
Branche. Eine s0 hohe Zuwachsquote konn-
te nicht allein von der gegenuber dem Vor-
jahr allgemein gunstigeren Nachfrage er-
zielt werden. Dieser Erfolg ist vielmehr in
erster Linie auf eine bewuBte Marktpflege
fur die Erzeugnisse des Hauses SABA zu-
ruckzufuhren,

Fundament der SABA-Marktpflege ist die
SABA-Vertriebsbindung. Sie burgt dafur,
daB jedes SABA-Gerat vom Konstruktions-
entwurf bis zur Aufstellung in der Wohnung
des Kaufers und auch dort auf Lebenszeit
von fachkundiger Hand betreut wird, denn
SABA-Gerate werden ausschiieBlich Uber
Fachhandler vertrieben, die Gewahr f{ur
einen einwandfreien Kundendienst bieten.
Damit ist wiederum gewahrleistet, daB das
gute ,Image”, um das sich SABA bei jedem
Gerat von der technischen Konzeption bis
zur Formgestaltung und Betriebssicherheit
bemuht, auch auf dem Wege vom Herstel-
ler bis zum Verbraucher gepflegt und ins
richtige Licht geruckt wird.

Was bietet eigentlich SABA?

Als Gegenleistung bieten die SABA-Werke
dem Fachhandel die Exklusivitat des Ver-
triebes ihres gesamten Herstellungspro-
gramms, also ein volistandiges Exklusiv-
Programm technisch hochwertiger und auch

vom Preis her geschen konkurrenzfahiger
Erzeugnisse und nicht lediglich einige Ex-
klusiv-Gerate, die mit geringfugigen tech-
nischen oder auBerlichen Abweichungen in
die unterschiedlichsten Vertriebskanale
flieBen.

Aber auch vom ruindsen Wettbewerb in den
eigenen Reihen wird der Fachhandel da
und dort bedroht. Wo gewisse Mindest-
spannen nicht eingehalten werden, besteht
die Gefahr, daB die funktionellen Leistun-
gen des Handlers im Sinne einer echten
Marktpflege vernachlassigt werden.

Mit Beginn dieses Jahres hat SABA die
Preisbindung der ersten Hand eingefuhrt
und damit die Vertriebsbindung an den
Fachhandel weiter untermauert. Der Fach-
Einzelhandel hat somit die Gewahr, daB er
SABA-Gerate in jedem Fall zu einem Fest-
preis kauft und nicht ubervorteilt werden
kann.

Schutzwall gegen Marktstorer

SABA denkt also nicht daran, den Schutz-
wall, den die SABA-Vertriebsbindung dem
Fachhandel bietet, abzubauen. Im Gegen-
teil: Man nimmt in Villingen die Partngy-
schaft mit dem Fachhandel sehr ernst, weil
man weif3, da ohne dieses Zusammenwir-
ken eine dauerhafte, erfolgreiche Markt-
pilege nicht moglich ist. Auf der anderen
Seite glaubt man auch vom Partner erwar-
ten zu koénnen, daB er die gemeinsamen
Interessen im Sinne einer echten Zusammen-
arbeit verfolgt. Wo immer gegen den Sinn
der Vertriebsbindung verstoBen wird,
schreitet die SABA-Rechtsabteilung ein.
Das hat im Laufe von nunmehr uber 2'/2
Jahren seit der Einfuhrung der SABA-Ver-
triebsbindung zu einer naturlichen Selek-
tion, vor allem im Bereich des GroBhandels,
gefihrt und den Schutz, den die SABA-
Vertriebsbindung dem Fach-Einzelhandel
bietet — daB samtliche SABA-Erzeugnisse
ausschlieBlich uber ihn an den Verbraucher
gelangen — so gut wie luckenlos werden las-
sen.

So begegnet SABA den offenkundigen, all-
gemeinen MiBstanden auf dem Rundfunk-
und Fernsehgeratemarkt mit einer klaren,
konsequent durchgefGhrten Vertriebspolitik.
Gemeinsam mit dem echten Fachhandel
bemuht sich dieses Unternehmen um eine
bewuBte Marktpflege — nicht zuletzt zum
Nutzen des Endverbrauchers, der mit dem
Kauf eines SABA-Gerates nicht nur ein
hochwertiges technisches Erzeugnis er-
wirbt, sondern auch die Gewahr fur einen
jederzeit zu seiner Verfigung stehenden
Kundendienst.
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Nach dem abermaligen Scheitern der Be-
muhungen um eine allgemeine Vertriebs-
bindung der Rundfunk- und Fernsehindu-
strie an den Fachhandel blickt man -
namentlich in weiten Kreisen des Fach-
GroB- und Einzelhandels — besorgt in die
Zukunft, Zumal in diesen Tagen allerorts
Bilanz Uber den Ertrag des vergangenen
Jahres gezogen wird. Und selbst dort, wo
erhohte Umsatze verbucht werden konnten,
ist die Rendite zum Teil ganz betrachtlich
zuruckgegangen und zweifellos mancher-
orts dem Nullpunkt nahe gekommen, Wir
sprachen mit dem Inhaber eines angesehe-
nen Fachgeschaftes einer groBen siidwest-
deutschen Stadt. Vom Scheitern der Ver-
handlungen um eine Vertriebsbindung der
Hersteller an den Fachhandel zeigte er sich
nicht Uberrascht. Er sagte: ,lch kann ein-
fach nicht mehr an geordnete Marktver-
héltnisse glauben, weil es allerorts am Wil-
len zu fehlen scheint, sich wirklich ernst-
haft dafur einzusetzen. DaB Vertriebsbin-
dungen durchaus maoglich sind, hat SABA
bewiesen. Wenn andere Firmen also nicht
nachziehen, so liegt es eben ganz einfach
daran, daB sie keine Bindungen an den
Fachhandel eingehen wollen."

Auf unsere Frage, was seiner Meinung nach
nun getan werden konnte, um wieder zu
einigermaBen geordneten Marktverhaltnis-
sen zu kommen, antwortete dieser Fach-
héndler: ,Fir den Rundfunk-Fernseh-Fach-
handel wirde einzig die Wiedereinfilhrung
einer marktgerechten Preisbindung, auch
der zweiten Hand, eine echte Chance fir
die Zukunft bieten, sonst wird er eher
frther als spater von branchefremden
AuBlenseitern zerrieben. Ich selbst habe die
Konsequenzen aus der Entwicklung in den
letzten Jahren gezogen. Ich werde mein
Geschaft hier in der HauptverkehrsstraBe
im Stadtzentrum aufgeben und mich in ei-
nem AuBenbezirk niederlassen. Dort kann
ich meine Werkstatt ausbauen und rationa-
lisieren und damit ihre Rentabilitat, die
schon heute die des Verkaufs weit Uber-
steigt, noch erhohen. Das Schwergewicht
wird dann auf dem Kundendienst liegen.
Selbstverstandlich hoffe ich, daB nach wie
vor meine zufriedenen Kunden auch ihre
Gerate bei mir kaufen werden. Dieser Ent-
schluB ist mir nicht leichtgefallen, aber die
fehlende Rendite des Verkaufs zwingt mich
zu diesem Schritt. Ich werde kunftig nicht
mehr eine so hohe Miete bezahlen mus-
sen wie im Stadtzentrum und auBerdem
den Aufwand fir Verkaufspersonal und
Verwaltung ganz erheblich herabsetzen
konnen. So hoffe ich, wieder zu einer an-
nehmbaren Rendite meines Geschaftes zu
gelangen”.

Die gleichen Fragen haben wir auch dem
1. Vorsitzenden des Deutschen Rundfunk-
und Fernseh-Fachverbandes e. V. — Herrn
Ing. Carl Pfister — in Ebingen gestellt. Fur
das Nichtzustandekommen der Vertriebs-
bindungen macht Herr Pfister vor allem den
GroBhandel verantwortlich. Fir weite Teile
des GroB3handels ist nach Meinung von
Herrn Pfister das Direktgeschaft weit ren-
tabler als die Belieferung des Einzelhan-
dels. Mit der Unterzeichnung von Vertriebs-
bindungen miBte er sich jedoch wieder mit
verhaltnismaBig kleinen Funktionsspannen
begnligen. Das sei der Grund, warum ein
groBer Teil des GroBhandels grundsatzlich
gegen Vertriebsbindungen sei. Nur der
funktionsechte GroBhandel habe sich da-
her fir Vertriebsbindungen ausgesprochen.
Carl Pfister ist jedoch der Ansicht, daB es
kaum mehr als 150 funktionsechte GroB-
handler in der Bundesrepublik gibt.

Er auBerte weiter: ,Ich bin aber auch uber-
zeugt, daB diese Haltung des GroBhandels
der Industrie sehr angenehm war, weil die-
se furchtet, ihre Mengen-Produktion nicht
uber vertriebsgebundene Wege an den
Mann bringen zu koénnen.”

Carl Pfister glaubt, daB mit den gegenwar-
tigen, undurchsichtigen Marktverhaltnissen
der Tiefpunkt in unserer Branche erreicht
ist. In der SABA-Preisbindung der 1. Hand
sieht er den Versuch dieses Unternehmens,
wohl in absehbarer Zeit wieder zu einer
sauberen, marktgerechten und lickenlosen
Preisbindung auch der 2. Hand zu gelan-
gen, von der er sich sowohl fiur den Her-
steller wie fir den Handel und vor allem
fur den Verbraucher groBle Vorteile ver-
spricht, Er glaubt, auch bei anderen Her-
stellern eine gewisse Bereitschaft zur Wie-
dereinfUhrung der Preisbindung feststellen
zu konnen.

