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STUTTGARTER
ZEITUNG

Aber auch das konsequente Festhalten an der
seit 1962 bestehenden ,selektiven SABA-Ver-
triebsbindung”, die sogar den Segen der
Briisseler EWG-Behorden erhalten hat, sieht
Brunner-Schwer als wesentlichen Erfolgsfak-
tor an. Der enge Kontakt zum Fachhandel mit
.klar geordneten Vertriebswegen” werde
auch kiinftig beibehalten, ungeachtet des
Preisbindungsverbots.

Handelsblatt

DEUTSCHE WIRTSCHAFTSZEITUNG
Industriekurier

Nachdem sich 1972 der Umsatz um 27,6%0
auf 435,5 Mill. DM erhéhte und die Nachfra-
ge aufgrund der Kapazititsgrenzen nicht im-
mer befriedigt werden konnte, so daf ein
noch weitaus groferes Wachstum méglich ge-
wesen wire, rechnet der geschéftsfiihrende
Gesellschafter Hermann Brunner-Schwer fiir
1973 wieder mit einem Wachstum von iiber
20% auf ein Geschiftsvolumen von 550 Mill.
DM. Davon sollen 430 Mill. DM im Inland
und die restlichen 120 Mill. DM auf den Aus-
landsmirkten erzielt werden.

DIE#? WELT

Nicht nur im Verkauf, auch in der Produk-
tion denkt die Verwaltung iiber die Bundes
republik hinaus. Neben dem Werk in Kolli
ken/Schweiz gewann jetzt die Fabrik in Tie-
nen/Belgien an Bedeutung. Die gesamte Ferti-
gung von Schwarz-Weif-Fernsehgeriaten wur-
de nach Belgien verlagert, um zusitzliche Ka-
pazitatsreserven fiir Farbempfanger im
Stammwerk Villingen zu gewinnen.

Sran(furter Allgemeine

SABA fiihlt sich am Markt etabliert, zumal
eigene Fertigungen im Ausland und die Mog-
lichkeit, auch die weltweiten Fertigungsstitten
des GTE-Konzerns zu bedienen, zu einer
neuen und betriebswirtschaftlich effizient
strukturierten Fertigungskonzeption verhol-
fen haben.

SABA mit Fachhandel gut im Bild

Hermann Brunner-Schwer iiber Lage und Entwicklung
bei SABA und in der Rundfunk- und Fernsehbranche

~Wer auf diesem Markt eine lang-
fristige Uberlebenschance haben will,
muB fortwahrend qualitativ hoch-
stehende Produkte anbieten, um die
wir bei SABA stéandig bemiiht sind.”
Diese Zusage machte Hermann
Brunner-Schwer, Geschéftsfihrender
Gesellschafter der SABA-Werke auf
der diesjahrigen Jahreshauptversamm-
lung in Miinchen. In elf schwierigen
Jahren habe sich die Vertriebspolitik
des Schwarzwélder Unternehmens
bestens bewahrt. Angesichts des
Auslaufens der Preisbindung halte
man neue Mittel bereit, um die enge
Kooperation mit dem Fachhandel
erfolgreich weiterflihren zu kénnen.
Der Vorsitzende des SABA GroB-

handelsbeirats, Erich Stréhlein, sicherte

seitens des GroBhandels eine gute
Zusammenarbeit mit dem Hause zu
und wiurdigte die enge Verbundenheit
von SABA mit dem GroBhandel.

In einem allgemeinen Uberblick tber

die Lage und die zu erwartende Ent-
wicklung der Rundfunk- und Fernseh-
branche sprach Hermann Brunner-
Schwer auch tber das erfolgreiche
Geschéftsjahr 1972, in dem SABA
einen Umsatzzuwachs von nahezu
28% erzielen konnte. Das verbesserte
Konjunkturklima sowie die sehr
aktuellen und qualitativ hervorragenden
Ubertragungen der Olympischen
Sommerspiele seien die besten Vor-
aussetzungen fir einen guten Umsatz
gewesen. Bei 22,4 Mio. Haushaltungen
habe die Fernsehgeratesattigung 81%
erreicht, die Marktsattigung bei Farb-
fernsehgeraten 18%. Fir das laufende
Jahr rechne man bei Farbfernseh-
geraten mit einem Anstieg auf 22%.
Auch angesichts der 1974 zur
Durchfihrung kommenden FuBball-
weltmeisterschaft sei bei pfleglicher
Behandlung des Marktes mit einem
weiteren erheblichen Umsatzplus zu
rechnen.




