UEBERBLICK UEBER DIE AUFBAUARBEIT DER
FIRMA TELE-NOVA CORPORATION, MONTREAL.

Im Verlauf des Sommers 195l fanden in Frankfurt a/M. Verhandlungen statt,
die zur Grindung der TELE-NOVA Corporation Limited, Montreal, fﬁﬁrten. An
der Grindung dieser ersten Vertriebsgesellschaft auf dem nordamerikanischen
Kontinent hat sich bekanntlich die Telefonbau und Normalzeit, Lehner & Co.
mit 55 € beteiligt. In den ersten Verhandlungen, die iber dieses Projekt

in Frankfurt gefiihrt wurden, wurde als Ziel gesteckt, dass der von Herrn
Fuld eingefiihrte Mr. W.J.Kent aus Montreal die kaufmdnnische Organisation
dieser Gesellschaft aufgrund seiner langjdhrigen Erfahrung in Kanada auf-
ziehen und iibernehmen sollte, wihrend die Telefonbau und Normalzeit die
Belieferung der neuen Gesellschaft sowie deren technische Untergtitzung
vornehmen sollte, Demzufolge wurde die Tele-Nova Corporation Limited im
September 1954 in Montreal gegriindet und ert8ffnete im October 1954 ihr Biiro.
Neun Monate nach dieser Griindung diirfte es angezeigt sein, einen kurzen
Ueberblick iiber die Entwicklung der Gesellschaft zu geben und insbesondere
auf die gemachten Frfahrungen und die notwendigen Erfordernisse fir die

Fortfilhrung der kanadischen Gesellschaft hinzuweisen.

&

AUFBAUARBEIT DER GESELLSCHAFT.

Bei den urspriinglichen Besprechungen war davon ausgegangen worden, dass

die Vorarbeiten fiir einen Betrieb in Montreal etwa im ersten Quartal des
Jahres 55 abgeschlossen sein wlirden und mit dem tatsdchlichen geschaft~
lichen Aufbau und der Akquisition begonnen werden konnte. Bereits im Herbst
des Jahres 5L stellte sich jedoch heraus, dass aufgrund der Schwierigkeiten
mit der "Canadian Standards Association" und deren europdischen Vertretung
"KEMA" in Arnhem, es einer ldngeren Anlaufszeit benttigen wﬁrde,‘um betriebs-
fshige und von den kanadischen Behdrden zugelassene Apparaturen in Kanada
auf den Markt zu bringen. Die Notwendigkeit alle Gerdte von der Canadian
Standards Association (kurz C.S.A. gennant) zugelassen zu bekommen wurde
von Anfang an von der Geschiftsleitung der Tele-Nova als Grunderfordernis
vorausgesetzt, um in Kanada eine Firma aufzuziehen. Bedauerlicherweise
stellten sich Schwierigkeiten in den Verhandlungen zwischen der Telefonbau
und der C.S.A. Behtrde in Arnhem heraus, die in den folgenden Monaten teil-

weise beseitigt wurden,aber es noch immer nicht ermoglichen, dass die Tele-
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Nova Corporation mit allen genehmigten Apparaturen Typen der filr Kanada
zundchst vorgesehen Telefon-Sparte auf den Markt kommen kann. Die Ge-
séhéftsleitung der Tele-Nova wies von Anfang an darauf hin, dass es erst
dann zweckmidssig und richtig sei auf den Markt zu kommen wenn das gesamte
Vertriebsprogramm der neuen Gesellschaft behordlich zugelassen und kurz-
fristig, wenn mBglich ab Lager, Montreal lieferfdhig sei. Dass dieser
Standpunkt der richtige war haben zweifelsohne die Frfahrungen in Kanada ge-
zeigt, da die Gesellschaft sich heute bereits in der Schwierigkeit befindet
grossere Anfragen zu haben, denen sie nicht nachgehen kann, weil noch eine

Reihe von Apparaturen nicht genehmigt sind.

