Telephonwerbung in Amerika

Autor(en): [s.n.]

Objekttyp:  Article

Zeitschrift:  Technische Mitteilungen / Schweizerische Telegraphen- und
Telephonverwaltung = Bulletin technique / Administration des
télégraphes et des téléphones suisses = Bollettino tecnico /
Amministrazione dei telegrafi e dei telefoni svizzeri

Band (Jahr): 9 (1931)

Heft 4

PDF erstellt am: 02.06.2024

Persistenter Link: https://doi.org/10.5169/seals-873655

Nutzungsbedingungen

Die ETH-Bibliothek ist Anbieterin der digitalisierten Zeitschriften. Sie besitzt keine Urheberrechte an
den Inhalten der Zeitschriften. Die Rechte liegen in der Regel bei den Herausgebern.

Die auf der Plattform e-periodica vero6ffentlichten Dokumente stehen fir nicht-kommerzielle Zwecke in
Lehre und Forschung sowie fiir die private Nutzung frei zur Verfiigung. Einzelne Dateien oder
Ausdrucke aus diesem Angebot kbnnen zusammen mit diesen Nutzungsbedingungen und den
korrekten Herkunftsbezeichnungen weitergegeben werden.

Das Veroffentlichen von Bildern in Print- und Online-Publikationen ist nur mit vorheriger Genehmigung
der Rechteinhaber erlaubt. Die systematische Speicherung von Teilen des elektronischen Angebots
auf anderen Servern bedarf ebenfalls des schriftlichen Einverstandnisses der Rechteinhaber.

Haftungsausschluss

Alle Angaben erfolgen ohne Gewabhr fir Vollstandigkeit oder Richtigkeit. Es wird keine Haftung
Ubernommen fiir Schaden durch die Verwendung von Informationen aus diesem Online-Angebot oder
durch das Fehlen von Informationen. Dies gilt auch fur Inhalte Dritter, die tUber dieses Angebot
zuganglich sind.

Ein Dienst der ETH-Bibliothek
ETH Zirich, Ramistrasse 101, 8092 Zirich, Schweiz, www.library.ethz.ch

http://www.e-periodica.ch


https://doi.org/10.5169/seals-873655

1931, N° 4

Bulletin Technique T. T. 243

lich. Es wurden daher Kraftwerke in unmittelbarer
Nihe der Braunkohlenlagerstétten errichtet und die
hier gewonnene Energie in die Konsumgebiete iiber-
tragen. Im Gegensatz zu den. Wasserkraften haben
die Braunkohlengebiete meist eine giinstigere Lage
fir die Industrie und Ansiedlung. Trotzdem wird
Energic aus diesen -Gebieten in reichlichem Masse
geliefert, da die Herstellungskosten ausserordentlich
niedrig liegen.

Abgesehen von diesen Betrachtungen iiber die
wirtschaftliche Ausnutzung von Energiequellen be-
sonderer Art wies der Redner noch auf folgendes
hin: Die Méglichkeit, Energie auf weite Gebiete zu
verteilen, hatte zur Folge, dass die Erzeugung der
Energie an wenigen Stellen zusammengelegt wurde,
die Emzeleuougel verschwanden und der Entwick-
lung von Grosskraftwerken die Wege geebnet wur-
den. Hierdurch wurde es moglich, (110 Leistungs-
einheit weit billiger herzustellen als vorher. Damit
erst waren die Grundlagen fiir eine grossziigige Ver-
sorgung auch kleinerer Stédte, Dorfer sowie des
flachen Landes gegeben, was wiederum die Land-
wirtschaft an dem ,elektrischen Kraftmarkt” be-
teiligte. Auch der elektrische Betrieb von Voll-
bahnen wurde durch diese Entwicklung erst ermog-
licht.