.Wie liberal wir im Gegensatz zu
anderen EWG-Landern die AuBen-
handelspolitik handhaben, zeigt sich
am Beispiel der Einfuhr”, fuhr Brunner-
Schwer in seiner Bilanz fort. Auf dem
Gebiet der Unterhaltungselektronik
seien im vergangenen Jahr flr eine
Milliarde Mark Importe getétigt worden,
25% mehr als 1971. Es sei bezeichnend,
daB die Eigenimporte nicht in dem
MaBe wie die Handelsimporte an-
gestiegen seien. Die eigene Fertigung
im Fernen Osten, in Hongkong und
Taiwan, sei ein sehr interessanter Weg,
um der japanischen Herausforderung
wirksam zu begegnen. Der zweite
Weg sei eine auBerste Rationali-
sierung auf der Basis der GroBserien-
fertigung. Es zeige sich auch, daB

die Kooperationsbereitschaft
deutscher Hersteller gréBer werde.
Diese SelbsthilfemaBnahmen seien
notwendig, da es die Bundesregierung
als unnétig erachte, SchutzmaBnahmen
anzubieten, wie sie in anderen EWG-
Léandern langst Ublich sind.

Steigende Kosten -
fallende Preise

Es sei eine auBergewdhnliche Leistung
der deutschen Rundfunk- und Fernseh-
industrie, diesen beraus harten
nationalen und internationalen Wett-
bewerb zu bestehen. Die fir das
vergangene Jahr erzielte Umsatz-
rendite von 1,7% beweise, daB zur
Wahrung der Marktchancen auch ein

Ertragsverzicht seitens des Produzenten bereichs Marketing und Vertrieb,

notwendig gewesen ist. Dies sei nicht
verwunderlich angesichts der standig
ricklaufigen Abgabepreise. Auf der
Preisbasis des Jahres 1962 hétten
Schwarz-WeiB-Fernsehgerate 1972

nur noch 72% ihres damaligen Handels-
preises gekostet, Rundfunkgerate nur
noch 83,6%. Die Preise fur Farbfernseh-
gerate hatten sich seit 1967 um 20

bis 25% zurtickentwickelt, obwohl die
Technik aufwendiger geworden sei.
Nicht berlcksichtigt sei hierbei die sich
in der Inflationsrate ausdriickende
dramatische Kostenexplosion in der
Bundesrepublik Deutschland.

Hermann Brunner-Schwer forderte
seine Handelspartner zur Mitarbeit auf,
um die anstehenden Probleme
gemeinsam besser zu bewaéltigen. Es
sei notwendig, daB GroB- und Einzel-
handler wichtige Informationen schnell
nach Vilingen weitergaben, um
anstehende Schwierigkeiten rasch
bereinigen zu kénnen. In diesem
Zusammenhang wies er darauf hin, daB
die eigenen Werkstatt-Aktivitaten des
GroBhandels zu einer wichtigen Dienst-

Erich Strohlein, Vorsitzender des
SABA GroBhandelsbeirates betonte in
seinem Bericht die gute und enge
Zusammenarbeit zwischen dem
FachgroBhandel und SABA.

sei langfristig wertvoll, um das Vertrauen
des Einzelhandlers zu erhalten.

Der Vorsitzende des SABA GroBhandels-
beirates, Erich Strohlein, brachte die
Verbundenheit und die Sympathien der
GroBhéandler zum Hause SABA zum
Ausdruck. Gegenseitiges Verstandnis
fur die Probleme des anderen sei eine
wesentliche Voraussetzung fiir erfolg-
reiche Zusammenarbeit. Er forderte
SABA auf, die Preisbindung bis zum
Ende dieses Jahres mit aller Konse-
quenz fortzusetzen. Der Fachhandel
werde auch unter den neuen
Bedingungen mit SABA zusammen-
arbeiten. Des Unternehmens Treue zum
Fachhandel werde weiter honoriert.

leistung gegeniiber dem Einzelhandel
zahlen. Die technisch zuverlassige
Unterstitzung durch den GroBhandler

Taglich 4500 Gerate verkauft

Erfolgreiche Produkte - Bericht von Helmut Reinauer,
Leiter des Geschaftsbereichs Marketing und Vertrieb

wie etwa das Uhrenradio SABA
pro RC 11, bis heute das einzige
Gerat dieser Art mit Festsendertasten

Erstmals wurden von SABA im Laufe
eines Geschéftsjahres iber 1 Million
Geréte verkauft. Das bedeutet pro

Arbeitstag eine umgesetzte Produktion
von Uber 4500 Stiick. Diese Angaben

auch fir Mittelwelle, das SW-Portable
pro FP 31, die Soft-Line-Gerate

PSL 200, TSL 249, CSL 2725 u.a.
Fortsetzung auf Seite 4

machte der Leiter des Geschéfts-

Helmut Reinauer, anlaBlich der SABA
Jahreshauptversammlung in Miinchen.
Dieses Ergebnis habe nur durch ein
betrachtlich erweitertes und technisch
besonders gelungenes Programm-
angebot erzielt werden kénnen.