In Frwartung, dass die Verhandlung zwischen der Telefonbau Frankfurt und
der C.S.A. Behtrde in Arnhem zu einem befriedigendem Ergebnis kommen wiirde,
wurde in der Zwischenzeit in Montreal mit dem Aufbau und dem Ausbau der fur
ein Betriebsunternehmen notwendigen Organisation im Qctober 195L begonnen.
Es diirfte sich eribrigen im Finzelnen auf die diesbeziiglichen Schritte ein-
zugehen. Es erscheint jedoch wiinschenswert auf einige der Schwierigkeiten
iiberblickend hinzuweisen, die bei dieser neuen Organisation in Nordamerika
aufgetreten sind und uberwunden werden mussten bevor eine aktionsfdhige

Organisation geschaffen werden konnte.

Zunsichst ergab sich die Notwendigkeit die juristische Grindung der Gesell-
schaft vorzunehmen. Zu diesem Zweck wurden die Dienste der Uber die Grenzen
Kanada's hinaus bekannten Anwaltsfirma McMicheal, Common,'Howard, Ker & Cate
gewormen und Mr. Howard Jr. Ubernahm die juristische Betreuung der Tele-Nova.
Die permanenten Dienste dieser Anwaltsfirma konnten zu relativ sehr ginstigen
Bedingungen gesichert werden, $50.-- pro Jahr. Es diirfte sich eriibrigen im
einzelnen auf die recht komplizierten Verhandlungen einzugehen, die zu der

Ausgabe der Aktien und deren Deponierung sowie zu der Abgabe der notwendigen

juristischen Anmeldungen und Unterlagen filhrten. Die Anwaltsfirma wurde ausser-

' dem konsultiert in Fragen der Vertragsgestaltung, in Steuerfragen und bezlg-

lich der Schutzrechte fiir das Warenzeichen und den Firmen-und Warennamen. Was
das TuN Zeichen betrifft, so soll der Antrag fiir diesbeziigliches Schutzrecht
fiir Kanada in Deutschland gestellt werden. Der Name Tele-Nova als Waren Marke

wurde in Kanada durch die Gesellschaft zur Registrierung angemeldet.
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Als erste praktische Frage ergab sich die Notwendigkeit die gesamten Preise

der in Frage kommenden Konkurrenz in Kanada zu erforschen. Es war bereits vor
Grindung der Gesellschaft bekannt, dass in Kanada nur die Organisation einer
Haus-Telefon Gesellschaft in Frage kommen wlrde, da die BELL Telephone Company
eine gewisse Amtsmonopolstellung einnimmt. Zweifelsohne ergaben sich jedoch in
Kanada Geschﬁftsmﬁglichkéiten auf dem Sektor des Haustelefongeschdftes, welches
bisher nur wenig bearbeitet worden ist, abgesehen von den Lautsprecheranlagen,
die in Amerika und Kanada sehr verbreitet sind. Diese Lautsprechanlagen sind in
gewisser Beziehung ebenfalls als Konkurrenz zu betrachten, da sie, dhnlich dem
Telefon die Nachrichtenibermittlung innerhalb des eigenen Betriebes ermtglichen.
Es ergab sich daher die Notwendigkeit zundchst einmal die Preiskonstruktion
sdmtlicher konkurrenzfihiger Nachrichteniibermittlungs Apparaturen zu eruieren.
Dieses Problem wurde teilweise geldst durch den Einsatz von "Spionen', die
unter dem Vorwand als Akquisiteure bei den verschiedenen in Frage kommenden
Firmen eintreten zu wollen, sich genaue Informationen lber Art und Preisgestal-
tungen der in Frage kommenden Anlagen verschufen. Das so gesammelte Material
wurde weitgehendst analysiert und konnte dann in der Ausarbeitung der eigenen
Preisliste verwendet werden. ®s wurde somit ein klares Bild geschaffen uber

