
Die wirtschaftliche Seite von Bildschirmtext
Die Beziehungen zwischen Unter-
nehmen und Marktpartnern werden
noch in diesem Jahrzehnt eine
neue Qualität erhalten. Deutlichstes
Kennzeichen dieser Entwicklung ist
die zügige Einführung von EDV in
die Büroorganisation von Unter-
nehmen sämtlicher Branchen und
Wirtschaftsstufen. Kein Zweifel: Die
Beherrschung der Kommunika-
tionsbeziehungen entwickelt sich
zum entscheidenden Faktor für die
Marktstellung eines Unternehmens.
Die Deutsche Bundespost hat zu
dieser Entwicklung im voraus einen
entscheidenden Beitrag geleistet.
Mit Bildschirmtext. Überall da, wo
die Möglichkeiten der für kleine und
mittlere Betriebe gerade noch
erschwinglichen EDV-Anlagen
enden, ist Bildschirmtext die kosten-
günstige Brücke, um Größennach-
teile auszugleichen. Zum Beispiel
bei der Datenfernübertragung. Oder
bei der elektronischen Bestellung.
Schließlich beim Verkehr mit der ei-
genen Bank direkt vom Arbeitsplatz.
Ein kostengünstiges Zusatzgerät
und der ohnehin vorhandene Tele-
fonanschluß reichen. Auch diejeni-
gen, die den Durchbruch zur EDV
noch nicht geschafft haben, können
von Anfang an mit dabeisein: Ein
btx-taugliches Fernsehgerät über-
nimmt in diesem Fall die Funktion
des Bildschirmterminals. Dann
kann man für 8 Mark Grundgebühr
pro Monat an einer neuen Epoche
der Kommunikationsbeziehungen
teilnehmen. Damit der Markt von
morgen nicht anderen gehört.

Voraussetzungen für
erfolgreichen Einsatz.

Jede Investition in moderne Tech-
nologie muß unter Kostengesichts-
punkten und im Hinblick auf
Erfolgsaussichten geplant werden.
Bildschirmtext im Unternehmen ist
dann sinnvoll, wenn eine der drei
folgenden Bedingungen erfüllt wird:
• Höhere Effizienz im Arbeitsablauf.
• Umsatzausweitung oder

Erhöhung des Marktanteils.
• Sicherung der Marktstellung.
Höhere Effizienz ist dann zu erwar-
ten, wenn beispielsweise der Außen-
dienst besser gesteuert werden
kann, Niederlassungen schneller
notwendige Mitteilungen erhalten,
im Verbundsystem mit externen
Rechnern Informationen ohne
Verzögerung an den Arbeitsplatz
gelangen - nur ein paar Beispiele
von vielen!
Umsatzausweitung steht immer
dann ins Haus, wenn sich der Markt
vergrößern läßt. Wenn beispiels-
weise der Immobilienmakler

Gebühren für Btx-Teilnehmer

• Anschlußgebühr

• laufende Gebühr

• Telefongebühr
z. B. bei 30 Minuten pro Woche

• Evtl. Gebühren für zusätzliche
Leistungen (z. B. Absenden von
Mitteilungen, Abruf aus anderen
Regionen)

Gebühren für Btx-Anbieter

• regionales/bundesweites Angebot
Leitseite
zusätzliche Leitseite

• Abspeichern einer Seite

• Eingabe von Seiten
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Zur Unterstützung der Einführung will die Bundespost bis Mitte 1985 vollständig und
bis Mitte 1986 zur Hälfte auf die btx-spezifischen Speicher- und Verkehrsgebühren
verzichten.

überregional anbietet. Oder der
Gebrauchtwagenhändler mehr ;ils
nur die Laufkundschaft erreicht. Und
wenn der Anbietereines Produktes
elektronisch einen Händlernach-
weis auf den Bildschirm zaubert.
Daß sich eine Bestellung ein-
schließlich Auftragsbestätigung auf
demselben Weg abwickeln läßt, ist
reizvolle Zusatzleistung für 23 Ren-
nig im Achtminutentakt. Dann
kommt der Nachfrager. Gleichgültig,
ob nun privater Btx-Teilnehmer oder
Geschäftspartner. Gesucht wird ein
Produkt - wer bietet es an? Bild-
schirmtext eröffnet zum ersten Mal
die Möglichkeit, das Leistungsange-
bot eines Unternehmens Tag und
Nacht abrufbereit zu halten. Nicht
nur am Ort, sondern auch regional
oder bundesweit. Der Informations-
austausch zwischen Interessenten
und Anbieter kostet weniger als
eine Postkarte. Und ist sekunden-
schnell vollzogen oder hinterlegt. Im
elektronischen Briefkasten.