Unter den erfolgreichen Produkten
nannte er:

P ein neues Tonbandgeratechassis als
Basis einer modern gestalteten Ton-
bandgeratefamilie

» ein neues volltransistorisiertes Color-
geratechassis mit den fir das SABA-
Diagnose-System entwickelten
Funktionseinheiten und einem fiir hohe
Anspriiche ausgelegten Tonteil

» eine Weiterentwicklung der 1967
eingefihrten Ultraschall-Fernsteuerung
fur Color-Gerate sowie ein mit diesem
Komfort ausgestattetes SchwarzweiB-
und ein HiFi-Spitzengerat

» das erste Modell einer neuen Rund-
funkgeréate-Familie mit einem nach
modernsten Gesichtspunkten ent-
wickelten Einheitschassis

» sowie die progressiven und erfolg-
reichen Produkte der SABA pro-Linie,




SABA Diagnose-System vereinfacht den Service

R. Stiebeling,
Leiter der SABA
Service-Organi-
sation, auBert
sich in einem
Interview zu Fra-
gen des SABA
Diagnose-
Systems.

Frage: Alle SABA Fernsehgeréte sind
jetzt mit dem neuen SABA Diagnose-
System ausgeristet. Welches sind die
besonderen Vorteile dieses Systems?
R. Stiebeling: ,Das neue SABA Dia-
gnose-System vereinfacht die
Fehlersuche erheblich. Das gibt dem
Fachhéandler die Mdglichkeit, sein
technisches Personal vorteilhafter und
rationeller einzusetzen. Fur den Kunden
bietet das System einen ganz ent-
scheidenden Vorteil: die Reparatur-
kosten sind niedriger.”

Frage: Worum handelt es sich bei dem
neuen Diagnose-System ?

R. Stiebeling: ,Es besteht aus einem
System elektrischer MeBpunkte, an
denen Kennoszillogramme abgegriffen
werden. In dem zugehdrigen Diagnose-
MeBprotokoll sind die einzelnen
Oszillogramme mit ihren Sollwerten
abgebildet. Ein Abweichen des Oszillo-
grammes weist direkt auf die fehler-
hafte Baugruppe hin.”

Frage: Was wird gemessen ?

R. Stiebeling: ,Gemessen werden

2 x 11Diagnose-MeBpunkte. Mit 11
Messungen werden die Verstarkerteile
kontrolliert, mit weiteren 11 Messungen
die Funktion des Ablenkteiles Uberpruft.”
Frage: Welche Vorteile hat der Repa-
raturtechniker ?

R. Stiebeling : ,Die Einkreisung des
Fehlers wird erleichtert. Mit hoher
Wahrscheinlichkeit ist sichergestellt,
daB das fehlerhafte Teil entdeckt wird
und ausgetauscht werden kann.”
Frage: Was hat Sie eigentlich be-
wogen, das SABA Diagnose-System
einzufiihren?

R. Stiebeling : ,Der Technikermangel
im Fachhandel hat bekanntlich dazu
geflhrt, daB der einzelne Techniker viel
mehr Gerate der Unterhaltungselek-
tronik versorgen muB als friher. Mit
Einflhrung des Farbfernsehens kamen
auch noch kompliziertere und damit
anfélligere Gerate dazu. Diese Lage
veranlaBte den Fachhandel, scharf zu
rationalisieren und Techniker zu spezia-

lisieren. Der Fachhandel hat jetzt die
Mdéglichkeit, Zeit zu sparen und auch
bei Farbfernsehgeréten in starkerem
Umfang Reparaturen in der Wohnung
des Kunden vorzunehmen.”

Frage: Welche Folgen hat das SABA
Diagnose-System durch die Aufgliede-
rung des Gerétes ?

R. Stiebeling: ,Das Gerat ist in Funk-
tionseinheiten aufgegliedert. Diese sind
austauschbar und steckbar ange-
ordnet. Es handelt sich um in sich
geschlossene Baueinheiten. Auch die
auf Sockel steckbaren IC’s bezeich-
nen wir als Funktionseinheiten. Die
Gliederung in Funktionseinheiten
wurde vor allem vom Gesichtspunkt
der Servicefreundlichkeit aus vorge-
nommen.”