Der Geschaftsfihrer des VDRG, des Ver-
bandes deutscher Rundfunk- und Fernseh-
FachgroBhandler, Dr. Gerhard Otte, beant-
wortete unsere Fragen wie folgt: ,Schon
im Juni vergangenen Jahres begannen die
Gesprache zwischen dem GroBhandel und
der Industrie. Ihr Nahziel war das Zustan-
dekommen einer Vertriebsbindung an den
Fach-GroB- und Einzelhandel; das Fern-
ziel die WiedereinfGhrung einer Preisbin-
dung und eines Rabattsystems. Diese Ge-
sprache zogen sich monatelang hin. Und
wenn die Bemihungen zum Zustandekom-
men einer Vertriebsbindung schlieBlich im
Dezember scheiterten, so ist dafur zweifel-
los dieses lange Hinauszdgern einer Ent-
scheidung bis zu einem Zeitpunk!, der mit-
ten im Weihnachtsgeschaft lag, das alle

Beteiligten stark beanspruchte, wesentlich
mit verantwortlich. Denn in diesen Umstan-
den sind die Grinde zu suchen, die viele
GroBhandler davon abhielten, die Befra-
gungsaktionen der Industrieunternehmen
zu beantworten. Hinzu kommt noch, daf
der GroBhande! dabei uber viele wesent-
liche Punkte, so vor allem seine Rendite
beim Ubergang zum Netto-Preissystem und
einer Vertriebsbindung, nicht oder nur
oberflachlich unterrichtet worden ist. Aus-
serdem: Wenn man die Nichtantworten auf
die Befragung der Hersteller zahit, muB
man sich vor Augen haiten, daB die Indu-
strie  keinen klaren GroBhandelsbegriff
kennt. Als Grofihandels-Abnehmer wurden
bei den Testbefragungen auch solche an-
gesprochen, die es nicht sind, die ihr Ge-
schaft darin sehen, den Verbraucher wie
den Einzelhandler zu beliefern. Diese Fir-
men konnen als GroBhandler nicht mitge-
rechnet werden, dadurch mufite ein verwir-
rendes Bild entstehen.”

In diesem Beitrag l1aBt SABA die
Reprasentanten der beiden grofien
Handelsverbande zu Wort kommen.
Carl Pfister vertritt die Interessen
des Einzelhandels-Verbandes,

Dr. Gerhard Otte spricht fur den
im VDRG zusammengeschlossenen
GroBhandel.

Lesen Sie weiter auf der nachsten Seite!
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Fortsetzung von Seite 3

+Auch die Reversgestaltung lieB Wunsche
offen. Man vermiBte die Zusicherung einer
gleichwertigen Behandlung von VerstoBien
des Herstellers und seiner Vertriebsorgane
und eine verpilichtende Erkiarung Uber die
Behandlung jener Abnehmer, die einen Re-
vers nicht unterschreiben wiirden. Noch
schwerer wog es, daB fast alle Entwirfe
einer Vertriebsbindung eine Formulierung
vermissen lieBen, die die Auseinanderset-
zungen des Marktes zwischen Warenhau-
sern, Selbstbedienungsgeschaften und Ver-
sandhausern bertcksichtigen. Man sagte
hierzu, wenn es ein bedeutender Hersteller
wie SABA vermag, Warenhauser auszu-
schlieBen, warum vermdogen es nicht auch
die ubrigen. Man sagte: ,Wenn das Cash-
and Carry-Prinzip so verhangnisvolle Aus-
wirkungen hat, warum unternehmen es
nicht die vertriebsbindenden Hersteller, den
Warenvertrieb uber Selbstbedienungsge-
schafte fur Handel und Verbraucher auszu-
schlieBen."

+Zweifellos ware es auch eine Starkung
des Vertrauens der GroBhandels-Abnehmer
gewesen, hatten sie von jedem Verlriebs-
binder etwas Uber eine kunftige Stufenre-
gelung gehort und auch daruber, wie sich
der einzelne Hersteller zu einer vielleicht
spateren Wiedereinfuhrung einer Kartell-
rechtlich, zuverldssigen Rabattregelung
oder auch zur Preisbindung stellt, Davon
hatte man doch im Juni 1964 in Bad-Nau-
heim seitens der Industrie gesprochen.
Diese Fragen bewegen noch heute den
Handel. Der Gedanke einer Preisbindung
ist bei vielen Kaufleuten des GroBhandels
und des Einzelhandels wach. Sie sind der
Meinung, daB eine Preisbindung fir be-
stimmte Gerate-Gruppen im Bereich des
Maoglichen liegt und erfolgreich sein kann,
wenn sie ernstlich gewollt wird."

.Zusammenfassend maéchte ich sagen, das,
wenn man die Verhaltnisse auf dem Rund-
funk- und Fernsehmarkt nur einigermaBen
kennt, die hier wiedergegebenen Argumen-
te nicht auBer acht gelassen werden kon-
nen. Sie sind von den Herstellern nicht zu
Ende diskutiert worden. Das dndert aber
nichts an der Erkenntnis, daB8 der GroB-
handel stets fur eine Vertriebsbindung ein-
getreten ist und an ihrem Zustandekom-
men wesentlich mitgewirkt hat. Wenn es zu
einer Verwirklichung jetzt noch nicht ge-
kommen ist, so bedauert dies der GroB-
handel genau so, wie alle anderen ord-
nungsliebenden Krafte in der Rundfunk-
und Fernsehwirtschaft,”

-Man kann also daraus durchaus nicht
folgern, daB der GroBhandel kein Verstand-
nis fur die Vertriebsbindung hat. Im Ge-
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genteil. Der GroB8handel ist es gewesen,
der die Frage der Vertriebsbindung frih-
zeitig aufgegriffen und sich an die Industrie
gewandt hat. Zudem ist der Gro3handel als
erster beim Bundeskartellamt in Berlin vor-
stellig geworden, um festzustellen, wie dort
die angestrebte Vertriebsbindung kartell-
rechtlich beurteiit wird."”

.Die Firmen SABA und Braun haben schon
vor Jahren mit ihren GroBhandels-Abneh-
mern eigene Systeme in ihrem Vertrieb ent-
wickelt. Nach diesen Vorbildern hatten
schon langst weitere Vertriebsbindungen
verwirkiicht werden konnen. In der ersten
optimistisch gefarbten Zusammenkunft z2wi-
schen Industrie und Handel im Juni 1964
in Bad-Nauheim glaubte man, zum 1. Au-
gust 1964 acht weitere Hersteller fur den
Gedanken einer Vertriebsbindung gewin-
nen zu konnen. Aber auch dieses Datum
ging vorbei und der 10. Dezember liel dann
offenbar werden, daB die monatelang hin-
ausgezogerten Verhandlungen zu keinem
Ergebnis fihren konnten.”

.Der VDRG wird sich auch in
Zukunft mit allen ihm zur Verfigung
stehenden Mitteln um das Zustan-
dekommen von Vertriebsbindungen
zwischen Industrie und Fachhandel
bemuhen. Dabei bleibt das Fern-
ziel seiner Bemuhungen die Ein-
fuhrung marktgerechter, gebunde-
ner Preise und weiterer marktord-
nender MaBBnahmen wie Rabatt-
Kartell und Neuheitentermin. Ein
weiteres Anliegen des Verbandes
ist die Durchfirung einer Gemein-
schaftswerbung. Wir haben durch-
aus den Eindruck, daB das Kartell-
amt Verstandnis flir die Notwendig-
keit einer neuen Marktordnung in
unserer Branche hat. Als vordring-
lich betrachten wir jedoch auch eine
endgiltige Klarung des GroBhan-
delsbegriffs. Der Verband ist sehr
daran interessiert, daB sich nur als
GroBhandler bezeichnen darf, wer
echte GroBhandels-Funktionen
auslbt und nicht gleichzeitig Ver-
braucher und Einzelhandel be-
liefert.”

Die meisten Fachhandler des GroB- und
Einzelhandels, mit denen wir gesprochen
haben, sehen mit sehr gedampftem Opti-
mismus in die Zukunft. Mit den Sprechern
ihrer Verbande waren sich nahezu alle dar-
in einig, daB nur Vertriebsbindungen der
gesamten Industrie nach dem Beispiel von
SABA den Markt wieder auf eine fur den
Fachhandel gesunde Grundlage stelien
konnten.

Auch die Wiedereinfihrung einer marktge-
rechten Preisbindung der zweiten Hand
wurde in nahezu allen Gesprachen erortert,
In Stuiddeutschland uberwiegt beim Fach-
handel die Meinung, daB die generelle
Wiedereinfuhrung fester Endverkaufspreise
sehr zu begruBen ware und auch durch-
fuhrbar sei. Von der Main-Linie an aul-
warts — in West- und Norddeutschland —
gehen die Meinungen daruber indessen
stark auseinander. Zwar wird auch dort die
Preisbindung der zweiten Hand allgemein
als wunschenswertes Fernziel betrachtet,
aber in den zahlreichen Stadten, in denen
sich nun schon seit Jahren ein sehr harter
Preiswettbewerb abspielt, glauben nur sehr
wenige Fachhandler zum gegenwartigen
Zeitpunkt an ihre Durchfuhrbarkeit, denn
eine Preisbindung der zweiten Hand kann
nur aufrecht erhalten werden, wenn ihre
Luckenlosigkeit verburgt ist. Noch immer
aber Uberwiegt in weiten Kreisen des Fach-
handels das Umsatzdenken ohne Rucksicht |
aul die Gewinn- und Verlustrechnung die
nichterne Kalkulation. So lange dem so
ist, werden Preiskampfe nicht verhindert
werden konnen, wird jede Preisbindung der
zweiten Hand zum Scheitern verurteilt sein
und auch kaum den Fachhandel vor dem
ruinosen Wetthbewerb der AuBenseiter schut-
zen konnen.

Diesen Schutz bietet aber die nunmehr seit
nahezu drei Jahren praktizierte und konse-
quent ausgebaute SABA-Vertriebsbindung
auch ohne Preisbindung der zweiten Hand.
Dem Einzelhandler ermoglicht sie zudem
die Anpassung seiner Verkaufspreise an
die ortlichen Marktverhaltnisse.