Weitere Vorteile brachte die Verkupplung von
Kraftwerken, da hierdurch eine gegenseitige Reserve
bewirkt wurde. Es konnte eine wirtschaftliche Ver-
teilung der Belastung auf Rund- und Spitzenwerke
vorgenommen werden. Die Grundlast wird von mo-
dernen, wirtschaftlichen Werken, Laufwasserkraft-
werken sowie Braunkohlenkraftwerken iibernommen.
Da die Spitzenbelastung nur kurzzeitig auftritt,
kann die Erzeugung der Leistungseinheit der Spitzen-
belastung teurer sein. Dieses ergibt eine wirtschaft-
liche Verwendung alter Werke, von Speicherwasser-
kraftwerken und Steinkohlenkraftwerken. Das we-
sentliche Moment, das zur Kupplung der Kraftwerke
tithrte, war der wirtschaftliche Ausgleich von hoch-
und mittelwertigen Energiequellen und Speicher-
energien, entsprechend dem wechselnden Energie-
bedarf im Laufe des Tages oder eines Jahres, und
der verschiedenen charakteristischen Arten von Ver-
brauchern. Vollstindig unwirtschaftliche kleinere

Werke wurden hierdurch iiberfliissig und konnten
stillgelegt werden. Als weitere wirtschaftliche Vor-
teile der Kupplung ist anzusehen, dass der Gleich-
zeitigkeitsfaktor der Einzelverbraucher gesenkt, so-
mit die Benutzungsdauer und damit die Ausnutzung
der Kraftwerke erhoht wurde.

Die Auswirkung dieser Entwicklung auf die In-
dustrie war natiirlich sehr stark. Durch die Kraft-
ibertragung wurde die weiteste Verbreitung der
Elektrizitat ermoglicht, was eine ungeheure Steige-
rung des Inergieverbrauches zur Folge hatte. Fiir
den Verbrauch wurden Gerate und Apparate ent-
wickelt, deren Herstellung eine grosse Industrie ent-
stehen liess; durch den gesteigerten Stromumsatz
konnten die Kraftstrompreise gesenkt werden, was
wiederum die Elektrizitit als Kraftquelle fiir Gross-
industrie, Berg- und Hiittenwesen ermoglichte. Dieses
alles brachte natiirlich eine weitere Verbrauchs-
steigerung. Die elektrotechnische Industrie ent-
wickelte sich zu hoher Bliite, und lange Zeit stand
Deutschland in der Ausfuhr elektrischer Maschinen
und Gerdte an erster Stelle.

Durch die Steigerung des Stromverbrauchs war
der Bau immer grosserer Kraftwerke und Maschinen-
einheiten notwendig, die nun wieder zur wirtschaft-
lichen Ausnutzung mit den vorhandenen Netzen ge-
kuppelt wurden.

Die Entwicklung geht heutzutage schon so weit,
dass man in néchster Zeit von einer europiischen
Stromwirtschaft sprechen wird. Grossziigige Plane
wurden entwickelt fiir ein einheitliches europiisches
Versorgungsnetz zur Ausnutzung weiterer Wasser-
kriafte und billigerer Brennstoffvorkommen, sowie
zur gegenseitigen Unterstiittzung und Reserve. Gerade
der elektrischen Energie als einem wertvollen Han-
delsgut sollten in Zukunft Erleichterungen bei Aus-
und Einfuhr zuteil werden.

So hat die Uebertragung der Energie erst zu dieser
Entwicklung der Elektrizitatswirtschaft fithren kon-
nen. Wahrend man frither nur von Kinzel- oder
Stadtewirtschaft reden konnte, geht die heutige
Entwicklung zur Lander- oder Erdteilstromwirt-
schaft. Durch die erste Lauffener Kraftiibertragung
haben Deutschland und die Schweiz den Weg zu
dieser Entwicklung bereiten helfen.

Telephonwerbung in Amerika.

Die wirtschaftliche Depression, die in den Ver-
einigten Staaten eine Periode allgemeinen Wohl-
standes und ausgesprochenen Geschaftsoptimismus’
jah unterbrochen hat, ist auch auf den amerikani-
schen Telephonbetrieb nicht ohne nachteiligen Ein-
fluss geblieben. Der Zuwachs an Teilnehmeran-
schliisgen ist 1930 von 900,000 im Vorjahr auf rund
132,000 gesunken. Der Ausfall ist besonders gross
in den Stidten und Industriezentren, wihrend auf
dem Lande immer noch eine Vermehrung von
2—3Y, zu verzeichnen ist.