Frage: Haben Sie also eine Modul-
technik angewendet?

R. Stiebeling : ,Im Gegensatz zur
sog. Modultechnik herrschen bei uns
vollig verschiedene Formen der
Funktionseinheiten vor. Es sind dies
in sich selbst geschlossene Einheiten,
wie z.B. Farboszillator, Niederfrequenz-
verstarker, Ton-ZF-Verstéarker usw.”
Frage: Genlgt die Zahl der MeB-
punkte ?

R. Stiebeling : ,Damit der Fachmann
erkennt, welche Funktionseinheit
defekt ist, haben wir von 140 Oszillo-
graphenmeBpunkten 22 besonders
charakteristische als Diagnose-MeB-
punkte bezeichnet. Sie sind so
ausgewahlt, daB eine Messung daran
immer anzeigt, ob die zugehdrige
Einheit einwandfrei arbeitet. Werden
die Diagnose-MeBpunkte der Reihe

""

nach gepriift, so ergibt sich sehr
schnell die klare Aussage, ob das
gesamte Geréat funktioniert. Fiir den
Techniker, der nicht die ganze Einheit
wechseln will, sondern das einzelne
defekte Teil sucht, sind dann die
untergeordneten dazwischenliegenden
Ostzillogramme zur Fehlererkennung
wichtig.”

Frage: Ist es schwer, sich in der
Geografie des Chassis zurechtzu-
finden?

R. Stiebeling: ,Bisher wurde sehr
viel Zeit darauf verwendet, die Geo-
grafie der einzelnen Gerate kennen-
zulernen und die Lage der einzelnen
Teile und MeBpunkte zu finden.
Deshalb haben wir auf der Lotseite
der Platinen einen Servicedruck an-
gebracht. In Abstanden von etwa

3 cm befindet sich ein waagerechtes
Raster auf der Druckplatine, das durch
die Buchstaben A, B, C,D usw. be-
zeichnet ist. In diesen Sektoren
befinden sich, durch Kreise gekenn-
zeichnet, die einzelnen MeBpunkte.
Im Schaltbild sind die Oszillogramme
in ihrer Form dargestellt und mit der
gleichen Bezeichnung (A1, A2, usw.)
gekennzeichnet. Es ist nun dem
Techniker ein leichtes, den MeBpunkt
zu finden. Mit Hilfe des alphabetisch
gekennzeichneten Rasters findet er
sofort jede gewlinschte MeBstelle.”
Frage: StoBt es nicht auf Schwierig-
keiten fir den Handler, die fehlenden
Bauteile anzufordern?

R. Stiebeling: ,Ich kann in einem
solchen Falle unseren Garantie-Vor-

ausersatz empfehlen. Es ist die

——_‘—
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schnellste Art der Ersatzteil-Lieferung.
Der Handler fordert per Telefon, Fern-
schreiber oder Schnelldienstkarte das
fehlende Bauteil an. Der sofort
erfolgenden Lieferung liegt ein Rick-
lieferschein bei. Der Fachhandler
steckt das defekte Teil in die Packung
und fugt den Ricklieferschein dazu.
Bei Eintreffen des defekten Teiles
wird die Rechnung storniert. Die be-
schleunigte Abwicklung tiber den
Garantie-Vorausersatz ist die beste
Méglichkeit fir den Handler, seine
Kunden rasch mit den notwendigen
Teilen zu versorgen.”

Frage: Wirden Sie bitte in Stich-
worten noch einmal die Vorteile des
SABA Diagnose-Systems wiederholen ?
R. Stiebeling: , 1. Das Gerat kann fast
immer im Haus des Kunden repariert
werden. 2. Der Hin- und Ricktrans-
port und damit weiterer Personalauf-
wand entfallen. 3. Entféllt ebenso eine
kostspielige Lagerhaltung fir spezi-
fische Reparaturteile, da schneller
Umtausch bei den SABA-Vertretungen
maoglich ist. 4. Der Zeitaufwand fir das
Auffinden der MeBstelle ist minimal.

5. Ebenso minimal ist der Zeitaufwand
beim Diagnostizieren des Bauteiles.
Diese fiinf Punkte sind es, welche die
entscheidenden Vorteile des SABA
Diagnose-Systems ausmachen.”