Was nun? Fir SABA und damit die Kunden
des Hauses SABA gibt es eine klare, ein-
deutige Antwort auf diese Frage. Die SABA-
Vertriebsbindung an den Fachhandel hat
sich so gut bewihrt, daB es keinerlei An-
derungen im Vertriebssystem der SABA-
Werke bedarf,
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Zum Thema Bildformat lassen wir
eine kompetente Stimme zu Wort
kommen: Wir veroffentlichen einen
nur wenig geklrzten Beitrag des
bekannten Fachjournalisten

Karl Tetzner (Hamburg).

Fur den Vergleich von Fernsehbiidern mit
dem Seitenverhaltnis 3 : 4 und 4 : 5 ist das
nebenstehende Foto, welches in Tageszei-
tungen erschienen ist, recht interessant.
Das Foto zeigt zwei Gerate mit Testbild, so
daf die BildgroBe leicht verglichen werden
kann. Oben steht ein Empfanger mit 58 cm
8ildschirm und dem Seitenverhaltnis 4 : 5.
Das untere Gerat hat das .Vollbild" mit
dem Seitenverhaltnis 3 : 4, Obwohl! dieser
Empfanger mit einer 65 cm Bildrohre be-
stuckt ist, werden die Kreise des Testbildes
kaum groBer wiedergegeben als mit der
59 c¢cm Bildrohre im oberen Empfanger,

Foto: Contipress

Als man vor Jahren die langen Bildrohren
mit maximal 70° Ablenkung des Kathoden-
strahles durch die kurzere 90°-Bildrohre
ersetzte, anderten die Bildrohrenfabrikan-
ten — amerikanischem Vorgehen folgend —
das Seitenverhaltnis (Hohe zu Breite) von
korrekt 3 : 4 auf 4 : 5, wahrend das von den
Fernsehsendern der ganzen Welt ausge-
strahlte Bild weiterhin dem Filmformat ent-
sprechend bei einem Seitenverhéltnis von
3 : 4 blieb. Seither hatte sich die ganze
fernsehsehende Welt an dieses neue Ver-
haltnis gewohnt, denn die bei der Wieder-
gabe wegfallenden Randpartien rechts und
links betragen bei einer Bildbreite von 50
cm jeweils nur 1.5 cm,

Warum 4 zu 5? Die Bildrohrenindustrie hat-

te fur das abweichende Bildformat techni-

sche und kommerzielle Begrundungen zur

Hand:

m Das Format 4 : 5 ist dem Kreis naher
als 3 : 4 — und die runde Rohre ist fer-
tigungstechnisch viel einfacher herstell-
bar; je .rechteckiger” die Rohre wird,
desto schwieriger wird die Beherrschung
des atmospharischen Druckes auf den
luftieeren Glaskolben.

W Ein bestimmtes Bauteil im Fernsehge-
rat, der Zeilenausgangsubertrager, neigt
zu sogenannten Partialschwingungen,
die sich im Bild am auBleren linken Rand
als storende senkrechte Streifen be-

A wddde

merkbar machen. Beim Format 4 : 5
brauchen dank der wegfallenden Sei-
tenpartien diese Partialschwingungen,
soweitl sie auftreten, nicht beseitigt zu
werden; man zeigt sie einfach nicht!

m Die Ablenkleistung fur eine 4 : 5-Rohre
ist geringer als fur eine 3 : 4-Rohre; die
Zeilenablenkung — ohnehin eines der
am schwierigsten zu beherrschenden
Schaltungsteile im Fernsehgerat — kann
etwas einfacher ausgelegt werden, was
insbesondere bei grofien Rohren und
bei der bevorstehenden Transistorisie-
rung dieser Baustufe von Wichtigkeit ist.

Letztlich kénnen mit dem falschen” Wie-

dergabeformat billigere Fernsehempfanger
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gebaut werden als mit dem Korrekten For-
mat, denn die 3 : 4-Rohre muB einen schwe-
ren Kolben haben und wird daher teurer,
auch miBte das Gehause kraftiger ausge-
fuhrt werden und demnach auch die Ver-
packung. Das korrekle Format laBt sich
technisch selbstverstandlich auch mit gro-
Ben Rohren erzeugen, aber die Empfanger
wirden eher teurer werden.

Diese vorstehend angerihrten Fragen sind
in letzter Zeit wieder in die Diskussion ge-
kommen, als die Programmzeitschrift HOR
ZU, d. h. ihr im Januar ausgeschiedener
Chefredakteur Eduard Rhein, im Vorjahr
eine im Herbst 1959 begonnene Kampagne
zugunsten des richtigen Bildformates bei
der Wiedergabe erneut aufnahm und mit
Zahigkeit vorantrieb.

Weniger ,Uberschreiben®

Nun besteht heute gegeniiber der Situa-
tion von 1959 ein Unterschied. Damals war
das Bildformat nur ein Faktor, der die volle
Wiedergabe des ausgesendeten Bildes ver-
hinderte; viel gravierender war das , Uber-
schreiben”, wemit man das von vornherein
sehr groB bemessene Bild bezeichnete,
dessen vier Randzonen auf diese Weise
nicht mehr auf dem Bildfeld des Empfan-
gers erschienen. Die Hersteller der Gerate
erreichten damit eine gewisse Sicherheit
gegen das lastige Bildschrumpfen bei ab-
sinkender Netzspannung und durch Alte-
rung der Einzelteile und Rohren im Emp-
fanger. Hatte man damals weniger ,iber-
schrieben”, so wiren die Klagen wegen
der dann sich ausbildenden schwarzen
Rander um das Bild noch haufiger als ohne-
hin schon gekommen. Solche Trauerbalken
um das Bild erschreckten seinerzeit die
Geratebesitzer sehr, weil sie sofort an De-
fekte in der Bildrohre dachten. Spater fan-
den die Konstrukteure eine Loésung fir
dieses Problem; es wurden Stabilisierungs-
schaltungen entwickelt, die das weitgehen-
de Uberschreiben bis zu einem gewissen
Grad unnotig machten; heute sind die
meisten Fernsehempfanger bezuglich Bild-
hohe und Bildbreite gut bis ausreichend
stabilisiert.

Trotzdem hat HOR ZU die Kampagne er-
neut aufgenommen und hatte, wie bekannt,
zahlreiche Fernsehregisseure befragt, als
der erste, an Technik und Handel gerichtete
Appell ohne Echo blieb. Die Regisseure —
beeindruckt von der Moglichkeit, mit Bild
und Aufzdhlung ihrer bisherigen Regieer-
folge auf einer halben Druckseite bei vier
Millionen Aufiage zu erscheinen - sprachen
sich ausnahmslos fir die volle Ausnutzung
des Bildes aus. Warum sollten sie auch
nicht? Fir den Regisseur mag jeder Qua-
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dratzentimeter des ohnehin kieinen Bild-
schirms von Wichtigkeit sein.

Rhein verlangte von den Rohrenherstellern
Bildrohren mit dem konkreten Format 3 : 4.
Wenn man dabei alle wirtschaftlichen Uber-
legungen auBer acht laBt (und das tat
Rhein bewuBt, wobei er den Kaufleuten
sehr unfreundliche Dinge sagte), mag die
mit Vehemenz vorgetragene Forderung be-
rechtigt sein, Wenn das Bild mit dem Sei-
tenverhaitnis 3 . 4 gesendet, aber mit 4 ; 5
wiedergegeben wird, wodurch zwei schmale
Streifen rechts und links entfallen, so ist
auf den ersten Blick Anderung vonnoéten,
Auf den zweiten Blick aber sprechen meh-
rere Grunde gegen die Rheinsche Forde-
rung:

W Nirgendwo in der Welt hat man bisher
das von Rhein so furios diskutierte Pro-
blem aufgegriffen; wirde die deutsche
Rohrenindustrie trotzdem mit Bildréhren
im Format 3 : 4 herauskommen, ent-
sprachen diese nicht mehr dem Welt-
standard und muBten vielleicht auf
Deutschland begrenzt bleiben, denn es
ist schwerlich anzunehmen, daB die an-
deren Lander nachziehen.

B Die Empfanger mit den ,richtigen” Bild-
rohren mussen, wie oben angefuhrt,
teurer werden. Dem Nur-Techniker mag
das gieichgultig sein, jedoch ist Bau
und Verkauf von Fernsehgeraten eine
eminent kommerzielle Angelegenheit.
Im Bundesgebiet und anderswo ist der
Trend zum billigen und einfachen Fern-
sehgerat nicht aufzuhalten; eine Ver-
teuerung um vielleicht 100 DM koénnte
sich ungunstig auswirken. Solange am
Markt der erbarmungslose Konkurrenz-
kampf mil zum Teil sensationell niedri-
gen Preisen herrscht, sind Verteuerun-
gen fur den Hersteller und Verkaufer
ein Alptraum. Ob dieser Zustand, der
die Erfullung des Wunsches nach dem
richtigen Format hemmt, den Techniker
argert oder nicht, ist unerheblich — er
ist ein Fak!.

W Seit etwa 1960/61 tragen im Hinblick
auf die nicht korrekte Bildwiedergabe
im Empfanger die Matlscheiben der
Sucher in den Fernsehkameras und die
Monitore an den Bildmischpulten im
Studio ein Begrenzungsrechteck; Kame-
ramann und Bildregisseur haben strikte
Anweisung, das Geschehen im Studio
innerhalb dieses Ausschnittes zu halten.
Selbstverstandlich wird die Bildinfor-
mation, d. h. die eigentlich verfugbare
Flache, nicht voll ausgenutzt. Diese Ein-

engung muBl auch zukunftig beibehal-
ten werden, denn heute gibt es im Bun-
desgebiet und Westberlin mehr als 10
Millionen Gerate mit  falscher” Bild-
rohre, ganz zu schweigen von den Lan-
dern, denen wir im Austausch Program-
me uUberspielen.