Der Ausbau der Telephonanlagen ist bisher, wenn
auch in méssig reduziertem Umfang, fortgesetzt wor-
den, so dass das Telephonpersonal von der Arbeits-
losigkeit verhaltnisméssig wenig betroffen worden

ist. Fiir das laufende Jahr sind die Neuinvestitionen
der Bell-Gesellschaften mit 500 Millionen um 200
Millionen Dollars niedriger budgetiert als letztes
Jahr, was ungefahr dem Durchschnitt der letzten
fiinf Jahre entsprechen soll. Es wird jedoch betont,
dass die niedrigen Materialpreise, insbesondere des
Kupfers, viel grossere Anschaffungen ermoglichen,
als das in fritheren Jahren der Fall war.

Gleich wie die Einnahmen aus den Teilnehmer-
gebiihren sind auch die Einnahmen aus dem Fern-
verkehr zuriickgegangen. Obschon der Ausfall mit
~nicht alarmierend” umschrieben wird, ist es
doch nicht sehr verwunderlich, wenn sich die mit
der Ueberwachung der Gleschiftsfithrung offentlicher
Unternehmungen (Bahnen, Telephon, Elektrizitits-
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werke usw.) beauftragten staatlichen Kommissionen
héufiger mit Gesuchen um Taxerhdhung zu befassen
haben. Diese Gesuche werden mit Vorliebe und auch
mit Erfolg mit den vorgenommenen Krneuerungen
der Betriebsanlagen begriindet. So kann unter Um-
standen ein Wechsel des Betriebssystems, beispiels-
weise von L. B. auf Z. B., eine Erhohung der Abon-
nementsgebiihren zur Folge haben. Sogar die Ver-
doppelung der im Westen des Mississippi noch zahl-
reich vorhandenen eindrihtigen Farmerleitungen
kann Taxerhohungen nach sich ziehen.

Es ist nun interessant zu beobachten, dass die
amerikanischen Telephongesellschaften den Einnah-
menausfall in erster Linie durch vermehrte Werbung
wettzumachen versuchen. Die bekannte und vor-
bildliche amerikanische Telephonreklame der A.T.
& T. war bisher vornehmlich sogenannte Reprisen-
tationsreklame und als solche nicht so sehr dazu
bestimmt, die Zahl der Telephonanschliisse zu ver-
mehren, als dem grossten Konzern der Welt das
Vertrauen des amerikanischen Publikums und der
vielen Inhaber von Telephonwertpapieren zu erhal-
ten. Der trotz der grossen Telephondichte andauernd
starke Zuwachs bedurfte iibrigens gar keiner kiinst-
lichen Belebung, und ausserdem nimmt das Tele-
phongeschaft, mit andern Geschiften verglichen,
eine Monopolstellung ein, so dass man sich in guten
Zeiten schon die Auffassung leisten konnte, Reklame
sei unfein. Die FEinsicht, dass die Telephongesell-
schaften zwar keine direkte, hingegen, was das Geld
des Kunden anbetrifft, eine indirekte Konkurrenz
haben (Automobile, Radioapparate, elektrische
Waschmaschinen, Kiihlschrinke usw.) verbreitete
sich in den letzten Jahren rasch. Die Tatsache,
dass 1929 den 20 Millionen Telephonstationen 23
Millionen Automobile gegeniiberstanden, mag eben-
falls zum Umschwung der Meinungen heigetragen
haben. *)

Im Gegensatz zur Werbung des Bell-Konzerns
(A.T. & T.) hat die Werbung der Telephonbetriebs-
gesellschaften in den letzten zwei bis drei Jahren
einen ausgesprochen aggressiven Charakter ange-
nommen. Mit Vorliebe werden sogenannte Verkaufs-
kampagnen (sales campaigns) veranstaltet, die auf
wenige Wochen beschrinkt sind und schon aus
diesem Grunde eine scharfe, draufgéingerische Durch-
fithrung erfordern, eine Methode, die sich der Ameri-
kaner gefallen ldsst, die sich aber bei uns nicht
bewihren wiirde. Im iibrigen entsprechen die Grund-
lagen dieser Akquisition unsern eigenen Methoden:

Vorbereitung, Sammlung und Sichtung von Adres-

sen, Versand von Briefen oder Drucksachen, person-
licher Besuch von Haus zu Haus. Gelegentlich wird
die Akquisition durch Inserate unterstiitzt. Fiir die
Sammlung der Adressen und fiir die Akquisition
selbst wird das eigene Personal herbeigezogen.
Linienarbeiter, Monteure, Telephonistinnen und Bu-
reauangestellte arbeiten in ihrer Freizeit als Akqui-
siteure fiir ihre Gesellschaft. Nach amerikanischer
Sitte erhalten diese Werbefeldziige einen sport-

