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Stefan Goes (Gottingen)

Manufactum: Der Mythos vom genialen Handwerker
als Strategie im Direktmarketing

Verkaufen ist eine ernsthafte Sache. Gutes Verkaufen ist eine Kunst. Dasselbe gilt
fiir Werben. Und das steht vor dem Verkaufen. Beim Direkt-Marketing per Kata-
log fallen Werben und Verkaufen in der Regel zusammen. Das ist hart. Den Erfin-
dungsreichtum, welchen ein deutsches Versandhaus aufbringt um diese Nuss zu
knacken, stelle ich im Folgenden skizzenhaft vor.

GemiB einer Maxime der Werbewirtschaft miissen beim Kunden erst Aufmerk-
samkeit und Interesse geweckt werden, bevor sich ein zur Kaufhandlung fiihren-
der Kaufwunsch einstellt.] Die Grundlagen fiir alle vier Schritte muss der Katalog
bieten: Ein auBergewohnliches Warensortiment etwa sorgt — zusammen mit gin-
giger Werbung — fiir die Aufmerksamkeit, eine gute Prisentation fiir das Interesse.
Kann die Darbietung iiberzeugen, entsteht der Kaufwunsch. Dieser Kaufwunsch
muss so stark sein, dass die Hemmschwelle der schriftlichen oder telefonischen
Bestellung die Kauthandlung nicht verhindert.

Richard Sears griindete eines der ersten Katalog-Versandhduser. Zum Ende des
19. Jhd. beruhte sein Geschiftserfolg in den USA hauptsichlich auf der Verket-
tung von vier Faktoren: Der groen Kaufkraft (1) der an ihre Farmen gebundenen
ldndlichen Bevélkerung (2) stand ein mageres Angebot (3) zu iiberhohten Preisen
(4) gegeniiber. Seitdem hat sich das Prinzip, ein erschopfendes Angebot an preis-
giinstigen Waren per Postversand zu vermarkten, weltweit durchgesetzt. Heute
kann man fast alles im Direktversand kaufen — sei es per Bestellung von der
papiernen oder der virtuellen Katalogseite. Abgesehen von den Wenigen aber, die
sich einen Brillantring mit der Leichtigkeit kaufen wie die Vielen einen aus Strass,
priifen die meisten Menschen teure Ware gerne genauer, fassen sie auch gerne vor
dem Kauf einmal an und probieren sie aus. Diese Priifung auf Qualitiat und Eig-
nung kann ein Katalog nicht bieten. Der Direkt-Verkdufer muss sich zum Ausglei-
chen diesen Mangels also etwas einfallen lassen.

Der Manufactum-Versand in Waltrop verkauft seit iiber 10 Jahren seine Pro-
dukte sehr erfolgreich per Katalog.2 Man findet dort zwar auch billige Artikel wie
Blech-Feuerzeuge fiir DM 6,90, doch der grofle Teil der Warenpalette besteht aus
qualitativ hochwertigen und teuren Produkten. Am Beispiel des seit Jahren teuer-
sten dieser Produkte stelle ich den zentralen Aspekt der Manufactum-
Verkaufsstrategie vor.

1 AIDA: Attraction, Interest, Desire, Action.
www.manufactum.de. Seit September1999 auch in einem Verkaufshaus in Waltrop.
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Fiir eine halbwegs komplette QUAD-Musikanlage musste man 1998/99 15
Tausendmarkscheine auf den Tisch blattern.3 Welche Argumentation bringt eine
solche Anlage ohne direkten Kontakt an den Mann?4

Viele Anbieter bieten giinstige PreiseS, viele Bequemlichkeit6. Beides spielt bei
Manufactum eine untergeordnete Rolle.” Einige Héndler locken plakativ mit
Exklusivitit8. Mit dem explizit ausformulierten 'nur-bei-uns'-Manipulator arbeitet
Manufactum zwar selten, aber viele der dort angebotenen Produkte gibt es tat-
sdchlich nirgendwo anders. Das liegt in der Regel daran, dass sie weder Massen-
produkt noch Trendprodukt sind. Das Paradebeispiel ist die besagte QUAD-
Anlage. Sie ist sehr teuer, sie wird nicht mehr produziert und sie ist — man mag es
kaum glauben — second hand!® Thomas Hoof, der 'Erfinder' und Griinder des
Versandes, nutzt die Anziehungskraft des Anti-Trends.10

Das Nicht-Dazu-Gehoren wirkt auf satt gewordene Alt-68er, die ebenfalls mal
ein wenig Luxus haben wollen, das Herausragen auf Begiiterte, deren Nach-
barinnen sich alles kaufen kénnen. Nach diesem Prinzip kénnte man auch San-
dalen aus Altreifen salonfihig machen. Hier muss aber teures Material unters
Volk. Der Kern des Manufactum-Anti-Trends ist dementsprechend: handwerkli-
che Qualitat und Tradition.