W Fernsehen ist ein dynamischer Vorgang.
Selbst wenn kurzzeitig gewisse Bild-
einzelheiten in den wegfallenden Rand-
streifen verloren gehen, hat das auf die
Wirkung des Fernsehbildes und auf sei-
nen Eindruck beim Zuschauer tiberhaupt
keinen EinfluB. FUr die Eindringlichkeit
einer Fernsehlubertragung sind ganz an-
dere Faktoren maBgeblich; einige Zen-
timeter mehr oder weniger Randzone
sind unerheblich. Ware das anders, so
hatten schon langst die Zuschauerpro-
teste die Rundfunkanstaiten Uberflutet.

Als Eduard Rhein mit dem Verlangen nach
«richtigen” Bildrohren nicht durchkam, ver-
langte er die Abdeckung der Bildflache im
Empfanger durch Anderung der Maske, so
daB tatsachlich ein Bild mit einem Seiten-
verhaltnis von 3 : 4 entsteht, wobei man
natirlich die Ablenkung des das Bild
schreibenden Strahls entsprechend neu ein-
stellen muB. Mit anderen Worten: man muB
oben und unten schmale Streifen der Bild-
rohre abdecken, kann dann aber die bisher
wegfallenden Randstreifen sichtbar ma-
chen. Das bedeutet nichts anderes als Ver-
schenken von Kkostbarer Bildflaiche im
Tausch gegen die bei der Programmpro-
duktion ohnehin ausgesparten Randstrei-
fen. Das nunmehr vorschriftsmaBig einge-
stellte Bild ist kleiner als bisher. Sieht man
nebeneinander ein 59-cm-Bild mit der bis-
herigen Wiedergabe und das gleiche Bild
auf einem der ganz neuen 65-cm-Bild-
schirme, diesmal auf 3 : 4 eingestellt, so
ist der subjektive Eindruck: beide Bilder
sind gleichgro3 (wobei das Gerat mit 65-
cm-Schirm etwa 120 DM teurer ist als das
mit 59-cm-Bildréhre). Das geht allerdings
aus Vergleichsbildern in HOR ZU Nr. 5/1965
(Seite 41) nicht hervor.

Es ware ein Wunder gewesen, wenn die
HOR-ZU-Aktion nicht zumindest einen Fern-
sehgerateproduzenten auf den Plan geru-
fen hatte, der sich hier dank des von Rhein
gepragten griffigen Wortes vom , Vollbild-
Fernsehempfanger” geschaftliche Erfolge
versprache. Ein Hersteller brachte also im
Januar Gerate mit dieser Bezeichnung her-
aus — ganz einfach durch die Abdeckung
der Bildflache mit einer neuen Bildmaske
im Seitenverhaltnis 3 : 4 und einigen ge-
ringfigigen technischen Anderungen,



Pressespiegel der SABA Information

In der Ausgabe 16 vom 25. 1. 1965 be-
richtet das ,Handelsblatt” ber ein Ge-
sprach mit Franz Effer, dem geschafts-
fuhrenden Préasidialmitglied der Haupt-
gemeinschaft des deutschen Einzelhan-
dels. Im Verlaufe dieses Gesprachs kam
Effer mehrmals auf die gegenwartige
Lage auf dem Rundfunk- und Fernseh-
geratemarkt zu sprechen. Wir geben
diese AusfUhrungen auszugsweise an
die Leser der .Information” weiter.
.Um die gut organisierten Einzelhandler in
Genossenschaften und Ketten mit relativ
breiten Sortimenten mache ich mir noch
am wenigsten Sorgen”, meint Franz Effer,
.aber es gibt ja schlieBlich auch andere.
Der Kaufmann mit Rundfunk- und Fernseh-
geraten, mit einem Geschaft am Platz, an
dem die Preise unter kraftigem Wettbe-
werbsdruck stehen, kann angesichts seines
Fachsortiments eben nicht den notwendi-
gen Ausgleich finden", sagte Effer und
spielt damit auf die Entwicklung in Dort-
mund an.
Dort hatte der Verbrauchermarkt der Ratio
aus seinem breiten Sortiment mit Artikeln
aus vielen Branchen gerade die Rundfunk-
und Fernsehgerate herausgestellt und mit
besonders auffalilend niedrigen Preisen
ausgezeichnet, Die konkurrierenden Hand-
ler muBlen je nach Leistungsfahigkeit in
diese Preise einsteigen, wollten sie nicht
in den Geruch kommen, teurer zu sein als
der neue Mitwettbewerber. Das war und
ist fur jene Unternehmen kaum ein Prob-
lem, die entweder noch Filialen an anderen
Platzen haben, wo der Wettbewerb noch
nicht so heifl ist und neben den Kosten
auch noch ein Gewinn erwirtschaltet wer-
den kann, oder die Uber ein so breites Sor-
timent verfugen, daB sie es sich leisten
konnen, das in der Gesamtrechnung unbe-
deutende Rundfunksortiment zu Wettbe-
werbspreisen anzubieten. Die Lage wird
aber fur alle jene zum Problem, die eben
nur auf den Verkauf von Rundfunk- und
Fernsehgeraten in dem einen Geschait am
Platze angewiesen sind, also fir den soge-
nannten mittelstandischen Fachhandel.
.Wenn man annehmen konnte, daB3 es sich
dabei um eine einmalige und voruberge-
hende Erscheinung handeln wirde, ware
die Sache noch nicht so tragisch., Wir wiir-
den dann schon irgend einen Weg finden,
um diese begrenzte Zeit in einem begrenz-
ten Gebiet durchzustehen,” sagt Effer,
.aber ich sehe in der ganzen Sache eine
grundsatzliche Entwicklung, die auch noch
fur einige Zeit, wenn nicht fur dauernd mit
uns bleiben wird. Es geht dabei auch nicht
um eine einzelne Firma, es geht vielmehr
um das Prinzip: Wer immer ein breites

Sortiment hat und keine Bedenken hat, den
Wettbewerb ricksichtslos auszuspielen, der
kann einen Preiswettbewerb in Gang set-
zen, dem der Fachhandel nicht gewachsen
ist. Weniger gefahrdet sind dabei die Le-
bensmittelhandler, die gut organisiert sind
und ein relativ breites Sortiment haben.
Weniger gefahrdet sind auch die Textil-
Einzelhandler, die ebenfalls leistungsfahige
Einkaufsverbande aufgezogen haben und
deren Artikel nicht so leicht vergleichbar
sind. Bedroht ist aber der spezialisierte
Rundfunkhandler, und theoretisch konnte
man sich vorstellen, daB eines Tages auch
andere Branchen, etwa der Uhrenhandel
oder der Buchhandel betroffen werden.
Auch der Fotohandel kann sich nicht in
eitel Sicherheit wiegen. Allerdings gibt es
in diesen Branchen noch funktionierende
Vertriebs- und Preisbindungen. Es ist also
kein Zufall, wenn jetzt auch in anderen
Branchen die Zuneigung zu solchen Bin-
dungen gewachsen ist”, sagt Effer.

.Dabei wollen wir mit dem Gedanken an
Preis- oder Vertriebsbindungen nun keines-
wegs eine allgemeine Verteuerung fiir den
Konsumenten in Gang setzen“, betont Ef-
fer, ,vielmehr geht es darum, die Auswuchse
des Wettbewerbs abzustellen, Es ist ja so,
daB kein Handelskaufmann etwas verschen-
ken kann. Wenn er den Artikel A zu Selbst-
kosten oder gar billiger anbietet, muB er
auf den Artikel B entsprechend mehr auf-
schlagen, damit er genug einnimmt, um
Léhne und Miete zahlen zu konnen. Im
Grunde genommen ist das Irrefiihrung des
Verbrauchers, der glaubt, wenn A so billig
ist, sei auch B so preiswert, denn naturlich
setzt man die Preise solcher Artikel beson-
ders niedrig fest, bei denen die Verbrau-
cher sich ein Urteil tiber die Preiswurdig-
keit machen konnen, wahrend man die
hoheren Aufschlage bei Artikeln vornimmt,
bei denen der Kunde das nicht merkt, Ehr-
licher ware es, wenn man ohne soiche
Lockvogelkalkulationen arbeitet.”
Tatsachlich sind denn auch in der Rund-
funkbranche solche Bindungen in der letz-
ten Zeit wieder starker im Gesprach ge-
wesen. Dabei kommt es aber auf den gu-
ten Willen aller Partner an, also nicht nur
auf den Einzelhandel, sondern auch auf
den GroBhandel und die Industrie. Und
obwoh! im Einzelhandel sowohl GroB- wie
Kleinbetriebe grundsatzlich Vorschlagen
fur eine Vertriebsbindung zugestimmt hat-
ten, scheiterten die Gespache an den an-
deren Partnern. Auf der anderen Seite
braucht man allerdings wohl nicht gleich die
Flinte ins Korn zu werfen, wenn erste Ge-
sprache nicht zum erwinschten Erfolg ge-
fuhrt haben.