*) Anmerkung der Redaktion: Fiir die Schweiz ergeben
sich auf Knde 1930 folgende Zahlen:

Telephonanschliisse. . . . . . . . . . . . . . .. 215,135
Automobile (Last- und Personenwagen, Motorrider, '
Traktoren) . = : o s o « 0 s o 5 5 & 5 + v ¢ « 124,676

lichen Anstrich. Das zu bearbeitende Gebiet wird
in Distrikte geteilt; diese sind Verkaufschefs unter-
stellt, die aus ihrem Personal Untergruppen bilden.
Ein gemeinschaftliches Eroffnungsbankett (starting
dinner) vereinigt die freiwilligen Akquisiteure und
bringt die gewiinschte Stimmung. Barpreise, Me-
daillen, Ehrenplaketten und sogar Becher winken
den erfolgreichsten Einzel- und Gruppensiegern.

Fiir die verschiedenen Arten von Abschlissen:
Anschliisse in Wohnungen und in Geschiften, Neben-
stellen, Zusatzapparate usw. werden besondere Punkt-
zahlen festgesetzt. Kinzelne Gesellschaften stellen
ein bestimmtes Arbeitsprogramm auf und berechnen
fiir die Zentralen oder fiir ihre Angestellten die zu
erreichende Quote. So bestimmte die Illinois Com-
mercial Telephone Co. als Ziel fiir den Februar 1931
eine Kinnahmenvermehrung, die einem Zuwachs
von 2500 Stationen entspricht. Jeder Angestellte
hatte 10 Punkte zu ,,verdienen®, was ihn zur Wer-
bung eines Geschaftsanschlusses, zweier Wohnungs-
anschliisse oder einer andern Kombination ver-
pflichtete.

Wie das amerikanische Telephonpersonal, das
sich bewusst ist, dass es um seine Existenz kampft,
die ihm gestellte Aufgabe auffasst und lost, mogen
einige Beispiele zeigen. Aus Texas wird von der
Aufopferung einer Nachttelephonistin berichtet, die
sich um 8 Uhr morgens niichtern von der Zentrale
weg zu einem Arzt begibt, um ihm einen Telephon-
anschluss zu ,,verkaufen”, und nicht ruht, bis sie
9.30 den Abschluss getitigt hat. Da ist ein Spleisser,
der auf der Fahrt zur Arbeit einem Autofahrer bei
der Behebung einer Panne hilft und ihm dafiir einen
Telephonanschluss verkauft. Dort erfahrt einer bei
einem Werbebesuch, dass die Familie auszuziehen
gedenkt; er geht hin und vermittelt ihr eine passende
Wohnung — mit Telephonanschluss natiirlich. Ein
Monteur fahrt mit seinem Wagen vor, tritt mit
Apparat und Installationsmaterial unter dem Arm
vor die iiberraschte Hausfrau, indem er einen Irrtum
vorschiitzt und es als unmoglich erklirt, dass man
kein Telephon benotige. Der Mann soll mit dieser
Methode Erfolg haben. KEine besondere Begabung
fiir die Telephonakquisition scheinen die Telepho-
nistinnen, Aufseherinnen, Stenographistinnen und
Kagsierinnen zu besitzen. Bei einer von der State
Telephone Co. of Texas durchgefiithrten Akquisition
wurden 729, der neuen Anschliisse von weiblichen
Angestellten gewonnen. Die ihnen zugeteilte Quote
von 725 Telephonen wurde mit 780 Anschliissen
iiberschritten.

Uebereinstimmend wird berichtet, dass durch die
Akquisition Kiindigungen riickgéingig gemacht wer-
den, und dass durch die vereinten Anstrengungen
die Giite des Telephondienstes wesentlich gewinnt.

Die Werbung von Nebenstellen und die Werbung
fiir Ferngespriche (toll calls, long distance service,
out-of-town service) erfolgt meistens durch Zettel
und Prospektchen, die den monatlichen Gesprachs-
rechnungen beigelegt oder durch Reklametexte, die
den Rechnungen aufgedruckt werden.