Diese beiden Verkaufsargumente sprechen sowohl den Sparsamen an, der sich
ein fiir alle Mal mit Musiktechnik versorgen will, als auch den Konservativen, der

3 Manufactum-Katalog 11, 1998/99, 88-90: Quad 22 Musikanlage DM 5.400, Garrard 301
Plattenspieler ca. DM 5.000, Walker ESL 55 Lautsprecher DM 4.650.

4 Der damalige Produktverantwortliche kann sich an keine einzige Kauferin erinnern. Tele-

fonische Auskunft am 02.05.00.

So der Biiroartikelversand Viking (www.viking.de) oder Foto-Koch (www.fotokoch.de).

6  Z B. Quelle (www.quelle.de) oder Otto (www.otto.de). Vgl. aber http://www.
manufactum.de/redaktion/wir_ueber_uns.html#6 am 01.05.00: Hohe Preise werden
umsténdlich begriindet und gerechtfertigt; mangelnde Servicequalitét abgestritten.

7 Ganz im Gegenteil: Gelegentlich taucht das Argument auf ‘teuer, aber gut’, und zumindest
der online-Katalog macht das Bestellen nicht leicht.

8 Wie z. B. Zweitausendeins auch im Niedrigpreis-Segment (www.zweitausendeins.de).

9 Die Elemente der Anlage werden nicht mehr neu hergestellt, sondern von der Herstellerin
zuriickgekauft, iberholt und ,mit Gebrauchsspuren“ wieder auf den Markt gebracht,
Néher wirde es doch liegen, die neuen Anlagen dieser Firma zu verkaufen. Siehe
http://www.quad-hifi.co.uk/quad99.htm am 01.05.00.

10 Dazu Hoof: "Zumindest daB er ungewshnlich sei, kénnen wir von unserem Katalog sagen,
ohne uns eines Eigenlobes schuldig zu machen. Unser aktueller Hauptkatalog ist bereits
der zwolfte, und auf 328 Farbseiten sind darin etwa 4000 Dinge versammelt, die allesamt
nicht ,neu‘, nicht ,brandaktuell’ (und am allerwenigsten ,in den USA der Hit des Jahres')
sind; 4000 Dinge, die simtlich weit vor dem Jahre O der ,In-und-Out‘-Buchfiihrung in dio
Welt kamen, eine Geschichte haben und ihre Bewahrung langst hinter sich. Es ist oin
Katalog (seit neuestem: fast) ohne ein einziges elektronisches Gerat (daflir aber mit vielen
mechanischen), ohne Dinge aus Kunststoff (dafir mit solchen aus Stahl, Eisen, Leder,
Kautschuk, Leinen, Borsten usw.)." http://www.manufactum.de/redaktion/wir_ueber uns
html#6 am 01.05.00.

w
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ein Bollwerk gegen 'made in Taiwan' errichten mochte. Nicht umsonst der Firmen-
Sinnspruch: 'Es gibt sie noch, die guten Dinge.'ll Unmodern = gut. Gut auch die
Idee. Die Umsetzung im Katalog aber ist férmlich genial:

Kartoneinband und Papier fassen sich schén an und strahlen zusammen mit der
dezenten Aufmachung die Qualitit vergangener Tage aus. Davon allein ist jedoch
noch keine einzige Musikanlage verkauft. Dies soll — wie sollte es anders sein —
die Sprache vollbringen. Die Methode ist einfach, die Umsetzung anspruchsvoll.
Die Sprache wird zum Spiegel des gewiinschten Produkt-Images: 'gepflegt’, etwas
antiquiert und vor allem ausfiihrlich bis hin zur Umsténdlichkeit. Der geistreiche
und wortwitzige, haufig ironische Stil soll zum einen die Qualitit der Produkte
widerspiegeln und zum anderen der Kauferin signalisieren, dass man sie fiir welt-
gewandt und witzig hilt. Doch es gibt Grenzen. Dies zeigt eine Passage des 'Dia-
log' genannten Editorials zum Katalog 12/1999:12

Sang- und klanglos? Von fehlender Stereophonie.