Auswiuchse
des Wettbewerbs
machen Sorgen

LWir bleiben jedenfalls von uns aus
weiter mit den Betroffenen und den
Beteiligten im Gesprach", sagt
Effer, ,denn eine gewisse Ordnung
beim Vertrieb dieser technisch
komplizierten Gerate liegt schlieB-
lich im Interesse aller: Die Industrie
ist, bei Licht besehen, auf einen
leistungsfahigen Fachhandel ange-
wiesen, der nicht nur die gangigen
Gerate moglichst billig verkauft,
sondern auch neue und weniger
gefragte Apparate im Laden hat,
den Kunden berat und anschlieBend
den Service tubernimmt. Das wird
sich noch deutlicher zeigen, wenn
erst einmal das Farbfernsehen
kommt, das eher noch Service-
intensiver und beratungsbedurftiger
ist als das heutige Schwarz-WeiB-
Fernsehen. Auch der Verbraucher
hat ein Interesse daran, daB es
einen Fachhandel gibt, der ihm
auch weniger problemlose Artikel
vorfihrt. Gerade mit den steigen-
den Einkommen und den steigen-
den Anspruchen wird das Interesse
an tieferen Sortimenten groBer.
Tiefe Sortimente aber lassen sich
nicht im Discount-System unter-
bringen, sie passen einfach nicht
in diese, auf schnellen Umschlag
gerichtete Kalkulation. Man braucht
nur an Stereo-Anlagen oder Hi-Fi-
Gerate zu denken, oder in der
Fotobranche etwa an die Spitzen-
kameras, im Buchhandel an die we-
niger gangige, aber deswegen
nicht weniger lesenswerte Literatur,
die eben nicht die Auflagen der
Taschen-KrimireiBer erzielt. Der
Fachhandel kann also dem Ver-
braucher durchaus etwas bieten,
was der echte Discounter einfach
nicht ins Sortiment aufnehmen
kann. Und wenn der Fachhandel
zum Opfer eines hemmungslosen
Wettbewerbs wird, dann mii3te der
Verbraucher auf diese Dinge friher
oder spater verzichten.”
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Vertriebspolitik am Beispiel des Rundfunk-
markles

Unter dieser Unterschrift brachte |, Blick
durch die Wirtschait” der ,Frankfurter All-
gemeinen Zeitung” eine sehr fundierte
Marktanalyse der Rundfunk- und Fernseh-
branche von Joachim Nawrocki, der wir
folgende wesentliche Ausschnitte entneh-
men:

... Die bisherigen Erfahrungen mit den ab-
gestuften Nettopreisen werden von Grun-
dig und SABA ubereinstimmend positiv be-
urteilt, Es ist jedoch fraglich, ob sie sich
auf viele andere Hersteller Ubertragen las-
sen. Jeder Marktbeteiligte hat auf dem
Rundfunk- und Fernsehmarkt eine andere
Stellung. Nicht nur die Marktanteile sind
verschieden, sondern auch das Produk-
tionsprogramm, die Finanzkraft und die
Beteiligung des GroBhandels am Vertrieb.
Es scheint, als musse jeder seine indivi-
duelle Vertriebsform finden, bevor dieser
Markt zur Ruhe kommt, und als seien
deshalb alle kollektiven MaBnahmen ge-
scheitert. Die Braun AG konnte es sich
zum Beispiel als einzige leisten, die Preis-
bindung beizubehalten, ohne daBl sie die
Schwierigkeiten der anderen Hersteller hat-
te. SABA prakliziert seit ungefahr drei Jah-
ren eine straffe Vertriebsbindung mit einer
Beschrankung auf nicht viel mehr als hun-
dert GroBhéndler, bei einem Direktabsatz
an den Einzelhandel von nur funfzehn Pro-
zent des Umsatzes. ..

... Die Vertriebsbindung, die bei SABA.
wie es heiBt, nach einer kritischen Anlauf-
zeit ,ausgezeichnet funktioniert”, blied
aber anderen Firmen versagt, obwohl! sie
sich ernsthaft darum bemuht haben. ..

... Es sieht jedenfalls so aus, als werde
sich der Rundfunk- und Fernsehmarkt in
den néachsten Jahren endlich beruhigen.
Krise und Boom der Fernsehgerate sind
vorbei, Absatz und Produktion werden von
einem kontinuierlichen Ersatzbedarf getra-
gen. Der Verbraucher besinnt sich auf den
Service, den der leistungsstarke Fachhan-
del bieten kann und der mit der bevorste-
henden Einfihrung des Farbfernsehens und
dem wachsenden Interesse an Stereo- und
High-Fidelity-Anlagen noch an Bedeutung
gewinnt. Der Fachhandel wird, wenn er
dynamisch denkt und handelt, sein Aus-
kommen haben, er wird freilich mit Ratio,
Wertkauf und anderen Vertriebsformen le-
ben mussen. Der Preiskampf zweier Wa-
renhauser im Ruhrgebiet war gegen Ratio
und nicht gegen den Einzelhandel gerich-
tet, er hat sich inzwischen beruhigt. Mog-
licherweise witterten die Kaufhiuser eine
aufsteigende Konkurrenz und wollten nur
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einmal die Zahne zeigen. Auch der Grofi-
handler wird, soweit er wirklich seine Auf-
gaben einschlieBlich der Finanzierung er-
fulit, uberieben konnen. Die sogenannten
Amphibien, die auf beiden Handelsstufen
arbeiteten und die wichtigste Quelle des
grauen Marktes waren, sind schon jetzt sc
gut wie ausgestorben. Kein Produzent ist
namlich gegenwartig darauf angewiesen,
jeden Handler ohne Ansehen der Person
zu beliefern, um seine Lager zu verkieinern,
wie das einmal der Fall war. Die Zusam-
menbruche einiger kleiner und groBer Han-
deisunternehmen haben auch die Industrie
einiges Lehrgeld gekostet. GroBe Zahlungs-
ausfalle wiegen eine zweifelhafte Absatz-
moglichkeit nicht auf.

Den guten Fachhandel zu unterstutzen und
wieder zum unternehmerischen Denken an-
zuhalten ist jedenfalls ein sinnvolleres Kon-
zept als die Konservierung des gegen-
wartigen Zustandes unter Berufung auf die
angebliche Unfahigkeit des Handels, selbst
zu kalkulieren, Deshalb erscheinen auch die
Nettopreise mit eingebauten, nicht uber-
trieben hohen Mengen- und Funktionsra-
batten unter den derzeitigen Umstanden als
die optimale Losung. Die Verdrossenheit
uber die Marktwirtschaft, die nicht allein
beim Einzelhandel immer wieder ankling!.
solite nicht Uberbewertet werden. Die Zei-
ten des behordlich geregeiten Marktablau-
fes, die den Altgedienten der Branche vor
dreiBig Jahren goldene Bilanzen bescher-
ten, kommen nicht wieder. Und der Wunsch
der Hersteller, in der Werbung Preise an-
geben zu konnen, ist zwar verstandlich,
wiegt aber nicht schwer genug, um zu
Methoden zurickzukehren, die an den ge-
wandeiten Verhaitnissen so klaglich ge-
scheitert sind, Die Moglichkeit, dem Ver-
braucher wenigstens realistische empfohle-
ne Preise zu nennen, hat sich die Industrie
durch die sinnlosen Rabattgaukeleien selbst
genommen. Die Marktbereinigung, nach der
sich alle Beteiligten sehnen, kommt jetzt
am ehesten, wenn man den Markt in Ruhe
1aBt.

Werbung mit nicht vorridtigen Waren

Wenn ein Einzelhandelsgeschaft der Rund-
funk- und Fernsehbranche ein bestimmtes
Gerat in seiner Zeitungswerbung ausdrick-
lich anbietet, so erwartet der Leser, daB
dieses Gerat auch in dem Geschaft be-
sichtigt und auf Grund der Besichtigung
gekauft werden kann., Denn der Durch-
schnittsleser geht davon aus, daB er bei
fast allen Fachgeschiften alle auf dem

Markt vorhandenen Fernsehgerate an Hand
von Prospekten bestellen kann. Wird ihm
ein Gerat in der Zeitungsanzeige ausdruck-
lich angeboten, so erwartet er, dafl er es
besichtigen und daB er daraufhin seinen
Kaufentschiu8 fassen kann. Dabei mag es
nicht unbedingt erforderlich, im Fernseh-
geschaft auch nicht ublich sein, daB ihm
gerade dieses Gerdt sofort mitgegeben
wird. Die Regel ist, daB man das Gerat sich
vorfiihren 1aBt und sich dann entschliefit,
ein Gerat dieses Typs zu kaufen, das als-
bald ins Haus geliefert wird. Daher konnte
es moglicherweise genltgen, daB der Fern-
sehhandler nur ein einziges Geral, dieses
aber auch fur einen gewissen Zeitraum
von etwa 10 Tagen nach Erscheinen einer
Anzeige mit der beanstandeten Werbung
standig vorratig halt. Das war hier jedoch
nicht der Fall. Somit wurde der Verkehr
schon allein durch das ausdruckliche An-
gebot eines bestimmten Fernsehgerates in
der Anzeige getauschi; diese Tauschung
wurde durch die Aufmachung der bean-
standeten Anzeige noch verstarkt (§3UWG).
Urteil des OLG Dusseldorf vom 3. 7. 1964.
(Lt. Frankfurter Aligemeine Zeitung).



Noch im Laufe des Jahres 1965 wird die
Bevolkerung in drei Sendegebieten zu 95
bis 100 Prozent mit Rundfunk-Stereophonie
versorgt sein und in vier weiteren Sende-
gebieten zu 65 bis 80 Prozent. Nur zwei
Rundfunkanstalten — der Bayerische Rund-
funk und Radio Bremen — haben noch
keine Vorkehrungen fur Stereo-Ausstrah-
lungen getroffen. Doch werden im Bremer
Bereich und zu einem Teil auch in Bayern
die Stereo-Sendungen benachbarter Rund-
funkanstaiten gehort werden konnen. Da-
mit wird das Jahr 1965 zum , Jahr der
Stereophonie”, dessen Kronung die auch
auf diesen technisch-kunstlerischen Fort-
schritt abgestimmte ,Deutsche Funkaus-
stellung 1965 im August/September in
Stuttgart sein wird.

Heute gibt sich folgendes Bild

Hessischer Rundfunk:

Die Austrahlung stereophonischer Sendun-
gen begann am 21. Marz 1965. Zunachst
werden dreimal wochentlich stereophoni-
sche Programme ausgestrahit:

Sonntags 19.00 bis 19.30 Uhr
Dienstags 11.05 bis 11.30 Uhr
Freitags 16.35 bis 17.30 Uhr

Diese Stereo-Sendungen erfolgen im UKW-
Programm |l, und zwar uber folgende Sen-
der:

Gr. Feldberg

(Taunus) (Kanal 32/ 96,7 MHz/ 80 kW)
Hardberg

(Odenwald) (Kanal 12/ 90,6 MHz/ 1,5 kW)
MeiBner (Kanal 28/ 95,5 MHz/ 90 kW)
Rimberg (Kanal 27/ 95,0 MHz/30 kW)

Norddeutscher Rundfunk

Uber die Sender des Ill. Programms werden
z. Zt. folgende Stereo-Sendungen ausge-
strahlt:

Hamburg (Kanal 2/ 87,6 MHz/ 80 kW)
Hannover (Kanal 30/ 95,5 MHz/ 3 kW)
Montags bis sonnabends 15.00 bis 15.30 h
Versuchssendungen (Metronom-Signale
zur Seitenortung der Modulation und Ba-
lance-Einstellung sowie Musik).