Eine eigene Methode fiir die Forderung des Fern-
verkehrs hat die Chesaspeake und Potomac Telephone
Co. in Virginia entwickelt. Um sowohl die Geschéfts-
leute als die Privatpersonen zu erreichen, wurde fiir
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jede Interessentenengruppe ein besonderer Werbe-
plan aufgestellt. Die Managers (Telephondirektoren)
der 10 grossten Stadte stellten eine Liste von 10,000
Interessenten auf, die aus den sogenannten business
subseribers ausgewahlt wurden und von denen ange-
nommen werden konnte, dass sie Interessenten fiir
den Ferverkehr wiren oder werden konnten. An
diese Adressen wurde in wochentlichen Absténden
eine Serie von vier Werbebriefen versandt, die die
Vorteile des Fernverkehrs fiir geschéftliche Trans-
aktionen hervorhoben. Eine Woche nach dem Ver-
sand des letzten Briefes begannen besonders in-
struierte Verkaduferinnen diese Teilnehmer anzu-
rufen, um mit ihnen iiber den Fernverkehr zu
sprechen. Die Unterredung wurde mit der Mitteilung
eroffnet, dass die Gesellschaft den Teilnehmern mit
grosstem Vergniigen ein praktisches, kleines Biichlein
schicken wiirde, und sich bereit erklare, darin ein
Verzeichnis der auswértigen Telephonnummern auf-

zunehmen, wenn die erforderlichen Angaben gemacht -

wiirden. Dieses Angebot hatte nur den Zweck, mit
dem Teilnehmer auf schickliche Art ins Gesprich
zu kommen.

Selbstverstandlich waren die mit dieser telepho-
nischen Werbung beauftragten Damen in der Lage,
jede den Fernverkehr betreffende Auskunft zu er-
teilen. Diese Akquisition soll eine ganz betrachtliche
Zunahme der Ferngesprache zur Folge gehabt haben.

Ein ganz anderer Plan wurde angewandt, um
Privatpersonen als Kunden zu gewinnen, da es
dabei daraut ankommt, viele Leute mit wenig Kosten
zu erreichen. Eine Serie von 50 Inseraten, welche
die Ferngesprachstaxen nach gewissen ausgewéhlten

Orten hervorhoben, wurde in 17 Tageszeitungen
von 10 Stadten derart veroffentlicht, dass jeden
zweiten Tag eine Anzeige erschien. Die Serien be-
gannen mit einem Inserat, das eine Liste derjenigen
Orte enthielt, mit welchen eine Verbindung fiir 35
Cents oder weniger erhaltlich war. Die zweite An-
zeige enthielt die Verbindungen fiir 45 Cents usw.

Es versteht sich, dass in Amerika auch von der
Radiowerbung reichlich Gebrauch gemacht wird.
Die erwihnte Inseratenpropaganda wurde durch 30
hundertwortige Radioankiindigungen, die téglich
von 4—5 Radiostationen verbreitet wurden, unter-
stitzt.

Die Mittel dieser zahlreichen und voraussichtlich
noch zahlreicher werdenden Werbeaktionen, die sich
nur durch das Tempo und den Druck der Durch-
fiihrung von unserer Propaganda unterscheiden, sind
wie bei uns: Aufklarung des Publikums, Ausschei-
dung und gesonderte Bearbeitung gewisser Interes-
sentengruppen, psychologische Anpassung, Erfolgs-
kontrolle. S. K. Beecher von der Stromberg-Carlson
Telephone Mfg. Co. in Rochester betonte in einem
Vortrag, dass niemals die monatlichen Kosten eines
Telephonanschlusses hervorgehoben werden sollten,
da dem Kunden eine tégliche Ausgabe von 50 Rp.
geringer vorkomme als eine monatliche von 15 Fr.

Die Berichte aus Amerika bestidtigen unsere Er-
fahrung, dass die planméissige Werbung die LKin-
nahmen des Telephonbetriebes erhoht, und dass die
bessere Fiihlungnahme mit den Kunden die Be-
ziehungen der Betriebsleitung zum Publikum ganz
bedeutend verbessert. Bt.

Verschiedenes — Divers.