die Preisgestaltung die sich notwendigerweise auf dem kanadischen und amerika-‘
nischen Markt ergab. Die Frankfurter Preisliste musste iibersetzt und fir die
lokalen Verhdltnisse neu berechnet werden und eine Preisgestaltung fir sdmtli-
che zum Vertrieb kommenden Apparaturen sowohl flir Verkauf der Waren als auch
fiir Vermietung der Anlagen wurde geschaffen. Aufgrund dieser Analyse und der
Aufstellung der Tele-Nova Preisliste besteht die berechtigte Hoffnung, dass
sowohl das Vermictungs- sowie auch das Verkaufsgeschdft Frankfurter Apparaturen
in Kanada interessant sein diirfte. Bin Schema der Preisgestaltung ist im ANHANG

1 beigefiigt.

Nach Festsetzung dieser Preise wurden weitere Untersuchungen dariiber angestellt;
ob die so errechneten Preise auch tatsdchlich mit den in Frage kommenden Haupt-
konkurrenten konkurrenzfdhig sind. Es ergab sich Gelegenheit diese Preise auch
in Toronto, Chicago und New York gegen Konkurrenzpreise zu Uberpriifen und es
wurde dabei erfreulicherweise festgestellt, dass die geschaffene Kalkulation
durchaus im Rahmen des Moglichen ist. Es ist in diesem Zusammenhang vielleicht
auch erwihnenswert, dass es den kanadisch-amerikanischen Gepflogenheiten ent-
sprechend notwendig war eine gewisse Relation zwischen Miete und Verkaufspreisen
zu schaffen, da das Mietgeschdft fiir Privattelefon Anlagen auf dem amerikanischen
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Kontinent bisher fast unbekannt war. Auch dieses Problem wurde geltst teilweise
dadurch, dass man sich entschlossen hat zundchst nur 3% jdhrige Mietsvertridge

abzuschliessen (laufendes Jahr plus 3).

Eine der grossen anfdnglichen Schwierigkeiten bei dem Aufbau der Gesellschaft
war eine Organisation zu schaffen, ohne dass die notwendigen Gelder oder Kredit-
mittel hierzu zur Verfligung standen, da die deutsche Devisengenehmigung lange
ausstsndig und erst Anfang des Jahres 55 die Gelderzufuhr von Deutschland statt-
fand. Dies flihrte zu verschiedenen sehr schwierigen Situationen, insbesondere
auch dazu, -dass eine sehr schlechte Handels- und Bank Auskunft iber die neue Ge-
sellschaft abgegeben wurde, da die Finanzen nur tropfenweise und lang nach der
Grindung einflossen.”Dies'fﬁhrte sogar sowelt, dass der persorliche Kredit des
Geschaftsfiihrers, der bisher in unbeschrinkter Hohe vorhanden war, beschnitten
wurde. BEs ist in der Zwischenzeit jedoch durch recht schwierige Verhandlungen
mit der Bank und der Auskunftei Dun & Bradstreet gelungen, diesen ersten schbch-
ten Eindruck auszumerzen und fir die Gesellschaft das bestmoglichste "Standing",

welches einer neugegriindeten Firma gegeben wird, zu erlangen.

Ein weiteres sehr schwieriges Problem ergab sich aus der Tatsache, dass der von
der Telefonbau gestellte technische Berater (Revisor Timmermann aus Oldenburg)
zunichst ohne Einwanderungsvisum kurzfristig nach Kanada kommen musste. Leider
ist es bis heute noch nicht gelungen, das tempordre Besuchervisum in ein perma-
nentes Einwanderungsvisum umzuwandeln und diesbezdgliche Recherchen werden mit
Nachdruck hier und in Hannover unternommen. Herr Timmermann, der ohne jegliche
englische Sprachkenntnisse in Kanada ankam, hat sich jedoch hervorragend in den
Rahmen der neuen Gesellschaft eingegliedert und erscheint nicht nur technisch
qualifiziert sondern hat auch sprachlich in der kurzen Zeit grosse und erfreuli-
che Fortschritte gemacht. Er ist heute bereits eine unentbehrliche Stiitze der
jungen Gesellschaft. Allerdings erschienen in den vergangenen Monaten manchmal
die Schwierigkeiten fast uniiberbriicklich, die sich daraus ergaben, dass der
"technische Leiter" der Sprache nicht michtig war. Viele Tage wurden auf den
Finkauf notwendiger Montagewerkzeuge verwendet, der Beschaffung von Zulieferanten
fiir Kabel und Kleinmaterialien und der Losung anderer technischer Fragen, wobel
das laufende Uebersetzungs- und Verstdndigungsproblem sich sehr erschwerend aus-

