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SABA spricht die Sprache der Jugend

TUH, Leute, das st die richtige Ma-
sche, spritzig, witzig und ¢in bifichen
verriickt, Die Sprache der Jugend, mit
Pop und Pep. Nur so kann man junge
Leute mutreifien, begeistern, Deshalby
haben wir firdic grofie SABA-Jugend-
kampagne 71 einen Spezialprospeke ge
schatten = und was tur cinen! Aut der
cinen Seite des Riesenposters ein
charmantes Madchen, das cinen bar
beiigen jungen Grenadier mit seiner
SABA-peggy betoren will und thn zu
mchr hifte mit SABA™ autmuntert.

Und nun schen Sie sich oben einmal die
Produktscite an: Typen, wie sic uns
tiglich begegnen. Da mufi man ganz

anfach schmunzeln, Das st jung und

tnsch. Und das grofie Plus dabei: die

Produkte, dic im Vordergrund stehen,
kommen prima heraus - die Gerdite
werden cinem direkt aufsuggeriert.

Dieser Poster wird jeder Threr jungen
Kunden (und nicht nur dic allein!) ber
sich zu Hauscauthangen. Dasbedeuter:
Vielfache Werbewirksamkett, davernder
Kaufanreiz, Umsatzbelebung fir Sic.
Eine junge, frische, fene Sache!
Ste als moderner Fachhindler haben
das sotort erkannr und werden das
Poster in den Mittelpunke Ihrer SABA-

Jugendwerbung stelien. Macht manche

mitde Mark munter.

Wichtig fiir Sie!
Jetzt schligt die grofie Stunde fiir
den SABA P 128 electronic! Stel-
len Sie ihn ins Fenster mit dem
deutlichen Hinweis, daB der P 128
sowohl an die Steckdose, als auch
ans Autonetz und ans Bordnetz an-
geschlossen werden kann — und
aulBlerdem als Batteriegerat zu ver-
wenden ist, Das ist sein grofles
Plus und lhr bestes Verkaufsar-
gument!




" SABA ist ein
uberzeugendes
Beispiel dafur,
dal3 preisgebun-
dene Erzeugnisse
nicht teurer zu
ysein brauchen”

Andreas Schlachter von Fa. Lindberg, Miinchen, im Interview mit dem SABA-reporter

SABA-reporter: Herr Schlachter, dic
Situation, in der sich der Fachhandel

auf dem Gebiete der Unterhaltungs-

clektronik befindet, ist nicht einfach.
Deshalb haben wir heute gerade Sie
aufgesucht, weil Sie einer der profi-
liertesten Fachhiindler Deutschlands
sind und einem Unternchmen voran-
stchen, das europiisches Format hat.
Welche Bedrohungen schen Sie zam
gegenwirtigen  Zeitpunke fir den
Fachhandel?

Andreas Schlachter: Von einer ern-

sten Bedrohung des Fachhandels zu
sprechen, kime wohl ciner Uberbe-
wertung der Erfolge gleich, die ver-
schiedene branchentremde Vertriebs-
organisationen sich von dem Verkauf
unserer  Erzeugnisse erwarten.  Ich
glaube, man sollte daher cher von
cinem verschirften Wettbewerb spre-
chen, der allerdings dicjenigen Fach-
hindler hart treffen konnte, die sich
threr Aufgaben nichtin vollem Mafle
bewuflt sind und sic nicht zu erfillen
imstande sind.

~Der groBBte Teil der Verbraucher
ist nach wie vor sehr anspruchsvoll!”

Der grofite Teil der Verbraucher ist
nach wie vor schr anspruchsvoll ins-
besondere, wenn ¢r hochqualifizierte
Erzeugnisse unserer Branche zu kaufen
beabsichtigt. Er wird daher weiterhin
kaum auf die Qualitit und Quantitit
des Warenangebotes,auf den Kunden-
dienst und - was mir besonderswichtig
erscheint - aut die Kaufatmosphire
des guten Fachgeschiftes verzichten
wollen.