Vom Katalog Nr.9 an hatten wir drei Jahre lang ein vielbeachtetes Stereophoniesorti-
ment, von dem wir uns jetzt, schweren Herzens, vorerst verabschiedet haben. Die
Anzahl der begeisterten Kommentare von Kunden, die eine QUAD-Musikanlage bereits
ihr eigen nennen und uns (wissend um deren Qualitéit) in unserem Tun bestéirkten stand
in keinem Verhaltnis zur Anzahl der Gerite, die schlieBlich von in dieser Hinsicht uner-
fahrenen Kunden angefragt wurden. Es mag daran liegen, dass es eben schwierig, ja fast
unmoglich ist, den Klangeigenschaften einer auflerordentlichen Musikanlage in einem
Katalogtext allein mit dem in diesem speziellen Falle sehr unzureichenden Hilfsmittel des
geschriebenen Wortes gerecht zu werden (was wohl Leuten vom Format eines Thomas
Mann vorbehalten ist, der die "Fiille des Wohllauts" sehr wohl beschreiben konnte —
aber mit dem konnen und wollen wir uns natiirlich nicht messen ...). Es wird ein neues
Stereophonie-Sortiment geben. Da wir aber weder improvisieren noch auf einfache
Standards zuriickgreifen wollen, bitten wir um etwas Geduld. Wenn wir so weit sind,
werden wir es nicht nur in unseren Katalogen vor Augen fiihren, sondern auch in unse-
ren Raumlichkeiten in Waltrop Gelegenheit zur Klangerfahrung bieten. Bis dahin bleibt
uns nichts ibrig, als Ihnen ersatzweise Hausmusik zu empfehlen — einige dafiir einsetz-
bare Instrumente (Harmonika, Mundharmonika, Maultrommel, Tin Whistle) finden Sie
in unserem Spielzeugkapitel.

Selbst das Scheitern eines ehrgeizigen Marketing-Projektes kann man in schéne
Worte kleiden. Stilistisch vereinfacht und ein wenig zugespitzt sagt der Text:
Manufactum nimmt eine Musikanlage aus dem Katalog, weil sie anstelle von
geniigend begeisterten Kunden, welche Manufactum zum 'Durchhalten' ermu-
tigten, hauptsichlich Kunden fand, die aufgrund mangelnder Sachkenntnis die
hohe Qualitit des Angebotes nicht zu schitzen wussten. Manufactum vermutet,
dass allenfalls Thomas Mann — mit dessen Begabung man sich nicht messen will —
das Kunststiick vollbracht hitte, eine derart iiberdurchschnittliche Anlage aus-

11 vgl. die duBerst ausfiihrlichen, in weiten Teilen gesellschaftskritischen Darlegungen zur
Produktpolitik: http://www.manufactum.de/redaktion/wir_ueber_uns.html#6 am 01.05.00.
Zeichensetzung originalgetreu!
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schlieBlich vermittels des geschriebenen Wortes zu verkaufen. Manufactum wird

eine andere Anlage anbieten, deren Zusammensetzung gut durchdacht und von

hohem Standard sein soll. Die Geduld der Kunden vorausgesetzt, wird Manu-

factum die Gerite sowohl im Katalog (zum Betrachten) als auch im Geschift in

Waltrop (zum Anhéren) anbieten. Bis dahin verweist Manufactum auf andere, auf

den Spielzeugseiten des Kataloges zu findende Produkte, mit deren Hilfe man erst

einmal selbst Musik machen kann. Die expliziten Aussagen sind eindeutig. Der

Erfolg ist ausgeblieben, weil

— zu wenige Kunden den Sachverstand hatten um die Qualitat zu wiirdigen, und

— zusitzlich nur 'Mann'-hafte Sprachkompetenz in der Produktbeschreibung den Verkaufs-
erfolg hitte herbeifiihren konnen.

Die impliziten Aussagen:

— 'Allen Widrigkeiten zum Trotz halten wir die Fahne der Qualitit hoch.'

— 'Wir sind von unseren Kunden enttauscht.'

— 'Am Misserfolg trifft uns hochstens die Schuld, nicht so gut schreiben zu kénnen wie
Thomas Mann.'