So erreichen Sie die
SABA Service-Organisation

Die Abteilungen Ersatzteilbestellungen
(VSB) und Reparatur (VSR) sind unter
der folgenden Anschrift zu erreichen:
SABA Service-Organisation

7210 Rottweil, Postfach 232

Telefon: (07 41) 80 51, Telex: 762 838
Arbeitszeit: Mo. bis Fr. 7.30-12.00
und 12.30-16.00 Uhr.

Ein Anrufbeantworter zur Annahme
von Bestellungen auBerhalb der
Arbeitszeit wird in Betrieb genommen.

Téaglich 4500 Gerate verkauft
Fortsetzung von Seite 2

Helmut Reinauer nannte fir das
laufende Geschaftsjahr einen geplanten
Umsatz von mehr als 500 Mio. Mark.
Diese Steigerung soll im wesentlichen
auf dem Colorsektor erzielt werden.
Der Anteil dieser Erzeugnisgruppe am
Gesamtumsatz wird sich dadurch auf
tber 50% erhdhen. Diese Zielsetzung
erscheine aus heutiger Sicht erreich-
bar. Alle Konjunkturindikatoren deuten
nach wie vor darauf hin, daB in diesem

Jahr im Konsumglitersektor die Kauf-
neigung ungebrochen anhalten wird.
Als Absatzprognose fiir den Gesamt-
markt im laufenden Jahr nannte
Helmut Reinauer folgende voraus-
sichtlichen Zuwachsraten:

25% bei Colorgeraten, 20% bei HiFi-
Geraten und 30% bei Radio-Cassetten-
recordern. In all diesen Wachstums-
sektoren stehe ein nochmals
verbessertes und erweitertes
Programmangebot von SABA zur
Verfligung.

Was geschieht ab Januar 1974 ?

SABA EG-Vertriebssystem seit 1. Juli 1973 voll wirksam

Der Wegfall der Preisbindung beein-
trachtigt das SABA Vertriebssystem
nicht. Dessen Kern, die Vertriebs-
bindung an ein qualifiziertes
Fachhéandlernetz, ist von der Preis-
bindung unabhéngig. Die seit 11
Jahren erfolgreich praktizierte SABA-
Vertriebsbindung erféhrt sogar eine
erhebliche Starkung, da sie nach Be-
endigung der Einfihrungsphase
nunmehr mit Wirkung vom 1. Juli 1973
auf alle Lander der Européischen
Gemeinschaft ausgeweitet wurde.
Diese selektive Vertriebsform, als
SABA-Modell auch Uber die Branche
hinaus bekannt, stellt sicher, daB
hochwertige technische Gebrauchs-
guter, wie sie Farbfernsehgeréte
darstellen, durch den qualifizierten
Fachhandel die Betreuung erhalten,
die serviceabhangigen Produkten im
Interesse des Kaufers zukommen
muB.

Von diesem Facheinzelhandel

wird erwartet, daB er, solange es das
Gesetz zulaBt, die Bestimmungen der
SABA Preisbindung uneingeschréankt
beachtet. Damit bleibt fir ihn die
wirtschaftlich notwendige Handels-
spanne gesichert, aus der er seine
Leistungen erbringen muB.

Ab 1.Januar 1974 wird es nach wie
vor gesetzlich zuldssig sein, Preise zu
empfehlen. Im Hause SABA wird
geprift, ob dieses Instrument ange-
wendet werden soll.

Die SABA Vertriebsbindung ist recht-
lich so aufgebaut, daB sie vom
Wegdfall der Preisbindung unberihrt
bleibt. Das ist in Ziffer 9 Absatz 7
des SABA Verpflichtungsscheines
fur Fachhandler geregelt. Samtliche
Bestimmungen der nationalen
Verpflichtungsscheine fir SABA
GroBhéandler und Facheinzelhandler
bleiben also insoweit wirksam, als sie
sich nicht mit Regelungen der Preis-
bindung erster und zweiter Hand
befassen. Die griinen EG-Verpflich-
tungsscheine werden von der Auf-
hebung der Preisbindung tberhaupt
nicht berlhrt, weil diese Scheine keine
Regelung Uber die Preisbindung ent-
halten. Die Handlerlisten fir alle
Lander der EG einschlieBlich der
BRD sind erstellt. Damit ist die letzte
Voraussetzung fiir das Funktionieren
der SABA EG-Vertriebsbindung erfillt.
Mit Wirkung vom 1. 7. 1973 ist daher
das SABA Vertriebssystem fir den
Raum der Européischen Gemein-
schaft voll wirksam geworden.