Die Bedrohung des Fachhandels -
wenn Sie so wollen - kommt  im
Wesentlichen von denjenigen Indu-
stricunternchmen, die versuchen, sich
nur jeden moglichen Warenvertrichs-
weg zu erschliefen, um ihren Marke-
anteil zu halten oder noch zu ver-
grofiern. Was den Einzelhandel be-
unruhigt an der Auseinandersctzung

mit branchenfremden Grofimiirkten
und ihnlichen Vertricbsorganisationen
ist weniger die Tatsache, dafl starke
Wetthbewerber hinzugekommen sind,
sondern die dadurch entstandene Ver-
zerrung des Wettbewerbs dadurch be
dingt, dafl dort nach Qualitit und
Preis  bekannte und  vergleichbare
Markenartikel unserer Branche zu
extrem billigen, nicht mehr kosten-
deckenden Preisen, zu Schleuderpreisen
also, angeboten werden. Die Ziel-
richtung ist klar. Das Lockvogelange-
bot soll dem Verbraucher suggerieren,
daf alle anderen Angebote des Unter-
nchmens, bei denen die Qualitits- und
Preisvergleichbarkeit nichtim gleichen
Mafle gegeben ist, dhnlich giinstig
kalkuliert sind, obwohl eher das Ge-
genteil zu vermuten ist. Obgleich diese

Unternchmenstormen  cine  echte
Kundendienstleistung nichterbringen,
verlassen sie sich darauf, dafl die Her-
steller der von thnen vertrichenen Ge-
rite zur Wahrung des guten Namens
threr Markenerzeugnisse im Bedarfs-
falle einspringen, wenn eine Kunden-
dienst- orjcr Reparaturleistung erforder-
lich wird.

Eine Angleichung unserer Preise an
diese Schleuderangebote stelltaber be
den ungemein aufwendigen  Service
leistungen des Fachhandels nicht nur
die Kostendeckung in Frage, sondern
sie wiirde insbesondere beim Verkauf
von Farbfernsehgeriten einem reinen
Verlustgeschift gleichkommen.

SABA-reporter: SABA praktiziert zum
Schutz des Fachhandels seit iiber acht
Jahren im Zuge echter Partnerschaft
eine schr strenge Preis- und Vertricbs-
bindung, auf dic sich der Handel im-
mer verlassen kann. Welche Bedeu-
tung messen Sie ihr als Mann der
Praxis in der augenblicklichen Situa-
tion bei ?

Andreas Schlachter: Die Antwort da-
zu ist im Wesentlichen bereits gegeben.
Der Vertrieb der in Threm Hause her-
gestellten Markenartikel erfordert eine
qualifizierte Kiuferberatung und vor-
bildlich ausgeriistete Werkstitten, dazu
groflziigig ausgestattete Ausstellungs-
und Verkaufsriume in bester Ge
schiftslage mit vorbildlich dekorierten
Schaufenstern - und nicht zuletzt -
cine aufwendige Werbung.

Alle diese Voraussetzungen kann nur der



Alles neu macht der Mazt ...
und bei SABA sind’s gleich drei

Kniller Nr. 1: SABA Transall de Luxe automatic

Freunde, das ist ein ganz tolles Rundfunkgerat! Gleich-
zeitig Luxusempfanger fur zu Hause und handlicher, nur
3,8 kg schwerer Superkoffer fir unterwegs. Gerade das
richtige Gerat fur die Zeit im Freien, fur die Reisezeit.
Fir Wechselstrom und Batteriebetrieb. 8 Wellenberei-
che, hervorragende Trennscharfe und grofiartiger Klang
durch 2 Konzertlautsprecher machen das Radiohoren
zum begeisternden Genuf3. Der SABA Transall de Luxe
automatic hat so viele Vorzuge, daBl man sie hier gar
nicht alle aufzahlen kann. Ein Empfénger far anspruchs-
volle Kunden, fir Musikfreunde, die Wert auf allererste
Qualitat legen. Zeigen Sie den Transall, fuhren Sie ihn
vor — es lohnt sich! Lieferbar: 2. Maihalfte!
Festpreis DM 448,—
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Ein Klasse-Tischgerat fur wenig Geld Knﬁ”er N r 2.

in einer neuartigen, sehr modernen
Form. Mattweis — sieht sehr schick
aus. PafBt uberallhin. Superflach und SABA Tl‘ibel‘g
zierlich. Der groBe Konzertlautspre-
cher (3 Watt Ausgangsleistung) strahit
nach oben ab. Das Gerat ist volltran-
sistoriert, also sofort betriebsbereit.
Vier Wellenbereiche: LW — MW —
KW — UKW. Anschluff fur Platten-
spieler oder Tonbandgerat. Wozu viele
Worte? Sie als Fachmann werden so-
fort erkennen, daB lhnen SABA wieder
einmal einen Verkaufsschlager anbie-
tet, der es wert ist, ganz grof3 heraus-
gebracht zu werden!

Lieferbar: 2, Maihalfte!