Der Gedanke, dass sich generaliiberholte Alt-Anlagen zum Preis von neuen

Geridten derselben Firma schlecht verkaufen lassen, wird ignoriert. Vielmehr

entsteht der Eindruck, als sihe sich Manufactum als haufig unverstandener Rufer

in der Wiiste der minderwertigen Massenware. Die Annahme, dass Hoof mit dem

Verkauf seiner Produkte sogar einen didaktischen, konservativ-reformerischen

Ansatz verfolgen konnte, liegt nicht allzu fern. Wie schon das Editorial zeigt,

schlagt sich dies sprachlich in der Orientierung an literarischen Ubervitern nieder.

Die Wirkung der Texte beruht aber nicht nur auf den langen, kunstvoll ver-

schachtelten Sitzen,13 dem selten gewordenem Gebrauch von Partizip I und

Priteritum,14 den eingestreuten altertiimlichen und gehobensprachlichen Woér-

tern,15 dem Sprachspiel und Wortwitz.16 Den besonderen Pfiff verleiht dem Gan-

13 Im Editorial miissen sich immerhin 209 Worter auf sieben zusammenhingende Satzkon-
struktionen verteilen.

14 Wissend um die Produktqualitit bestcrkten Kunden Manufactum in ihrem Tun.

15 7. B.: vielbeachtet, vorerst, Anzahl, dafiir einsetzbare, ihr eigen nennen, Tun, vor Augen
filhren, Riumlichkeiten, Hausmusik, Stereophonie, Stereophoniesortiment, Stereophonic-
Sortiment. Schon der Firmenname zeigt in nuce, wohin der Wagen rollt. ,Manufactum’
heiBt — wie jede Akademikerin weiB — ,handgemacht‘. Handwerk als Gegenstiick zur indu-
striellen Massenware also. Dementsprechend wird das Phonem /k/ selbstverstandlich durch
das Graphem c reprasentiert. Die eindeutige StoBrichtung: (konservative) Intellektucllo
Von den Weihen des Lateinischen Unberiihrte werden den Begriff immerhin mit ,Manu-
faktur* in Verbindung bringen. Diese nomenklaturische Verstindniseinschrankung ist mog;
licherweise nicht das Ziel, sondern hochstens billigend in Kauf genommen. Vgl. auch unter
http://www.manufactum.de/redaktion/andere_ueber_uns.html: Die Titanic-Parodie wird
siuerlich unter der Uberschrift , satiram scribere zur Kenntnis genommen.

16 7. B.: sang- und klanglos, von fehlender Stereophonie.
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zen eine ausgekliigelte Marketing-Strategie. Sie griindet auf zwei bis drei aufein-
ander aufbauenden Makro-Elementen:

1. Allgemeine Geschichte der Produktgattung/ des verwendeten Werkstoffes
2. Geschichte des Erfinders/ Produzenten/ speziellen Produktes
3. ausfiihrliche Produktprasentation.

Fiir die Prasentation der QUAD-Anlage ergibt sich daraus folgende Struktur:17

1. Geschichte Produktgattung

1.1 High Fidelity

1.2 Englische HiFi-Tradition

2. Geschichte Produkt

2.1 Peter Walker. QUAD.

2.2 Second Hand. Von zweitem Ohr.

3. Produktprasentation

3.1 Quad 33. Transistoriert. Von Peter Walker.

3.1.1 Der Vorverstirker

3.1.2 Der Leistungsverstirker.

3.1.3 Der Tuner.

3.2 Die Quad 22 Musikanlage — legendar.

3.2.1 Der Leistungsverstirker.

3.2.2 Der Vorverstirker.

3.2.3 Der Tuner.

Im Kleinen wiederholt sich dies fiir die dazu angebotenen Lautsprecher:18

1. Der Weg des Klangs ins Ohr.

2. Walker's Little Wonder: Jenseits der Kalotte.

3. Klang und Haarspalterei.

Wozu dieser Aufwand? Ganz einfach: Manufactum verkauft altmodische Dinge.
Solche Dinge sind oft nicht nur schon und umweltfreundlich, sondern hiufig auch
hoffnungslos veraltet. SchlieBlich ist der Preis fiir Innovation Wandel. Und nicht
alles, was auch praktischer oder leichter ist, lasst sich ohne Plastik und Automa-
tion herstellen. Deshalb entsprechen viele Manufactum-Produkte erst einmal nicht
den Vorstellungen vieler Kunden. Nehmen wir das Beispiel QUAD-Technik der
50er- und 60er-Jahre. Im Kunden den Erwerbswunsch zu wecken erfordert etwas
Anstrengung. Deshalb erwirbt der Kaufkandidat im ersten Schritt produktspezi-
fisches Fach(nischen)wissen: Von Adam und Eva — "Es begann 1877, als Thomas
Alva Edison Schallwellen erstmals auf stanniolbespannten Walzen konservierte
und reproduzierbar machte" — geht es mit Siebenmeilenstiefeln zur Erfindung der
CD anno 1983. Dazwischen liegen auch der Schwenk von Réhre zu Transistor
und von analoger zu digitaler Klangtechnik. Trotz der "gewaltigen Fortschritte"
gab es laut Katalogredaktion