wirkte,

Was die Belieferung von Kabel betrifft, so ist es gelungen Kabel Zulieferanten

zu finden. Allerdings nur ein Teil der bendtigten Kabelsorten in den anfédnglich
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notwendigen, kleineren Quantititen echeint in Kanada erhiltlich zu sein (Northern
Electric) wshrend andere Kabelsorten teilweise iiber New York und teilweise iber
England bzesorgt werden mussten. Aehnliche Probleme entstanden im Zusammenhang
mit der Zulieferung von Netzspeisegeridten und Dauverladegerdten. Die Geschiafts-~
leitung der Tele-Nova hatté anfanglich angenommen, dass die zum Vertrieb kom;
menden Apparaturen (ausser Kabel) in ihrer Gianze und betriebsfdhig von Frank-
furt geliefert wiirden. Leider ergab sich aufgrund der Schwierigkeiten mit der
C.S.A. die bedauerliche Notwendigkeit den Versuch zu unternehmen, lokal Netz-
speisegerdte und Dauerladegerdte beschaffen zu missen. Dieser Versuch ist nur
teilweise und behelfsweise gegliickt und es muss darauf hingewiesen werden, dass
natiirlich das Ziel sein muss, sdmtliche zum Vertrieb kommenden Apparaturen ein-
schliesslich der Stromversorgungsgerdte betriebsfihig und komplett von Frankfurt

zu beziehen.

Was die mehr kaufmdnnische Seite der Organisation betrifft, so wurden die Biro-
riaume zweckentsprechend eingerichtet und insbesondere ein Ausstellungsraum ge-

schaffen, der mit allen im Augenblick zur Verfligung stehenden Apparaturen ausge-
riistet ist und grossen Anklang bei den wenigen Besuchern gefunden hat, denen er

bis heute gezeigt werden konnte.

Es wurde fernerhin mit ciner sehr fortschrittlichen Werbefirma Verbindung aufge-
nommen und eine erste Werbekampagne ausgearbeitet, die Anfang Mai angelaufen ist.
Diese Werbekampagne stellte sich als so erfolgreich heraus, dass das eingehende
Material mit dem gegenwdrtigen Personal gar nicht zu bearbeiten ist, und die auf
7 Wochen geplante Kampagne nach 3 Wochen bereits storniert werden musste. Als
ANLAGE 2 ist ein Exemplar des Werbeschreibens beigefligt, welches in der Art eines
"Gallopp Polls" an ausgewdhlte Gruppen aller Branchen abgeschickt wurde. Die Kam-~
pagne soll natlirlich sobald als moglich wieder aufgenommen und fortgefilhrt werden.
Eine zweite Werbekampagne ist bereits geplant und einkalkuliert. Es wurde von den
in Kanada und Amerika iUblichen Zeitungsannoncen Abstand genommen, obwohl darauf
hirzuweisen wire, dass eine derartige Kampagne im kleinsten Umfange und in lokalem
Ausmasse zweifelsohne wiinschenwert erscheint, schon um den Namen der neuen Gesell-

schaft einzufihren.