Festpreis DM 178,—
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Kniller Nr. 3: SABA Schauinsland T 2700 color

Eine Menge von schwerwiegenden
Verkaufsargumenten gibt lhnen
dieses neue Farbfernsehgerat in
die Hand. Da ist zunichst das
groBte Bildschirmformat der Welt
mit den strahlend hellen, brillanten
und naturgetreuen Farben durch
die COLORAMA-Bildréhre. Dann
die erstklassige Bildstabilitat durch
neue Ablenkschaltung, die 7 Ser-
votasten fur einfachste Bedienung,
Allbandwdéhler mit elektronischer
Bereichsumschaltung (jetzt in steck-
barer Ausfuhrung!), Farbtonauto-
matik, herrlicher Klang durch Kon-
zertlautsprecher und und und . . .
Ja - noch zwei ganz wichtige Punkte
1) mit auBerordentlich service-
freundlichen Klappchassis. 2.) mit
einem uberaus erfreulichen Fest-
preis trotz so reichlichem techni-
schen Komfort! Bereits lieferbar!

Festpreis DM 2098,—



seriose  Fachhandel  bicten.  Deshalb
wendet sich meines Erachtens die Preis-
und Vertricbskonzeption des Hauses
SABA gegen alle Vertriebsformen und
Mecthoden, die dem servicebediirftigen
Markenartikel nicht gerecht werden und
damit dem Ruf des Herstellers = und
dem  Kiufer schaden. Wir zum
Beispiel gewihren auf Schwarzweifi-
Gerite lhres Fabrikates1 Jahr Lindberg-
Garantic und Kundendienst.

SABA-reporter: Welche Folgen wiir-
de eine Gefihrdung oder gar cine
generelle Authebung der Preisbindung
fir den Fachhandel haben und wie
wiirde sich cine Gefihrdung der Ver-
tricbsbindung auswirken ?

Andreas Schlachter: SABA st ein
tiberzeugendes  Beispiel dafiir, dafl
preisgebundene Erzeugnisse nicht teurer
zu sein brauchen. Die Authebung
dieser Preis- und  Vertricbsbindung
wiirde ganz sicher eine dem Leistungs-
prinzip widersprechende Entwicklung
tordern dadurch, dafl der Konsument
vor dem Kauf dic fachliche Beratung
und nach dem Kauf den Service des
Fachhandels in  Anspruch nihme,
wihrend der Kauf selbst vielfach auf
Grund vermeintlicher Preisvorteile bei
den Firmen erfolgen wiirde, die diese
Leistungen nicht erbringen.

SABA-reporter: Welche Empfehlungen
konnen Sie zum Thema Preis- und

Teilansicht eines der Fernseh-Verkaufsstudios von Lindberg, Miinchen

Vertricbsbindungen SABA und lhren
Fachkollegen geben ?

Andreas Schlachter: Im  Interesse des
Fachhandels und eine fiir den Verbrau-
cher  transparenten  Warenangebotes
sollte SABA unbedingt bemiiht bleiben,
thre derzeitige Preis-und Vertriebspolitik

beizubehalten.

SABA-reporter: Viclen  herzlichen
Dank, Herr Schlachter, fur dieses auf-
schlufireiche Gespriich !

Lieber Freund
des Hauses SABA!

Die Fenster auf, der Lenz ist
da! Die Schaufenster auf fur
alle tragbaren SABA-Gerite
Fur sie beginnt die Hochsai
son! Man tragt jetzt SABA -
die "Hit-Parade am Henkel”
oder die Schwarz-Weil3-Por
tables am Griff. Bitte, denken
Sie daran, dal3 vieleMenschen
bereits mit ihren Urlaubsvor
bereitungen beginnen.Empfeh-
len Sie ihnen den SABAPI128,
die sandy und die peggy und
den SABA-Cassetten-recorder
zum Mitnehmen. Prasentieren
Sie diese zugkraftigen SABA-
Gerate wirkungsvoll in lhrem
Schaufenster Ja - ein frischer
Wind weht aus dem Suden. ein
Mailiifterl mit Pfiff. Last alles
sprieBen, sorgt fur einen war
men Regen in der Kasse. Den
wunscht lhnen

Ihr SABA-reporter

SABA-Kunden
schreiben ...

SABA-Fachhindler erhalten nicht selten
begeisterte Briefe von ihren Kunden. Hier
ist einer, der uns freundlicherweise iber-
lassen wurde. — Bitte haben Sie Ver-
standnis dafir, daB wir Namen und An-
schriften unkenntlich gemacht haben. —
Gewil3 erhalten auch Sie solche Briefe,
bitte iberlassen Sie uns diese fiir den
SABA-report. Und bitte geben Sie den
report auch an ihre Mitarbeiter weiter.
Vielen Dank!