17 Manufactum-Katalog Nr.11, 1998/99:88f, Gliederungspunkte von mir. Gelegentlich
flieen die einzelnen Bereiche auch in einander iiber, wie etwa zum Beginn der Prisenta-
tion der QUAD 33.

18 Manufactum-Katalog Nr. 11, 1998/99:90.
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[...] aber immer auch die Ansicht, an manchen der dabei zu passierenden Weggabe-
lungen habe die Technik den falschen Weg eingeschlagen — oder jedenfalls allzu beden-
kenlos den zweiten nicht mehr weiter erkundet. [...] Zwischen Verehrern und Verich-
tern dieser Fortschritte tobt seit langerem ein erbitterter Glaubenskrieg, in dem die eine
Seite die andere als Klangesoteriker oder meftechnische Positivisten beschimpft.

Krieg ist unasthetisch. Deshalb distanziert sich Manufactum von dieser Zumutung,
indem es dem Kunden die rettende Insel Engeland anbietet:

Wir halten uns da wohlweislich neutrall9 und orientieren uns lieber — Réhre hin, Transi-
stor her — an grofien vertrauenswiirdigen Traditionen der technischen Musikreproduk-
tion; zum Beispiel an der englischen Hifi-Tradition.

Tradition ist das Schliisselwort fiir Abschnitt 1.2: Den zu Purcells Zeiten durch
Cromwell ausgeldsten Verfall musikalischer Kultur, den erst Lennon stoppte, siecht
Manufactum vom Schicksal groBziigig ausgeglichen:

Was England und die Musik angeht, so ergoB sich das Fiillhorn im 20. Jahrhundert iiber
die Insel und segnete sie mit dem Drang zur Perfektionierung der elektroakustischen
Wiedergabe von Musik — und entsprechend viel Genie dazu.

Schliisselworter N° 2 und N® 3: Perfektion und Genialitit. Auf dem FuBe folgt der
zentrale Schliisselbegriff N° 4: der geniale Handwerker:

Die englische Hifi-Tradition ist wirklich weltweit iiberragend, und sie wurde nicht von
Industrien, sondern von einsam tiiftelnden Individualisten geschaffen.

Diese ein wenig trotzig anmutende Passage enthilt alles, was die Manufactum-

Verkaufsrhetorik ausmacht:

1. erzwungene Schliisse: Englische Tradition = Englische Technik.20

2. Unbewiesene Behauptungen und versteckte Pseudo-Logik: Englische Technik ist
uberragend. — Wir verkaufen englische Technik. — Wir sind iiberragend.

3. David gegen Goliath in Alamo: Genialer Handwerker hilt Stellung gegen anonyme
Industrie.

Merkwiirdigerweise enthalt die Passage das kleine, verraterische Wort "wirklich",

Wer sagt, dass etwas wirklich gut sei, geht meist auf ein (fiktives) Gegen-

argument ein oder glaubt selbst nicht daran. Aber weiter im Text. Schritt 1 ist

getan; folgt Schritt 2: die Geschichte des Erfinders im Kontext der Produkt-

geschichte. Auf einer Stufe mit Purcell und Lennon stehend "schuf" Peter Walker

die QUAD. Der Kiufer lemt den Schopfer des Produktes kennen, welches er

bereits seit einigen Minuten vor sich abgebildet sieht. Der Katalogtext soll also die

Werkstattfilhrung ersetzen und die Niahe zum Genie anbahnen. Dies schon

unméglich, kommt ein Wertschitzungs-Spagat erschwerend hinzu: Der K#ufer

19 Das ist natiirlich nicht ganz richtig, denn die QUAD 33-Anlage zeichnet sich ja gerndo
durch Transistortechnik aus. )
20 Tradition kann allerdings gar nicht iiberragend sein. Die Ubertragung erfolgt implizit
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muss verkraften, dass die zu kaufenden Produkte einerseits von einem auBer-
ordentlichen Erfinder stammen, andererseits aber nicht ganz neu sind. Auch hier
wirken in erster Linie wieder Ausschmiickung und Ubertreibung mit der
geschickten Argumentationsfiihrung eng zusammen:

Peter Walker. QUAD.