Eine Buchfihrung wurde eingerichtet und zunichst monatlich, dann wochentlich von

einem Angestellten des Buchpriifers gefithrt. Seit Anfang Mai hat sich jedoch die
Notwendigkeit ergeben, einen stdndigen Buchhalter einzustellen. Ein Buchhaltungs-

system wurde entworfen, bei dem die Frankfurter Baupapiere Pate standen, das aber
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den lokalen Anforderungen und den beschrédnkten Mitteln der neuen Gesellschaft
angepasst ist. Buchhaltung und Lagerkontrolle wurden in einem System vereinigt

und in ANIAGE 3 ist ein Ueberblick iber das geschaffene System ersichtlich.

Was die Einfuhr der Waren betrifft, so war zunichst einmal die Frage des sogenann-
ten "Fair Market Value" zu losen, worlber bereits Anfang d.J. langere Besprechun-
gen in Frankfurt stattfanden, die ihren Niederschlag in spezifischen Anweisungen
an die Frankfurter Buchfihrung fanden. Giinstige Seetransportversicherungen wur-
den abgeschlossen und insbesondere gelang es eine 25%ige Frachtersparnis durch

Anschluss an den '"Westbound Shipping Pool" gewdhrt zu bekommen.

Fir die vorgeschene Aufnahme des Mietsgeschiftes fanden sehr eingehende Bespre-
chungen sowohl in London wie auch mit Sachverstdndigen in Canada statt, um einen
Mietsvertrag zu schaffen, der den anglo-canadischen Gebrduchen entspricht. Wie
schon erwghnt wurde ein 3% jghriger Mietsvertrag aus verschiedensten Griinden ge-

wihlt. (ANIAGE L)

Nachdem bei den urspriinglichen Verhandlungen Einigkeit erzielt wurde iuber die
Sparten die von der neuen Gesellschaft zundchst zu vertreiben sind, musste ein
dem lokalen Geschmack entsprechender Xatalog in englischer und franzdsischer
Sprache entworfen und gedruckt werden. (ANHANG 5 & W. Da dies das einzige zur
Verfiigung stehende Werbematerial ist, konnte man diesbeziiglich Kosten nicht
sparen und entschloss sich zu einer relativ hochwertigen Ausfilhrungen die auf

16 cts. pro Stiick zu sthen kommt. Leider hat sich herausgestellt, dass das ge-
samte Frankfurter Werbematerial und die gesamten Frankfurter technischen Unter-
lagen, sofern sie in englischer Sprache vorliegen, unzureichend und verwendungs-
unmoglich sind, und es ist eine der grossten Schwierigkeiten, die sich bei Auf-
nahme der Akquisiticnstdtigkeit ergeben haben, dass kein Propagandamaterial, aus-
ser dem hier neu gedruckten Katalog zur Verwendung kommen kann. Es muss in diesem
Zusammenhang auch darauf hingewiesen werden, dass Werbematerial in grosser Quanti-
tdt und hervorragender Ausfihrung in Amerika das tdgliche Brot des Geschiftes
darstellt und Vertretungen oder Niederlassungen auslandischer Firmen in Canada
(wie z.B. Ericson) mit hervorragender Literatur durch ihre Zentralorganisation

ausgestattet werden.

Ferner widre noch zu bemerken, dass der Kern einer Vertreteroganisation geschaffen

wurde., Mit tlber 50 Bewerbern wurde eingehend perstnlich verhandelt und hiervon
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wurden 3 Herren kirzlich eingestellt. Es besteht zweifelsohne eine grosse
Schwierigkeit geeignete Vertreter zu finden, die bereit sind,das Risiko auf
sich zu nehmen mit einer neﬁen Oyganisation und mit den von uns gebotenen Pro-
visions-Satzen zu arbeiten. Von den 3 Herren glauben wir jedoch, dass wir zu-
mindestens zwei gefunden haben, die auf lange Sicht bei der Gesellschaft bloi-
ben werden und auch gute, teils technische, teils akquisiteurische Qualifikatio-
nen besitzen. Die Organisation der Vertreterabteilung und die Ausbildung der
Herren selber wird noch eine gewisse Zeit in Anspruch nehmen bevor ein abschlies-
sendes Urteil iber deren Befdhigung flir unseren Betrieb gefdllt werden kann. Ein
technisch qualifizierter Herr von der Nachrichtenabteilung der canadischen Armee
hat Kurse fir die technische Einfihrung der Vertreter eingerichtet, die zweimal

wochentlich in den eigenen Rdumen stattfinden und grosses Interesse erwecken.