Betr.: SABA cassetten recorder 320

Vielleicht interessiert es Sie. doch
etwas ausfuhrlicher zu erfahren, was
mich zumKauflhres Gerates bewegte.
lch mochte das Geréat den 3 Kindern
meiner Schwester, Rolf 11, Sigrid 14,
Jutta 15. schenken. Bei einem Infor-
mationsgesprach bei Firma
I~ B 2 ich gleich fir
einen SABA zumal Freunde von mir
seit s Jahr einen SABA besitzen und
sehr zufrieden sind. Ich habe seit ei-
nem Jahr einen SABA color. mit dem
ich auch sehr zufrieden bin. Unsere
Kinder wollten aber gerne einen i}
Il cassetten-recorder. sie meinten
er sei handlicher. Bei Radio || R
wollte ich nun einen R kaufen.
es war aber keiner da. Bei ||} } N EEE
wurde er mir vorgefuhrt. Der Ton er-
schien mir nicht so gut. auBerdem war
ausschlaggebend. daB Ihr Gerat Netz-
anschluf3 hat. So habe ich mich zum
SABA entschlossen und heute schon
viel SpalB3 damit gehabt. Also, guter
Ton, NetzanschluB3, das gute Urteil
meiner Freunde und meine gute Er-
fahrung mit SABA bewegten mich zum
Kauf. Weiterhin gute Verkaufserfolge

lhre

Gertrud M.
7744 Konigsfeld




SABA-Farbfernsehgerdte in der Fertigung (1)

In ciner dreteiligen Folge mochten
wir Thnen einen Einblick in die Fer-
tigung von SABA-Colorgeriten geben.
In unserem Werk 11 in Villingen sind
440  Mitarbeiter  damit  beschiftige,
SABA-Farbfernschgerite in 4 Typen
und jeweils mcehreren Varanten  zu-
sammenzubauen.,

Am Anfang des Montage-Durchlauf-
systems steht die Bestiickung der ge-
druckeen Leiterplatten an kontinuier-
lich umlaufenden oder getakteten
FlicRbindern,

Kupferkaschicrtes Hartpapier bildet
dic Grundlage dieser  gedruckeen
Schaltungsplatten, die an einer Sich-
druck- und Atzlinie hergestellt wer-
den. Dabei wird das jeweilige Leiter-
bild iiber eine auf photomechanischem
Wege angefertigte Druckschablone
durch Siebdruck auf die Kupferscite
des Hartpapiermaterials  ibertragen,
Der Atzautomat legt anschlieRend das
Bild als System von Kupferbahnen frei.
Ein Dek: apier-Automat am Ende der
Fertigungslinie sorgt fur die metallisch
reine Oberfliche dieser Kupferbahnen
und dadurch fir ecine spitere gute
Lottihigkeit. Dazu trigt auflerdem die
folgende Konservierung durch cinen
Schutz- und Lotlackiiberzug bei.

-
\ “"._ 4.

.,‘ ‘
T

uf der Basis
der statistischen  Qualititskontrolle
iiberwachen alle Arbetsabliiute dieser
Fertigungsstrafie in qualitativer Hin-
sicht. Nach erfolgter Lochung werden
alle  Platten noch  einmal  100%1g
kontrolliert.

EIf verschiedene Leiterplatten bilden
das Herz eines Color-Chassis. Sie wer-
den nunmehr an den Bestiickungs-
bandern mit 740 (in Worten : sicben-
hundertundvierzig!)  verschiedenen
clekerischen Bauelementen wie Wider-
stinden, Kondensatoren,  Spulen,
Filtern, Dioden, Transistoren, Rohren,
usw. bestiickt. Man kann sich vor-
stellen, dafl die genaue Leistungsab-
summung und -anpassung der c¢in-
zelnen Arbeitsplitze aufden erforder-
lichen Arbeitstakt bet unseren Meistern
und Fachleuten fir Arbeitsplatz-
studien ¢in hohes Mafl an Konnen
und Verantwortung voraussetzt.
Nach der Bestickung durchlaufen die
Leiterplatten in kontinuierlicher Folge
ZUCKst sogenannte  Flux-Station.
Hier werden dice Leiterseiten mit einem
Lotfluflmittel  benetzt.  Anschlieflend
erfolgt in derautomatischen Lotstation
in einem Arbeitsgang die Lotverbindung

JFliegende Kontrollen™

(.‘il\('

aller Anschlufi-Enden der Bauelemente

den Anfang

mit  dem  vorlicgenden  Leiterbild.
Vorher und nachher werden die Platten
an verschiedenen Kontrollplitzen auf
richtige Bestickung bzw. cinwandfreie
Lotung kontrolliert. Ein Ruckmelde-
system macht  festgestellte Fehler an

den betroffenen /\rl‘ut\pl itzen sichtbar,
wodurch Fehlerhautungen und Schwach-
stellen  rechtzeitig vermieden werden
konnen.