Peter Walker griindete 1936 im kleinen Huntingdon nordostlich von London seine
Acoustical Manufacturing Company. Seine Produkte sollten Klangreproduktion
gewihrleisten allein nach Maf3gabe des technisch Machbaren und — gerade heute her-
vorhebenswert — des technisch Sinnvollen. Sein seit 1951 unter dem Namen QUAD
(Quality Unit Amplifier Domestic) firmierenden Unternehmens schuf Jahrzehnt fur Jahr-
zehnt eine neue Stufe des 'State of the Art' 21

Daf das Unternehmen dabei seit jeher in Produktzyklen von 15-20 Jahren dachte — was
ja, gemessen am Standard der Branche, eine halbe Ewigkeit ist — und eine Lebensdauer
der Gerite von (bislang, muss man sagen) einem halben Jahrhundert der Normalfall gilt,
ist so ungewohnlich wie hervorhebenswert. Sie klingen noch nach Jahrzehnten wie am
Tag ihrer Auslieferung, und selbst wenn sie einmal Schaden genommen haben sollten,
kann QUAD wie ein gutsortierter Uhrmacher mit Ersatzteilen fiir Gerite dienen, die seit
dreiBig oder vierzig Jahren nicht mehr hergestellt werden.

Second Hand. Von zweitem Ohr.

Die Nachfrage nach élteren Produktreihen ist nach wie vor grof3. Eine erneute Serien-
fabrikation wiirde jedoch die Preise in indiskutable Hohen steigen lassen. Dieses Dilem-
ma lost QUAD durch das Angebot der QUAD CLASSICS. Es handelt sich dabei um
Gerite, die QUAD bereits seit einigen Jahren von ihren Besitzern (oder auch, und dies
ist bezeichnenderweise hiufiger der Fall, von deren Erben) zuriick erwirbt, um sie
komplett zu uberholen und dann mit allen fir Neugerite iiblichen Garantien neuen
Kunden wieder anzubieten. Wir konnen in diesem Zusammenhang zwei QUAD-Anlagen
und QUAD-Monitore bieten:

Den Klassiker schlechthin, die rohrenverstirkte Musikanlage QUAD 22 von 1958 (mit
je zwei Exemplaren der wegweisenden Endstufe QUAD II aus dem Jahre 1953), die
(transistorierten) Bausteine der Musikanlage QUAD 33 sowie die ersten elektrosta-
tischen Monitore iiberhaupt, Peter Walkers ESL 55 aus dem Jahre 1955.

Die Argumentationsfithrung ist bestechend einfach. Die Leserin wird erst an drei
fundamentalen Gefiihlen bzw. Bediirfnissen 'gepackt’, um dann mit der Entzugs-
Drohung konfrontiert zu werden: Der Gier, Einzigartiges zu besitzen, und den
Bediirfnissen nach Sicherheit und Anerkennung wird Unsicherheit, Sorge und
Angst in steigender Folge gegeniiber gestellt. Es folgt Erleichterung, an die
abschliefend wieder Sicherheit und Gier 'gebunden’ werden:

21 Es wird unterschlagen, dass Walker anfangs wenig werbewirksame Ansagesysteme fiir den
offentlichen Bereich konstruierte und mit der Produktion von HiFi-Anlagen erst 1949
begann. Vgl. http://www.quad-hifi.co.uk/quadhistory1l.htm am 01.05.00.
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ARGUMENT WIRKUNG

NUR DAS BESTE: seit 1936 vor dem Hintergrund des technisch GIER

Sinnvollen die Krone des technisch Machbaren (angestrebt!).

MARSTAB BILDENDE TRADITION: seit 1951 ("Jahrzehnt fiir Jahr- SICHERHEIT und
zehnt") Definition des 'State of the Art'. UBERLEGENHEIT
EWIGES LEBEN BEI EWIGER JUGEND: branchenuniibliche Lebens- GIER

zyklen von 15-50 Jahren bei gleichbleibender Klangtreue.

ERSATZTEILGARANTIE. SICHERHEIT

B Lo | UnSICHERHEIT
GRoR: te Produkireihen sind schr gefiagt. SomE
BESCHRANKTES ANGEBOT: Neu-Fertigung zu teuer. ANGST
RETTUNG: QUAD-CLASSICS (‘renovierte' Alt-Anlagen). Sehr ERLEICHTERUNG
ausfiihrliche Schilderung des Vorganges.