Aus der obigen Schilderung diirfte ersichtlich sein, dass der Kern einer s%hinne
fihigen Organisation geschaffen worden ist. Personell setzt sich diese Organisa-
tion heute zusammen aus dem Geschiftsfithrer Herrn Kent, einer deutsch/englisch
sprechenden Sekrddrin Frl, V. Maier, die auch als "Secretary" der Gesellschafs
fungiert, einem franzssisch/englisch sprechenden Buchhalter, Napoleon DeSorcy,
dem "Technikus" Herrn K.-H. Timmermann, einem ehemaligen Lehrling der Frankfurter

Fabrik, H.-J. Pahl und 3 Vertretern, den Herren Danis, Hetrick und Vianu.

Es diirfte interessant sein abschliessend die Kos'2n zu erwdhnen, die beil der
Schaffung der Organisation bis heute entstanden sind. In runden Ziffern ergibt

sich das Bild etwa wie folgt:

PER 30. APRIL 1955.

Bliromdbel und Bliromaschinen £2,500, -~
Biromiete 2,500, -~
Griindungsurkundensteuver 200, --
Automobile zuziiglich Verkaufssteuer (5%) 3,255, -~
Automobile-Betriebskosten 250, -~
Versicherungen und Steuern 630.--
Telefon und Telegraf 300, ~-
Reisespesen (einschliesslich zweier Zuropareisen

des Geschiftsfihrers) 3,300. -~
Gehdlter 11,900, -~
Vertreter Gehdlter 250, ==
Lohne 1,L00. -~
Werkzeuge 500.--
Reklame 2,000, =~
Birobedarfsartikel 1,L00,--
"Chartered Accountant" 525, --
Allgemeinunkosten 750, -~
Afusstellungsraum 1,600, -~
Waren und Warenverpflichiungcn einschliesslich Tnlandfracht, :
7011 und Versicherung 40,600, -~
Geschiatze Ausgaben bis 15. Mai 1955 1,6L0,~~
Kassenbestand 2L,500. -~

e $100,000,--
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GESAMMELTE ERFAHRUNGEN.

Die in den ersten 9 Monaten seit Bestehen der Gesellschaft gesammelten Erfah-

rungen sind im grossen und ganzen die folgenden:-

Es besteht zweifelsohne in Canada ein Markt fur den Verkauf sowie fir das Ver-
mietungsgeschdft von Haustelefon-Anlagen., Bei der grossen wirtschaftlichen Ent-
wicklung die Canada in den letzten Jahren genommen hat und die auch heute noch
anhdlt, und bel der grossen Bautdtigkeit die hier herrscht, ware es auch verwun-
derlich, wenn kein diesbezliglicher Markt besthen wiirde. Insbesondere interessant
in dieser Entwicklung ist die Stadt und das Gebiet Montreal mit einer Einwohner-
zahl von fast 2 Millionen und die Stadt Toronto mit 13 Millionen Einwohnern, die
etwa 600 km entfernt von Montreal liegt und heute eine vielleicht noch grossere
industrielle Entwicklung wie Montreal durchmacht. Der Markt ist naturgemdss be-
grenzt, durch die Fxistenz der Bell Telephone Company of Canada gerade in den
Hauptstddten der Provinzen Quebec und Ontario, Die Bell, die auf den Gebieten