Dic bestiickten und geloteten Platten
kommen nun zur Arbeitsgruppe Ab-
gleich und Funktionspriifung”. Fehler,
die hier auftreten, werden durch Fach-

krifte unmittelbar bescitigt und zur
Ursachenfindung definiert und klassifi-
ziert. Sie dienen ferner als Grundlage
fir eine tiglich mchrmalige Anzeige
des jeweiligen Qualititsniveaus des ber
tretfenden  Bestickungsbandes mittels
ciner codierten farbigen Leuchtanzeige.
(Wird fortgesetzt!)

Verschalten von fertigmontierten Leiterplatten von der Bauteilseite her zu kompletten Chassis.



37 Wem niitzt denn schon ein HiFi-Snob ?

Die Fachzeitschrift ,fono forum“ erhielt vor einiger Zeit folgende Leserzuschrift, die wir
mit freundlicher Genehmigung des Verlages ungekiirzt abdrucken, weil sie die verschie-
dentlich anzutreffende Sucht karikiert, die schon aus Preisgriinden zweifellos vorhan-
dene Exklusivitdat von Hi-Fi-Gerdten noch weiter hochzuspielen.

Hier nun der Brief:

Sehr verehrte Redaktion, |hr Bericht uber die beiden

SABA-Receiver 8080 und 8040 verursachte bei mir

eine Art HiFi-Kauf-Euphorie. Prompt besuchte ich meh-

rere HiFi-Studios, die ich von Inseraten im .fono forum”
her kannte. Ich wollte mich — unabhangig vom Be-
richt des Herrn Tsobanoglou — von einem Fachmann
personlich, mundlich und vergleichend beraten lassen.
Stellvertretend fir alle sei ein Erlebnis hier geschildert:
Kunde: .Kann ich bei Ihnen den SABA 8080 oder den
8040 einmal horen?

Verkdufer: (mit unnachahmlich von oben nach unten
auf mich gerichteten Blick — ich bin nur 1,70 m
groB3): .Dieses Gerédt fuhren wir nicht! 1"

Kunde (leicht angeschlagen): .Warum denn nicht?”

Verkaufer: ,Wir konnen nicht jedes Gerat fuhren, das
irgendwo einmal einen guten Testbericht erhait.”

Kunde (verblifft): ,Aber dieser .irgendwo einmal-Test-
bericht’ erschien in einer Fachzeitschrift, in der
Sie seit Jahren in schonster RegelmiBigkeit
inserieren!”

Verkaufer (leicht verunsichert): .Das Gerat war ja
nicht schiecht, aber inzwischen haben wir von
groBen Qualitatsstreuungen gehort. Ich kann
Ihnen dafir einen japanischen Receiver an-
bieten, der hat . . . (Aufzahlung vieler Extras)
und ist dem 8080 weit Uberlegen.”

Kunde (wieder etwas mutiger): .In der gleichen Preis-
klasse?"

Verkaufer: .Aber ja, 1400,— DM.”

Kunde (wieder schiuchtern): .Das sind 40%0 mehr!”

Verkédufer (in der Haltung eines Rolls-Royce-Verkdu-

fers): .Was wollen Sie? Das ist allerunterste

Preisklasse fur wirkliche HiFit"

Kunde: .Was fur Boxen muifte ich jetzt nehmen? Mir
stehen etwa 20 gm Wohnflache zur Verfigung?®

Verkaufer: .Da mufiten wir uns einmal in der 650-DM-
Klasse umsehen”. (Es folgt eine Aufzdhlung von
acht auslandischen Fabrikaten, die sicher gut
sind, und einer Box von . . )

Kunde (hilflos, weil als hifi-report-Leser anders infor-
miert): .650— DM pro Box bei 20 qm Wohn-
flache??”