GARANTIE AUF ALT-PRODUKTE. SICHERHEIT
KLASSIKER im Angebot! GIER

Zusammen mit anderen stilistischen Kunstgriffen wird der Text zum Marketing-

Kunstwerk. Die Redaktion wendet an:

1.  'gehobenes' Deutsch:
— gewibhrleisten
— "allein nach MafB3gabe"
— "Wir kénnen ... bieten."

2. Fachausdriicke:
— Klangreproduktion
— Produktzyklen

3. Verniedlichung:
— im kleinen Huntingdon

4. Verharmlosung:

— firmieren
— Serienfabrikation
— mit Ersatzteilen ... dienen

— Monitore

— "selbst wenn sie einmal Schaden genommen haben sollten"

5. Ubertreibung:
— eine halbe Ewigkeit — der Klassiker schlechthin
— pgerade heute hervorhebenswert — die ersten elektrostatischen
— eine neue Stufe des 'State of the Art' Monitore iiberhaupt

6.  Dramatisierung:
— (er)schaffen — indiskutabel
— "schuf Jahrzehnt fiir Jahrzehnt" — Dilemma
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7. unbewiesene Behauptung
— "Sie klingen noch nach Jahrzehnten wie am Tag ihrer Auslieferung."

8.  Wortwitz
— von zweitem Ohr

9. Wortbildung
— transistoriert — rohrenverstirkt

10. Metaphernbildung
— wie ein gutsortierter Uhrmacher

11. Parenthesen und Appositionen
(in Klammern, zwischen Gedankenstrichen und als eingeschobene Gliedsitze)

Dieser Stil steigert sich tatsichlich noch im dritten Schritt der Verkaufsstrategie —
der Produktbeschreibung selbst. Zur Sensibilisierung zuerst eine Parodie aus der
Titanic-Redaktion:22

HouseMaster Wear:

Auch Nyltest oder 'Blockwartsleder' ist ein sehr selten gewordener, schwerer Stoff, der
mit duferst starken Langkettengarnen und einer extremen Dichtigkeit gewebt wird. Das
geht nur auf ewig gestrigen Webstiihlen, die heute z. T. sogar verboten sind. In zwéIf
pedantischen Arbeits- und Kontrollgéingen werden auch kleinste Vergehen gegen die
HouseMaster-Webordnung aufgedeckt und unnachsichtig verfolgt. Das fertige Tuch
wird dann stundenlang an Hausecken gescheuert und mit Meterstiaben gewalkt, um jene
unnachahmliche Griffigkeit zu erreichen, fiir die echte HouseMaster-Kittel so berithmt
sind. Der tiberkorrekte Schnitt verleiht sofort natiirliche Autoritit, nach 20 Uhr kann
der Kittel von innen abgeschlossen werden.

Farbe feldgrau, GroBlen S oder SS. Bestell-Nr. 193345, DM 149,00.

Und nun drei Ausziige aus dem Manufactum-Katalog. Probe 1:

Bei der Steuereinheit des QUAD-Systems erlaubt ein Minimum an Bedienungs-
elementen eine weitreichende Feineinstellung des Klangs. Wie schon beim legendiren
QUAD 22 Vorverstirker gewihrleistet die Kombination von Frequenzfilter und einer
iiber den 'Slope-Regler' moglichen Feineinstellung der Filtersteilheit eine weitreichende
Kontrolle des Klangbildes. Der grundsitzliche Klangcharakter 14t sich iiberdies wie
iiblich tiber Bass- und Treble-Filter einstellen.

HeiBt:

Beim QUAD-Systems kénnen Sie mit wenigen Knopfen den Klang sehr fein einstellen.
Wie beim Vorgingermodell kontrollieren Sie das Klangbild mit Frequenzfilter und
'Slope-Regler'. Den grundsatzlichen Klang regulieren Sie ganz normal mit Bass- und
Hohenregler.

22 Titanic 4/1997:41.
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Probe 2:

Die Senderabstimmung erfolgt beim QUAD FM 3 iiber einen echten Drehkondensator.
Dieses Bauelement gewihrleistet ein GroBsignalverhalten, das von den meisten Tunern
heutiger Produktion nicht annihernd erreicht wird. Eine prizise Sendereinstellung wird
iber die schon seit den Finfziger Jahren fir QUAD-Tuner typische Doppellampe
erméglicht. Eine dritte Lampe zeigt den Empfang eines Stereo-Senders. Es konnen 5
Radiostationen durch Stationsmarkierungen gekennzeichnet werden.