Zügiger Ausbau
bis Mitte 1985.

Bildschirmtext bietet die Möglich-
keit, mit einfachen Mitteln elektro-
nisch korrespondieren zu können.
Jeder Teilnehmer kann ohne lange
Anlernzeiten Daten eingeben, Infor-
mationen aus Datenbanken ab-
rufen und Verarbeitungsprozesse
in Gang setzen. Daten werden nur
noch einmal erfaßt - dort, wo sie
anfallen.
Bildschirmtext ist ein Rationalisie-
rungsinstrument für kostenbewußte
Unternehmen: Bessere Information
steigert die Effizienz des Manage-
ments. Bessere Kommunikation
erhöht die Produktivität der Verwal-
tung. Besserer Kontakt /um Kunden
vergrößert die Marktchancen.
Schon Ende dieses Jahres können
95% aller Inhaber eines Telefonan-
schlusses kostengünstigen Zugang
zu Bildschirmtext haben. Und bis
Mitte 1985 herrscht Chancengleich-
heit. Bildschirmtext ist also nicht nur
für den privaten Nutzer da. Unter
wirtschaftlichen Aspekten wird das
neue Medium erst recht bei kleinen
und mittleren Unternehmen aller
Branchen großes Interesse finden.

Informieren Sie sich bei der Techni-
schen Vertriebsberatung Ihres Fern-
meldeamtes. Und nutzen Sie auch
andere Hinweise auf Btx, z. B. beim
Fachhandel.
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EDITORIAL

Wieso Video?
Liebe Leser!

D a haben wir es: Noch vor kurzem
hatte Martin Eiste in seiner

Glosse „Ein Markt für Vidioten?"
(Heft 4/84) berechtigten Anlaß, den
desolaten Zustand des Video-Soft-
wareangebotes auf dem Gebiet der
klassischen Musik anzuprangern. Nun
scheint sich aber auf dem bisher vor
allem von Sex & Crime okkupierten
Heim-Unterhaltungssektor doch eini-
ges zu tun. Nicht nur die vor der Tür
stehende hifivideo-Messe in Düsseldorf
mag da für die unvermuteten Aktivitä-
ten mancher Anbieter den Ausschlag
gegeben haben, sondern sicher auch
der Umstand, daß nun Recorder auf
dem Markt sind, die sowohl qualitativ
hochwertige Bilder als auch HiFi-Ste-
reoqualität liefern können. Und das ist
schließlich für den Musikfreund ein
sehr wesentlicher Aspekt, was wieder-
um erwarten läßt, daß die Nachfrage
nach Oper, Konzert und Ballett auf
Videoclip steigen wird.
Bei einer Recorder-Marktsättigung
von derzeit etwa 25% wundert es einen
ja überhaupt, daß potentielle Klassik-
anbieter im Videobereich (z.B. Unitel,
PolyGram oder Thorn/EMI) hierzulan-
de nicht schon längst zumindest mit
einer Auswahl ihres ansehnlichen

Repertoires an Opern- und Ballettver-
filmungen einen Versuchsballon ge-
startet haben. Bisher gab's von den
Edel-Inszenierungen bestenfalls etwas
im Kino in der Sonntagsmatinee zu
sehen, weniges davon auch im Fernse-
hen. Die genannten und andere Firmen
schreckten offensichtlich viel zu lange
untätig vor spezifischen Vertriebspro-
blemen bei Klassik-Videos zurück.
Denn Pop und Popo mögen sich in den
einschlägigen Videotheken ohne weite-
res verkaufen und verleihen lassen,
nicht aber Bach und Beethoven. Ande-
re Vertriebswege wird man in diesem
Fall also beschreiten müssen: „direct
mailing" bietet sich an, Schallplatten-,
Buch- und Musikalienhandel müßten
eigentlich Gewehr bei Fuß stehen.
In England läuft das Geschäft mit Klas-
sik-Videos jedenfalls bereits recht gut,
besonders mit Opernaufführungen.
Kein Wunder auch, berücksichtigt
man, daß beispielsweise eine Gesamt-
aufnahme auf Compact Disc schon an
die 200 DM kosten kann, während der
Preis für eine komplette Opernauf-
zeichnung auf Videoclip in HiFi-Ste-
reoqualität im Preis knapp darunter
bleibt. Wieso Video? Wieso eigentlich
nicht! Stefan Mikorey
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