Verkaufer (wieder mit jenem von oben kommenden
.HiFi-Snob-Appeal-Blick): .Wollen Sie Qualitat
oder nicht?!”

Kunde (verschiichtert das Thema wechselnd): .lch
brauche den Geriatestecker fur den vor zwei
Jahren bei lhnen gekauften MB K 600 Kopf-
horer, mit dem ich ubrigens sehr zufrieden bin."

Verkaufer: ,Den haben wir nicht, aber vielleicht kénnen
wir lhnen die gesamte Anschlufischnur mit bei-
den Steckern bestellen. Das wird aber langer
dauern und kostet etwa 18— DM.”

Kunde: .Sind 18— DM nicht etwas teuer, wenn ich
nur einen Stecker benotige?”

Verkaufer (diesmal mit stahlhartem Erloserblick): .Sie
sollten sich bei lhrem klei-
nen Wohnraum einen neuen
Kopfhorer kaufen. Ich kann
lhnen da so etwas anbieten,
um 400,— DM.”

Kunde verlaft schweigend das Ge-
schaft. ENDE.

PS: Ich werde mir meinen 8080
wohl bei einem .normalen
Radiohéndler® kaufen.

Technik von A - Z fiir jedermann D

Dﬁmpfungsfaktor wird das Ver-
haltnis zwischen Innenwiderstand
des HiFi-Verstarkers und Impe-
danz der angeschlossenen Laut-
sprecherbox genannt. Moderne Hi-
Fi-Boxen sind bereits akustisch so
stark gedampft, daBB der Damp-
fungsfaktor des Verstarkers keine
so ausschlaggebende Rolle wie
frGher spielt.

Decoder — Baugruppe in einem
Stereo-Rundfunkgerat, in der das
zusammengesetzte Stereo-Signal
wieder in seine beiden Komponen-
ten zerlegt wird. Hinter dem Deco-
der stehen also der linke und der
rechte Kanal getrennt zur weiteren
Verstarkung zur Verfugung. Der
Decoder liefert auch eine Steuer-
spannung fur die Stereo-Anzeige.
Im Farbfernsehgerat werden im so-
genannten PAL-Decoder aus dem
quadraturmodulierten Farbhilfstra-
ger die beiden Komponenten - U
und * V zurickgewonnen, aus de-
nen dann in weiteren Stufen die
drei Farbsignale blau, rot und
grun gebildet werden.

Demudulation — Im Sender wird
dem HF-Trager die zu bertragen-

de Information, z.B. Ton oder
Bild, aufmoduliert. Der umgekehrte
Vorgang im Empféanger ist die De-
modulation. Durch sie wird die In-
formation zuriickgewonnen.

Digital-Uhr — Waéhrend eine Ub-
liche Uhr die Zeit mit Hilfe von
zwei Zeigern, also anolog anzeigt,
erfolgt die Anzeige bei der Digi-
tal-Uhr durch Ziffern, die von Mi-
nute zu Minute weitergeschaltet
werden. Der Vorteil liegt in der
leichten Ablesbarkeit. Eine Digi-
taluhr enthalt z. B. die .SABA
clock™,

Diode ist die Bezeichnung fir ein
elektrisches Bauelement, das dem
Strom je nach Polaritat der ange-
legten Spannung einen verschieden
groBen Widerstand entgegensetzt.
Dioden werden z. B. verwendet zur
Gleichrichtung und Demodulation,
zur Klemmung von Spannungspe-
geln, als Schaltdioden anstelle me-
chanischer Schalter und als Kapa-
zitatsdioden zur elektronischen
Abstimmung von Fernseh- und
Rundfunk-Tunern.

kurz & knapp

Farbfernsehen: Man rechnet in die-
sem Jahr mit einem Gesamtabsatz
von 900.000 Geraten. Das ist eine
Steigerung gegeniber 1970 um 209%,.

Kofferradios: Nach wie vor starkes
Interesse. Vor allem bei der Jugend.
Bevorzugt sind Geréte, bei denen
der Empfang vieler Sender mdglich
ist. Dazu: Guter Klang, gefillige
Form.

Tonbandgerite: Laufende Erhohung
des Absatzes. Mittelklasse stagniert.
Entweder hochwertige Gerate (und
hier iberwiegend nur noch das Vier-
spurgerat) oder Kassettengerate wer-
den verlangt.

Stereo und HiFi: Markt mit groBer
Zukunft. Puplikumsinteresse wachst
zusehends. Seit 1963 wurden in der
BRD ber 2 Millionen Stereogerite
verkauft. Aufwartsbewegung halt an!
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