Taglich 18.00 bis 19.00 Uhr Orchesterkon-
zerte, Kammermusik, Opern- und Operet-
tenmusik, Jazz und Chormusik.

Zur Zeit sind etwa 31% der Bevolkerung
des Sendegebietes mit Stereo-Rundfunk
versorgt.

Seit Mitte Marz erfolgt die Ausstrahlung
auch Uber die UKW-Sender Hamburg, Han-
nover, Harz-West und Kiel des Il. Pro-
gramms. Die ubrigen Sender dieses Pro-
gramms werden im weiteren Verlauf eben-
falls auf Stereo-Rundfunk umgestellt. Dann
werden 90 bis 100 Prozent der Bevolkerung
des Sendegebietes Stereo-Sendungen ho-
ren konnen.

Es geht voran ...




Saarlandischer Rundfunk

Der Sender Saarbricken strahlt folgende
Stereo-Sendungen aus:

Saarbricken (Kanal 14/ 91,3 MHz/ 100 kW)
Sonnabends 11.00 bis 12.00 Uhr ber UKW
Il Versuchssendungen (Metronom-Signale
zur Seitenortung und Balance-Einstellung
sowie Musik aus dem ernsten und unter-
haitenden Bereich).

Sonntags 21.30 bis 22.30 Uhr und dienstags
16.00 bis 16.45 Uhr uber UKW Il Orchester-
konzerte des SR-Sinfonie- und des SR-
Kammerorchesters, Stereo-Aufnahmen aus
dem Programmaustausch, Unterhaltungs-
musik des SR-Tanzorchesters u. a. ferner
Direktubertragungen bzw. Wiederholungen
von Jugend- und Sonderkonzerten.

100 Prozent der Bevolkerung des Sendege-
bietes und der groBte Teil des angrenzen-
den sudwestdeutschen Raumes konnen die-
se Sendungen horen. So wurde guter Emp-
fang in Gernsbach (Murgtal) Pforzheim,
Karlsruhe, Mannheim und Darmstadt be-
statigt.

Die Ausweitung der Programme und Ver-
suche mit Horspielen sind im Verlauf der
nachsten Monate geplant.

Sender Freies Berlin

Die Sender

Berlin | (Kanal 6/ 88,75 MHz/10 kW)
Berlin Il (Kanal 18/92,4 MHz/ 10 kW)
Berlin I (Kanal 31/96,3 MHz/ 10 kW)

strahlen stereophonische Sendungen aus,
Montags bis freitags und jeden ersten
Sonnabend im Monat 17.30 bis 18.30 Uhr
Versuchssendungen uber Berlin Il (taglich
wechselnder Inhalt mit Tanz-, Unterhal-
tungs-, Operetten- und Orchestermusik).
Jede Woche mehrere Programme von ein
bis zwei Stunden Dauer in der Regel zwi-
schen 18.00 und 22.00 Uhr mit Tanz- und
Unterhaltungsmusik, Sinfoniekonzerten und
Horspielen. Im Oktober 1964 gab es 23, im
November 1964 17, im Dezember 1964 28
und im Januar 19685 32 Stereo-Programme.
Das erste Stereo-Horspiel in Deutschland
wurde vom SFB am 4. Oktober 1964 ge-
sendel.

100 Prozent der Bevolkerung des Sendege-
bietes sind versorgt, zudem ein wesentli-
cher Teil der Zone.

Die meisten Horerfragen betreffen die Ste-
reophonie. Durchweg wird der Wunsch nach
Erweiterung der Stereo-Sendungen geéu-
Bert.

Alle Musikaufnahmen werden nur noch
stereophonisch produziert. Auch werden
von der Industrie ausnahmslos stereopho-
nische Aufnahmen bezogen. Da die Stereo-
Sendungen ja auch Mono zu empfangen
sind, kann und wird das Programm nach
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und nach also mit Stereo-Aufnahmen auf-
gefullt werden.

Siiddeulscher Rundfunk

Der Suddeutsche Rundfunk beginnt am
Montag, dem 3. Mai, mit der Ausstrahlung
von Stereo-Sendungen. Hierfur stehen zu-
nachst die Sender des UKW-III-Netzes
Stuttgart-Degerloch (Kanal 17/92,2 MHz),
Aalen (Kanal 37/98,1 MHz) und Ulm (Kana!
35/97,4 MHz) zur Verfugung. Zu einem
spateren Zeitpunkt wird auch der UKW-III-
Sender Heidelberg-Konigstuhl in das Netz
mit einbezogen. Die Programmzeiten und
Programminhaite sehen von Montag bis
Samstag jeweils von 9.00 bis 9.30 Uhr und
von 16.30 bis 17.00 Uhr Testsendungen und
von 17.00 bis 17.55 Uhr Musiksendungen
vor, in denen sinfonische Musik, Unterhal-
tungs- und Tanzmusik stereophon vorge-
stellt wird. Weitere Musikprogramme folgen
an Samstagen und Sonntagen jeweils von
21.00 bis 22.00 Uhr. Insgesamt sendet der
Sluddeutsche Rundfunk damit mehr als 13
Stunden in der Woche stereophon.
Stidwestfunk

Foigende UKW-Sender des |. Programms
strahlen Stereo-Sendungen aus:

B.-Baden (Kanal 40/ 98,9 MHz/ 0.5 kW)
Betzdorf |

(Westerwald) (Kanal 20/ 93,1 MHz/ 0,35 kW)
Blauen |

(Schwarzw.) (Kanal 19/92,6 MHz/ 8.4 kW)
Donners-

berg | (Kanal 17/ 92,0 MHz/ 80 kW)
Eggberg | (Kanal 38/ 98,5 MHz/ 0,6 kW)
Feldberg |

(Schwarzw.) (Kanal36/97,9MHz/ 1 kW)
Haardtkopf |

(Hunsrick) (Kanal 20/ 93.0 MHz/ 25 kW)
Hochrheinsender | bei

Waldshut (Kanal 14/ 91,1 MHz/ 0,07 kW)
Hornis-

grinde | (Kanal 31/96,2 MHz/ 60 kW)
Koblenz | (Kanal 23/ 94,0 MHz/ 2,5 kW)
Linz | (Rhein) (Kanal 35/ 97,4 MHz/ 18 kW)
Potzberg

(Westpfaiz) (Kanal 23/ 93,9 MHz/ 20 kW)
Raichberg |

(Alb) (Kanal 16/ 91,8 MHz/ 12 kW)
Wannenbg. | (Kanal 19/92,8 MHz/ 1 kW)
Witthoh |

(Hegau) (Kanal 11/ 90,4 MHz/ 37.5 kW)
Wolfsheim | (Kanal 40/ 99,1 MHz/ 18 kW)

Sonntags 20.00 bis 21.15 Uhr, donnerstags
16.30 bis 17.25 Uhr, freitags 20.00 bis 22.00
Uhr Orchesterkonzerte oder Opern.
Montags von 17 bis 17.25 Uhr Unterhal-
tngsmusik.

Etwa 85 Prozent der Bevolkerungm des
Sendegebietes werden mit Stereo-Sendun-
gen versorgt.

Der Ausbau richtet sich nach den Erfahrun-

gen und der Versorgungsgrad steigt mit
dem Ausbau des Sendernetzes.

Westdeutscher Rundfunk

Langenberg (Kanal 41/99,2 MHz/ 100 kW)
Munster-

Baumberge (Kanal 9/89,7 MHz/ 6 kW)
Nordhelle (Kanal 37/ 98,1 MHz/ 15 kW)
Teutoburger

Wald (Kanal 33/ 97,0 MHz/ 100 kW)

Montags bis sonnabends 9.00 bis 9,30 Uhr
(Testfrequenzen), montags bis freitags
17.30 bis 18.30 Uhr und sonnabends 10.45
bis 11.45 Uhr Versuchssendungen.

(Jede Woche drei verschiedene Program-
me, und zwar ein Unterhaltungs-Programm
vorwiegend amerikanischer Aufnahmen, ein
Kammermusik-Programm sowie ein Pro-
gramm aus den Bereichen Oper und Sin-
fonie, die vorzugsweise klanglich besonders
attraktive Aufnahmen wirkungsvoller Wie-
dergabemoglichkeiten beinhalten und je
einmal wiederholt werden.)

Sonntags 20.00 bis 22.00 Uhr und sonn-
abends 18.00 bis 19.00 Uhr Neuaufnahmen
kompletter Opern und abendfullender Sin-
foniekonzerte, Sendereihen wie z. B. ,Das
Orchesterwerk Ravels”, ,Strawinsky diri-
giert Strawinsky”, oder ,Ludwig van Beet-
hovens neun Sinfonien”, zu besonderen
Anlassen geistliche Werke wie etwa Brit-
tens ,War Requiem" (Volkstrauertag), Ber-
lioz" ,Requiem” (Totensonntag) oder Ber-
lioz' . L'enfance du Christ" (Weihnachten).
In der Sonnabendsendung informiert die
Sendereihe ,Forum der Musik" vierzehn-
tagig uber Neuerscheinungen des interna-
tionalen Plattenmarktes. In etwa vierwo-
chentlichem Abstand Kammermusik und
moderner Jazz mit je 45 Min. Sendedauer.
80 bis 85 Prozent der Bevolkerung des
Sendegebietes werden mit Stereo-Sendun-
gen versorgl. Positive Empfangsbeobach-
tungen liegen auch aus Teilen Niedersach-
sens und Hessens vor.