Heift:

Die Sender stellen Sie beim QUAD FM 3 mit einem Drehkondensator ein. Mit diesem
Bauteil kénnen Sie besser als mit modernen Geriten alle Sender gut einstellen. Wie bei
QUAD schon in den 50er-Jahren iiblich, zeigen Ihnen zwei Lampchen die beste Ein-
stellung an. Eine dritte Lampe zeigt den Empfang eines Stereo-Senders. Sie kénnen
maximal flinf Radiostationen durch Stationsmarkierungen kennzeichnen.

Probe 3:

Die
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Das Foto zeigt ein Gerit im 'Originalzustand', das nach vierzig-jahrigem Einsatz zwar
optisch einige Blessuren am Chassis aufweist, gleichwohl aber nach wie vor tadellos
seinen Dienst tut. Gerade flir Besitzer alter Plattensammlungen ist der Garrard 301 auch
heute noch eine Empfehlung, und auch wenn er sich mit heutigen High-End-Laufwerken
nicht messen kann, komplettiert er die QUAD-Anlage zu einem sinnvollen Ganzen. In
einer Werkstatt in Lambourn, Berkshire, werden diese in gewissem Sinne zum QUAD-
System gehorigen Plattenspieler aufgearbeitet.

Ubersetzung iiberlasse ich Ihnen:




Rainer Knirsch (Géttingen)

"Eine Art Magie'' — Essayistisches zur Abweichungs-
bewiltigung in der Anrufbeantworter-Kommunikation

1  Einleitung

Aller Anfang ist schwer, und wenn neue Kommunikationstechnik zogerlich unsere
sprachlichen Gewohnheiten ertastet, ist es fir Mensch und Maschine eine Last.
Mangels Ubung hat der Nutzer Probleme. Das neue Medium dagegen muss seinen
kommunikativen Nutzen noch beweisen, Akzeptanzschwierigkeiten, ab und an
sogar metaphysische Machte, iiberwinden, denn gern wird das Ubernatiirliche
bemiiht, wenn die technisierte Kommunikation nicht gelingt. Der Geist in der
Maschine ist dann meist Schuld. Dies ist nicht neu. Schon im frithen Schienen-
verkehr hat der Teufel bereits fiir Vorbehalte gegeniiber neuer Technik herge-
halten. Dem Bauernglauben nach holte sich Belzebub an jeder groBen Station
einen Fahrgast zum Transportlohn. Im Elsass wurde Mitte des 19. Jahrhunderts
von den Kanzeln noch wider den Eisenbahnaberglauben gepredigt (vgl. Bausinger
1983:28).

Kaum anders war dies beim Telefon. Das Neue der Kommunikation wurde
z. T. als magisch, das unmittelbar Ferngesprochene wie aus dem Geisterreich
empfunden. In den Jugendjahren des Mediums erschien das Summen in Tele-
fondraht und -masten als Geheimsprache. Von den Apachen wird sogar berichtet,
sie hitten die Stimme aus dem Horer fiir den GroBen Geist der Weiflen genom-
men, da diese Englisch gesprochen habe.l Zum Leidwesen des Telefonforschers
lasst sich diese Magie des Anfangs samt leidvoller Ersterfahrungen nur noch auf
Umwegen erneut beschworen.2 Telefonate in Literatur oder Film haben allenfalls
'spracharchiologischen' Wert. Fossilgeworden sind sie Echo anfanglicher Telefon-
schmerzen und wertvolle Zeitzeugen eines sich entwickelnden 'Mediolekts' (vgl.
Schmidli 1997:329).

Ein gutes Jahrhundert Ubung hat den Fernsprecher seitdem zum kaum hinter-
fragten Alltagsmedium entzaubert. Langst ist Menschen das Telefonieren kein
Mysterium mehr, und fast kénnte man meinen, die Magie ungelenker Telefon-
kommunikation sei heute nur noch Kindern vorbehalten — mitnichten, denn mittels
Anrufbeantworter ('AB') beschert der Telefonkanal Erwachsenen heute einen
neuen medialen Spracherwerb. Die Magie hat iiber den Draht erst den Raum und

I Vgl. Becker (1994:359) und die dort angefiihrten Anekdoten und Szenen.
2 Vgl. z. B. Schwitalla (1997).
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