Drahtlose Einband-Telephonie auf kurzen Wellen,

Von der Bell Telephone Mfg. Co. erhalten wir folgende Mit-
teilung:

Die drahtlosen Fernsprech-Verbindungen erweisen sich zur-
zeit ebenso wirksam und praktisch wie die Verbindungen iiber
Draht oder Kabel. Die tatsichliche Beseitigung der Schwind-
erscheinungen (Fading) und die Eliminierung der auf atmosphi-
rische Einfliisse und auf andere Sender zuriickzufiithrenden Storun-
gen ergaben die Entwicklung eines neuen drahtlosen Fernsprech-
Systems, der sogenannten Einband-Telephonie. Dieses System
gelangte vor kurzem durch die franzosische Gesellschaft ,,Le
matériel téléphonique” auf der Sendestation Trappes in der
Néahe von Paris zur praktischen Anwendung.

Die Vorfithrung des Systems erfolgte am 21.Mai durch
Ingenieure der vorgenannten Firma in Zusammenarbeit mit
den Laboratorien der ,International Telephone & Telegraph
Corporation®, wobei die Gespriachsverbindung Trappes-Madrid
in Anwesenheit zahlreicher Behorden hergestellt wurde.

Jahrelang hat sich die Technik bemiiht, die Vorteile des
Einbandsystems, welche sich bereits in der Drahttelephonie
und in der drahtlosen Uebertragung auf langen Wellen er-
wiesen hatten, auch auf die kurzen Wellen anzuwenden. In der
Tat hatten auch die mit Kurzwellensendern arbeitenden Gesell-
schaften bereits die noétigen Vorkehrungen getroffen, um das
Einbandsystem nach Abschluss der Versuchsstadien praktisch
einzufiihren.

Das Prinzip des Einband-Systems beruht darauf, dass ein
Teilbetrag der gewdhnlichen im Radioverkehr beniitzten Wellen
geniigt, um einen guten Empfang zu sichern, mit der Bedingung
jedoch, dass zwischen Empfinger und Sender eine besondere
Abstimmung vorhanden ist. Die bis vor kurzem angestellten
Versuche scheiterten indessen an den hochgestellten Forde-
rungen, die eine Periodenzahl von 18,000,000 Schwingungen

pro Sekunde erheischen. Der Schliissel des Geheimnisses scheint
nun in der Verwendung einer Zusatzwelle, d. h. einer sogenannten
,.Pilotwelle, gefunden zu sein, deren Funktion darin besteht,
die Abstimmung des Empfangers zu stabilisieren.

Die Vorteile des Einbandsystems sind zahlreich und von
grosser Bedeutung. So zum Beispiel ist es moglich, mit einem
Aufwand von nur !/; der mit den gewdhnlichen Uebertragungs-
methoden benétigten Leistung auszukommen. Des fernern ver-
schwinden beim Einband-System verschiedene Verzerrungs-
erscheinungen, was eine deutlichere Sprechiitbermittlung zur
Folge hat. Auch wird die Interferenz zwischen verschiedenen
Sendern zum grossten Teil behoben, wodurch die Zahl der
Sendestationen gegeniiber dem frithern System ungefihr ver-
doppelt werden kann.

Die Anwendung des Einband-Systems im kommerziellen
Nachrichtendienst steht unmittelbar bevor. Bereits ist seine
Verwendung fir die Verkehrswege Rugby - Buenos-Aires,
Madrid - Buenos-Aires, Santiago - Madrid, Santiago - Rio de
Janeiro in Aussicht genommen.

Fiir die Einfiihrung im Rundfunkdienst kann dieses System
noch nicht in Betracht gezogen werden, weil die Empfangs-
apparate einen verhédltnisméssig komplizierten Autfbau erfor-
dern, es sei denn, dass sich mit der Zeit die Tendenz geltend
macht, Haupt-Sendestationen zu errichten und vermittelst
lokalen Relais-Sendern Uebertragungen nach den Empfingern
zu leiten.

Das System lasst sich auch nicht auf das sogenannte
»Mikrostrahlen-System®, welches kiirzlich zwischen Calais und
Dover ausprobiert wurde, anwenden. Dieses letztere
System beansprucht fiir sich die Vorteile einer grossen Anzahl
gleichzeitiger Verbindungen, vereinigt mit einer hohen Ueber-
tragungsgiite unter Aufwendung einer sehr geringen Energie.

* *
*
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