wo sie arbeitet etwa mit der deutschen Post zu vergleichen ist, hat sich in der
Vergangenheit in der Hauptsache auf Amtsanschlisse beschrinkt und kommt allmdh-
lich auch inds Nebenstellengeschift. Jedoch hat sich gezeigt, dass kombinierte
Amts- und Nebenstellen Apparaturen der BELL Telephone dem Kunden unter gewissen
Umstdnden preislich teuerer zu stehen kommen als ein einfacher Bell Amtsanschluss
und eine private,interne Nachrichtenibermittlungs-Anlage. Aufgrund dieses Prinzips
ist es vermutlich moglich gewesen und auch heute noch moglich, dass die Privat
Industrie interne Nachrichtentbermittlungs-Apparaturen vertreiben kann. Diese Appa-
raturen sind mannigfaltiger Art. Der amerikanischen Entwicklung folgend aber in
der Hauptsache lautsprechende Druckknopfapparaturen, oder sogenannte '"Squawk boxes"
mit Sprechsteuvertaste. Erst in den allerletzten Jghren hat sich sowohl in Amerika
als auch in Canada eine Entwicklung ergeben, durch die man mehr und mehr von dem
lautsprechenden internen Nachrichtenvermittler abkommt. Fin fiuhlbarer Wunsch nach
interner Nachrichtenibermittlung mit Apparaturen auf dem Telefonprinzip macht sich
bemerkbar. Nichtsdestoweniger ist immer noch und wird fir die Zukunft ein Gross-
teil des Geschiftes auf dem Gebiet der reinen lautsprechenden Anlagen oder der

Lautsprecher Anlage in Verbindung mit Telefon gemacht werden.

Dieser Entwicklung folgend sind auf dem canadischen Markt insbesondere in den letz-
ten 2 Jahren auslidndische Firmen aufgetreten, die bereits mit gutem Erfolg hier

arbeiten. Fs handelt sich hierbei in erster Linie um die englische Firma Telephone
Rentals Limited, die versucht in Canada ein Mietgeschdft aufzuziehen, und die
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schwedische Firma Ericson, die mit grossem Aufwand in den vergangenen 2 Jahren
eine recht beachtliche Organisation geschaffen hat und in der Stadt Montreal

allein im Verlauf eines Jahres 60 Hauszentralen verkauft und installiert haben

Seiliy

Obwohl man bei der Grindung der canadischen Gesellschaft davon ausging, dass

das ndchstliegendste Geschdft der Vertrieb von Druckknopf-Linienwdhler-Apparaten
und kleinen Hauszentralen sei, hat sich nach ganz kurzer Zeit der praktischen
Markterforschung herausgestellt, dass gerade fiir die gross eren Hausanlagen (50
bis 200 Linien) eine ausgesprochene Nachfrage herrscht. Dies diirfte wohl darauf
zuriickzufiihren sein, dass kleinere Betriebe mit den Bell Anlagen eher zu befrie- -
digen sind wie grosse Betriebe bei denen die Zentralen durch den internen Verkehr
kollossal Uberlastet sind. Bei kleineren Betrieben wiederum, wo Druckknopf Linien-
wdhler in Frage kommen, herrscht meistens die Notwendigkeit ein oder mehr Laut-
sprecher an die Anlage anzuschliessen. Diesbezligliche Vorrichtungen durften ohne
grosse technische Schwierigkeiten moglich sein und missten unbedingt geschaffen
werden um der Nachfrage auf diesem Gebiete nachzukommen. Es wird dringend empfohlen

diese Moglichkeiten in technischer Hinsicht zu Uberprifen.