Im Sommer 1965 wird die Senderkette durch
folgende UKW-Stationen erweitert:
Aachen-

Stolberg (Kanal 30/ 959 MHz/ 5 kW)
Bonn (Kanal 12/ 90,7 MHz/ 0,5 kW)
Kleve (Kanal 34/ 97,3 MHz/ 0,25 kW)
Koln (Kanal 29/ 95,7 MHz/ 0.5 kW)
Monschau  (Kanal 37/ 98,2 MHz/ 0,05 kW)
Siegen (Kanal 34/ 97,1 MHz/ 0.5 kW)
Wittgenstein (Kanal 29/958 MHz/ 15 kW)

Nach erfolgtem Ausbau werden 95 bis 97
Prozent der Bevolkerung des Sendegebie-
tes mit Stereo-Sendungen versorgt.

Die Stereo-Produktion des WDR-Sinfonie-
orchesters wird aufgenommen und plan-
maBig fortgesetzt. Experimentelle Arbeit
am Stereo-Horspiel.



Ungetriabter HorgenuB unterwegs: Sabamobil

Vor einem Jahr brachte SABA das erste
Radio-Tonbandabspielgerat fur Auto, Reise
und Heim auf den Mark!. Es hat sich inzwi-
schen vieltausendfach bewahrt; vor allem
beim Betrieb im Auto. Denn erst das ,,Saba-
mobil* ermoglicht den GenuB ungestorter
Musik in hervorragender Wiedergabequali-
tat auch bei grofier Lautstarke. Selbst wah-
rend schneller Fahrt mit starken Motor- und
Windgerauschen ist die Musikwiedergabe
vorzuglich. Das Gerat laBt sich so einfach
und schnell bedienen, daB es die Aufmerk-
samkeit des Fahrers kaum beansprucht.
Eine Hand bleibt dabei immer am Steuer.

Viele motorisierte Musikfreunde werden
sich in diesen Tagen nach einem musikali-
schen Begleiter fur ihre Fahrten in den
Fruhling und Sommer umsehen. Das Saba-
mobil bietet so viele Vorziige, daB ihnen
die Wabhl eigentlich nicht schwer fallen diirf-

te; nur missen sie eben darauf hingewiesen
werden. Noch besser: Der Fachhandier
fuhrt dem Kunden alle Besonderheiten des
Sabamobil vor. Viele Verkaufer koénnnen
bestatigen, daB sich das Sabamobil sehr
schnell verkaufen Iast, wenn der Kunde
wahrend einer kleinen Probefahrt damit
vertraut gemacht wird.

Nur das Sabamobil ist Rundfunkempfanger
und Tonbandabspielgerat zugleich. Das
Sabamobil zaubert das volle Klangbild ei-
nes hervorragenden Heimempfangers ins
Auto. Dafur sorgen eine besonders lei-
stungsfahige Endstufe und der eingebaute
groBBe Konzertlautsprecher.

Auch bei Tonbandwiedergabe wurden Kom-
promisse auf Kosten der Qualitat vermie-
den. So wurde am normalen Tonband mit
6.25 mm Breite, das der internationalen

Norm entspricht, festgehalten und ebenso
an der fur eine gute Musikwiedergabe not-
wendigen Bandgeschwindigkeit von 9,5 cm.
Mit einem Frequenzbereich von 50 — 16 000
Hz steht das Sabamobil keinem hochwerti-
gen Heim-Tonbandgerat nach. Der ausge-
zeichnete Gleichlauf ist dank gegenlaufiger
Schwungmasse auch bei schnellem Fahren
durch Kurven oder uber schiechte StraBen
nicht zu erschuttern,

Jedes Ariola-Musikmagazin fur das Saba-
mobil enthalt vier Programme zur Wahl mit
insgesamt Uber 100 Minuten Spieldauer.
Das internationale Ariola-Musik-Repertoire
fur das Sabamobil bietet fur jeden Ge-
schmack eine reiche Auswahl. Schon heute
stehen nahezu 40 Stunden Musik — weit
uber 1000 Titel — zur Wahl, Selbstverstand-
lich wird das Repertoire laufend vervoll-
standigt und enweitert,

1"



.Sabamobil* im Omnibus

Mehr und mehr Besitzer von Reise-Omni-
bussen bedienen sich des ,Sabamobil” {r
die Unterhaltung ihrer Gaste, Reisebusse
bendtigen immer ein Mikrofon. Es laft sich
leicht an die Busausfuhrung des Sabamobil
anschlieBen. Besonders zu empfehlen ist

ein Mikrofon mit Schalter, uber das sich
der Fahrer oder Reiseleiter direkt in das
laufende Sabamobil einschalten kann, ohne
das Gerat selbst bedienen zu mussen.

Das Mikrofon schaitet das Sabamobil auch
dann ein, wenn es vorher nicht in Betrieb
war

Beim Drucken des Mikrotonschalters wird
bei der Busausfuhrung der Vorverstarker
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vom Tonkop! und vom Rundfunkteil uber
ein Relais getrennt und das Mikrofon ein-
geschaltet.

Die Ausgangsleistung der Sabamobil-Bus-
ausfuhrung betragt 12 W (Spitzenleistung).
Die volle Leistung des Sabamobil wird er-
zielt bei einem Gesamtwiderstand der
AuBenlautsprecher von 2,5 Ohm. Dieser er-
gibt sich zwangslaufig bei Parallelschal-
tung von zwei 5 Ohm-Lautsprechern.
So!l eine Kombination von vier 5 Ohm-
Lautsprechern angeschlossen werden, so
soliten je zwei Lautsprecher parallel und
diese beiden Gruppen dann in Serien ge-
schaltet werden, das gibt dann einen An-
passungswiderstand von insgesamt 5 Ohm.
Um auch in diesem Fall eine volle Aus-
gangsleistung zu erzielen, ist eine Kleine

Anderung erforderlich. Bei der Busausiuh-
rung wird diese bereits ausgefuhrt. Die An-
schluBleitungen fur den AuBenlautsprecher
sind von der Anzapfung grun auf gelb/grun
und rot auf gelb/rot am Ausgangsubertra-
ger umgelotet.

Auch in Omnibusse mit 24 Volit Stromver-
sorgung kann das Sabamobil eingebaut
werden. Hier werden zusatzlich ein elektro-
nischer Spannungsteiler mit entsprechen-
der Leistung, oder aber zwei kleinere, die
paraliel geschaltet werden, bendtigt.

Neue ,Tunnel“-Halterung

Fur Autos, bei denen die normale Autohal-
terung nicht unter dem Armaturenbrett an-
gebracht werden kann, bringt SABA eine



spezielle ,Tunnelhaiterung" fur das Saba-
mobil. Sie kann zwischen den Vordersitzen
auf den Getriebe-Tunnel montiert werden.
Bei vielen Autotypen wird sich diese Art
der Montage als sehr vorteilhaft erweisen.
Mit dieser Halterung kommt der Bedie-
nungsteil in die unmitteibare Nahe des
Fahrers zu liegen. Der Raum, den Autohal-
terung und Gerat beanspruchen, bleibt zu-
dem sonst ungenutzt,

Das bietet das Sabamobil:

o
Rundfunkempfang und Ton-
bandwiedergabe aus einem
Gerat

a
Vier Musikprogramme zur

Wahl mit insgesamt uber

100 Minuten Spieldauer aus
einem Musikmagazin zum Preis
von DM 29,75°

* Ariola-Richtpreis fir Standard-
programme

a
Hervorragende Wiedergabe-
qualitat

Leistungsstarke Endstufe
GroBer Konzertlautsprecher
9,5 cm Bandgeschwindigkeit
6,25 mm Band nach internatio-
naler Norm

Frequenzbereich von 50 —

16 000 Hz

Vorzuglicher Gleichlauf

Sehr unempfindlich gegen
Erschitterungen im Auto durch
gegenlaufige Schwungmasse

SABA
Schallplatten

im Echo

der Fachpresse

SABA geht cigene Wege
In der Produktion sind Fachleute am Werk

Ein neues Plattenzeichen: auf rotem Grund
wachst das SABA-Tannlein aus einer Schall-
platte. Die durchihre hervorragenden Rund-
funk- und Plattentruhen bekannte Appara-
tefirma legt ein interessantes Angebot vor,
dessen einziger erkennbarer Grundnenner
Qualitat’ heiBt. Es finden sich fast aus-
schlieBlich Liebhaberstucke unter den kon-
trastreichen Programmnummern: Orgel-
werke urd Jazz, Kammermusik und Piano-
Spielereien. Und man spurt sogleich, daB
sich hier der ,Hobby"“-Gedanke mil einem
grofien Qualitatssinn gepaart hat. Tech-
nisch sind die Aufnahmen hervorragend:
klar und ohne (erkennbare) Korrekturen
und Tricks. Man schatzte das spontane
Musizieren offensichtlich mehr als eine Pro-
duktion, die durch zahllose Schnitte eine
Perfektion vortauscht, die von einer be-
scelten Vollkommenheit weit entfernt ist,
Bei den Jazz-Platten, etwa bei dem ,Jazz-
Studio”, in dem das hervorragende Hans-
Koller-Oktett sowie das Wolfgang-Dauner-
Trio auftreten, ist der Trend zum Dokumen-
tarischen (auch wenn es die eine oder an-
dere verzeihliche kleine Schwiche haben
sollte) besonders deutlich erkennbar, aber
das Gleiche gilt auch fur eine Orgelplatte
mit Werken von Reger, Messiaen und
Schilling. Hier uberrascht das grofie Klang-
volumen, das auch bei einer extrem star-
ken Aussteuerung nicht an Durchsichtigkeit
verliert oder den Klirrfaktor heraufbe-
schwort.

Es sind Liebhaber-Produklionen von ho-
hem Wert, die SABA da vorlegl. Man hore
sich die Aufnahme mit Mozarts Kiarinetten-
Quintett (KV 581) an, um zu begreifen, daB
diese Bezeichnung ein Ehrentitel ist. Unbe-
kannte Kunstler musizieren hier mit einer
ungekinstelten Redlichkeit, die einen ganz
eigenen Zauber besitzt.

Eine weitere Platte, die, wie alle anderen in
graphisch hervorragender Aufmachung her-
ausgebracht wurde, nennt sich ,Piano mal
vier”. Sie durfte die Spezialisten des mo-
dernen Klavier-Jazz besonders ansprechen,
Denn hier ist einmal mit groBer Ernsthaf-
tigkeit der Versuch gemacht worden, aus
amerikanischen Vorbildern etwas weitge-
hend Eigenstandiges zu entwickeln — und
wiederum sind es vor allem unbekannte
Jazz-Gruppen aus dem Sudwesten, die hier
experimentieren.

Ein Experiment ist wohl auch die Platte mit
dem Titel ,Die virtuose Flote”, die an Hand
von {inf verschiedenen Werken eingn
hochst instruktiven Querschnitt uber die
Ausdrucksmoglichkeiten der Fiote gibt, Von

einer spielerischen Sonate eines der Bach-
Sohne bis zu Messiaen und Martinu reicht
der Radius dieser Platte, auf der sich die
Solistin Sibylle Weigel auszeichnet. Auch
die Begleitung Heino Schwartings verrat
eine schone Spontaneitat des Musizierens.
SchlieBlich sei noch auf die Platte .Johann
Sebastian Bach und Sohne" hingewiesen.
Sie wirkt vor allem deshalb so instrukliv,
weil man eine solche unmittelbare Gegen-
uberstellung des vaterlichen Werkes mit
dem der Sohne Friedemann, Carl Friedrich,
Johann Christoph und Carl Philipp Emanuel
Bach allenfalls einmal im Konzertsaal er-
lebt.

Die Titel verraten das Ziel der SABA-Leute:
einen eigenen Weg abseits der grofien,
uberlaufenen StraBe zu gehen. Was sie an
grofien Namen noch entbehren, gewinnen
sie durch die Redlichkeit und Ehriichkeit
ihrer Aufnahmen. Die Platten sind Geschen-
ke und instruklives Studienmaterial in ei-
nem. Und sie haben neben ihren tonlichen
Qualitaten und der Originalitat ihrer Pro-
grammzusammenstellung noch einen Vor-
teil, den jeder besonders wirdigen wird,
der beruflich mit Schallplatten zu tun hat:
endlich einmal eine Firma, die die Spiel-
dauer der einzelnen Plattenseiten auf die
Sekunde genau auf dem Etikett anmerkt.
Eine Kieinigkeit, gewiB. Aber auch sie be-
weist, daB bei SABA Leute am Werk waren,
die der Schallplatte geben mochten, was
threr ist. (Aus ,Musikmarkt”)

Neues aus der SABA-Vertriebsorganisation

Aus gesundheitlichen Grunden wird Herr
Karl Storz, Mannheim, am 31. Marz 1965
scine langjahrige und erfolgreiche Tatig-
keit fur die SABA-Werke beenden. Mit der
Aufgabe, die Geschaltle der bisherigen Ge-
neralvertretung auf die zu errichtende
SABA-Verkaufsfiliale mit Sitz in Mannheim
uberzuleiten und die verantwortliche Lei-
tung dieser Auienstelle ab 1. April 1965 zu
ubernehmen, wurde Herr Fritz Schwer
betraut. Die Leitung unserer Verkaulsfiliale
Essen hat Herr Dietrich Ahlert, bisher
Chef der SABA-Verkaufs-Direktion ,Sid-
west”, ubernommen. Die SABA-Verkaufs-
bezirke Mannheim und Saarbrucken geho-
ren kunftig wieder zum Bereich der Ver-
kaufs-Direktion ,Sud”.
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SABA HiFi-Technik

SABA HiFi-Lautsprecher-Kombination 111

Die SABA - HiFi-Lautsprecher-Kombination
Il ist vor allem fur solche HiFi-Anlagen
gedacht, in denen unsere kompletten Hi-
Fi-Boxen aus Platz- oder Stilgriinden nicht
verwendet werden konnen.

Die Lautsprecherkombination besteht aus
dem SABA HiFi-Tieftonlautsprecher 300
und je einem SABA-Lautsprecher fir die
mittleren und hohen Tonfrequenzen (Abbil-
dung 5). Die Lautsprecher sind zusammen
mit einer elektrischen 3-Kanal-Weiche auf
eine stabile Schallwand montiert. Der Ein-
bau in ein geeignetes Gehause wird da-
durch wesentlich erleichtert. Die Lautspre-
cher-Kombination ist auch bereits fertig
verdrahtet, so daB lediglich die Leitung
zum Verstarker bzw. Rundfunkgerit ange-
schlossen werden muB.

Um Mittel- und Hochtonlautsprecher vor
einer Beeinflussung durch den BaBlautspre-
cher zu schutzen, sind diese Lautsprecher
zum Gehéause-Innern geschlossen. Beim

Mitteltonlautsprecher wird dies durch eine
Abdeckhaube erreicht, die zur Vermeidung
von Resonanzen mit Polsterwatte gefillt
ist. Der Hochtonlautsprecher hat einen ge-
schlossenen Korb.

Die elektrische Weiche ist so dimensioniert,
daB jedem der drei Lautsprecher nur der
Tonfrequenzbereich zugefiihrt wird, fir den
er die besten akustischen Eigenschaften
hat.

Insbesondere fir die Mittellage der Musik
(Klavier, Gitarre usw.) sowie flir Sprache
ist die relativ niedere untere Uberlappung
bei 300 Hz, also die Abstrahlung durch den
gut gedampften Mitteltoner ein deutlich
horbarer Gewinn.

SABA HiFi-Tieftonlautsprecher 300

Dieser Lautsprecher wurde speziell fir die
BaBwiedergabe entwickelt, Durch die wei-
che Membran-Aufhingung liegt die Eigen-
resonanz bei 20 Hz. Die im Verhallnis zu
den  Polschuhen hohe Schwingspule
(Schwingspule 18 mm, Polplatte 8 mm)
bleibt auch bei sehr groBen Amplituden,
wie sie bei starken Bassen auftreten, im-
mer im homogenen Bereich des kriftigen
Magnetfeldes von 12500 GauB. So wird
eine ,trockene" und verzerrungsfreie Wie-
dergabe der Biasse erreicht. Der Lautspre-
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cher ist daher vorzuglich fur den Einsatz
in HiFi-Anlagen geeignet.

Dem SABA HiFi-Tieftonlautsprecher 300
sollen naturlich nur Basse zugefiihrt wer-

Abb. 1 HiFi-Tieftonlautsprecher 300

a

den. Er ist daher Uber eine elektrische
Weiche anzuschlieBen. Die obere Grenze
des BaBbereichs und damit die Ubergangs-
frequenz zum Mitteltonbereich muB bei et-
wa 300 Hz liegen.
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Abb. 2 Frequenzgang des SABA HiFi-Tiefton-Lautsprecher 300
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Abb. 3 Frequenzgang der SABA HiFi-Lautsprecher-Kombination Ill, in eine 50-Liter-

Box montiert



Einbauhinweise

Die SABA HiFi-Lautsprecher-Kombination I11
wurde fur die Verwendung in einem ge-
schlossenen Gehause entwickelt. Die an-
gegebenen Daten gelten fir ein Gehause-
Volumen von etwa 50 Litern (Gehause-
maBe ca. 64 x 36 x 28 cm). Bei kieinerem

A\ Volumen wird die untere Grenzirequenz

héher liegen, bei groBerem Volumen tiefer.
Um Gehause-Resonanzen zu verhindern,
die immer zu einer Verfalschung des Klang-
bildes fihren, sind die Wande der Box aus
16 — 22 mm starken Tischler- oder Span-
holz-Platten anzufertigen und gut zu ver-
leimen. AuBBerdem mufl die Box locker mit
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Mineralwolle gefillt werden, bei einer 50-
Liter-Box mit etwa 1,2 kg. Diese Hinweise
gelten natirlich auch dann, wenn die Box
Teil einer Schrankwand oder eines Spezial-
mobels ist. Immer muB die Box nach hinten
vollig abgeschlossen sein, so daB der
Schall nur nach vorn abgestrahit wird.
Beim Bau der Box ist unbedingt darauf zu
achten, daB nirgends luftdurchlassige Stel-
len entstehen. Kritisch sind vor allem die
Kanten von Vorder- und Ruckseite,

Um die hohen Tone nicht zu schwachen,
darf fur die Abdeckung der Frontseite nur
ein gut schalldurchiassiger Bespannstoff
verwendet werden. Geeignet ist auch ein
Ziergitter, das aber keine Eigenresonanz
im Tonfrequenzbereich haben darf.

SABA HiFi-Tieftonlautsprecher 300
Belastbarkeit

30 W Musikleistung (in der Box)
Frequenzbereich

20 - 5000 Hz (Abb. 2)
25~1500Hz * 3 dB
Resonanzirequenz

20 Hz

Impedanz

4 Ohm

Luftspaltinduktion

12500 GauB

Einbautiefe

130 mm

Durchmesser

302 mm

Schallwandéfinung

280 mm

SABA HiFi-Lautsprecher-Kombination 11
Die Daten gelten bei Einbau in eine ge-
schlossene Lautsprecherbox von etwa 50 |
Inhalt, wobei die Box zur Dampfung mit
1.2 kg Mineralwolle gefdllt ist,
Belastbarkeit

35W nach DIN 45573

30 W Dauerton

Frequenzbereich

28 Hz — 20 kHz nach DIN 45573

42Hz - 18kHz * 3 dB (Abb. 3)
Impedanz

4 Ohm

Lautsprecher

Tiefton 300 mm ¢

Mitteiton 105/190 mm

Hochton 110 mm ¢
Uberlappungsfrequenzen

300 Hz und 7 kHz durch 3-Kanal-Weiche
SchallwandgréBe

ca. 60,5 x 32,5 cm

Schallwandstérke

22 mm
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