Ein weiteres Moment der Schwierigkeit sich zundchst nur auf kleine Anlagen zu
beschrinken entsteht dadurch, dass sich die Vertreter verstdndlicherweise lieber
mit grossen als mit kleinen Anlagen beschdftigen. Man muss in diesem Zusammenhang
sich auch vor Augen halten, dass ein Vertreter zum Leben mindestens 6 - 8,000.-~
Dollar pro Jahr verdienen muss, und dass dies wiederum bei den hier Ublichen
Provisionssdtzen einen Umsatz von $60-80,000.-- voraussetzt. Dies soll allerdings
nicht so verstanden werden, dass es unmdglich ist kleinere Anlagen an den Mann zu
bringen. Der Firma Ericson ist es mit einem hervorragenden Vertreter gelungen auch
gerade das Gebiet der Kleinanlagen zu bearbeiten. Mit dem erwshnten Vertreter cder
Firma Fricson ist eine Verbindung aufgenommen worden und der Herr wiirde sehr gerne
zu unserer Organisation stossen, da er ein Spezialist im Mietgeschdft ist, das von
Ericson nicht betrieben wird und er grosse Zukunftsaussicht gerade hierfir sieht.
Allerdings war es nicht mbglich den Herrn zu bewegen zu der Gesellschaft nach
Montreal zu kommen, da er feste Bindungen in Toronto hat. Es wdre zweifelsohne
interessant und wahrscheinlich auch mit relativ geringen Unkosten verbunden, so-
bald als moglich unter Filhrung dieses Herrn eine Zweigniederlassung in Toronto zu
griinden, die den Rahmen eines TB vorldufig nicht zu lberschreiten braucht, aber
gleichzeitig eine Absatzgewdhr unter geschulter Fihrung bieten wirde.
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Es darf auch nicht versiumt werden darauf hinzuweisen, dass Interesse besteht

fiir gewisse Spezial-Anlagen, die vermutlich den Rahmen des Fabrikations-Program-
mes der Telefonbau nicht allzusehr iberschreiten. Es ist hier in erster Linie

an die bereits oben erwdghnten Lautéprecheranlagen gedacht und zweitens an Zen-
tralen mit Anschlussmoglichkeit fur drahtlose Telefonie (hybrid assembly). Die
Tele-Nova hatte bereits zwei diesbeziligliche Anfragen, wovon eine von der RCA
kam, die angeblich laufend eine Reihe derartiger Anlagen benttigt. Leider war

es nicht mdglich diesem, der Tele-Nova angetragenem Geschiaft nachzugehen, da
Frankfurt sich bisher ausser Stande sah, die notwendigen Apparaturen zu liefern.
Dies ist umso bedauerlicher als dadurch eine Verbindung der RCA mit Ericson ent-
standen, oder vertieft worden ist, die derartige Apparaturen durch ihre amerika-
nische Schwesterfirma (North Electric Company) liefern kann. In diesem Zusammen-
hang wire vielleicht darauf hinzuweisen, dass auch die Connecticut Telephone Com-
pany, zu der die Telefonbau ja eine gewisse Beziehung hat, vermutlich derartigen
Spezialanforderungen nachkommen kann, wie es aus den Prospekten dieser Gesell-

schaft ersichtlich ist.

Wie eingangsunter II erwdhnt, sind reine Lautsprecheranlagen mit Verstdrker und
Sprechtasten nach wie vor sehr beliebt. In Erkenntnis dieser Tatsache hat die
Tele-Nova ja auch das Erzeugnis der NHTM (Holland) in ihr Vertriebsprogramm auf-
genommen (Automatische Lautsprechanlage iiber Zentrale lo/1). Aber es wire even-
tuell zu erwdgen ob nicht auch eine weniger komplizierte und preiswertere Appa-
ratur, etwa wie das "Viva Vox System!" in das Vertriebsprogramm fiir Nordamerika
aufgenommen werden sollte, entweder als zu entwickelndes Figenfabrikat oder als
Zulieferung durch eine befreundete Firma. Theoretisch bestiinde eventuell eine der-
artige Moglichkeit mit einer amerikanischen Firma in Chicago zu einer Verstéandi-

gung zu kommen.

Ein weiteres Absatzgebiet flir die Frankfurter Produktion stellen zweifelsohne

die sogernennten Independent Telephone Companies dar. Es darf als bekannt vor-
ausgesetzt werden, dass neben der Bell Telephone Company in Amerika Uber 5000

und in Canada iber 600 unabhingige Gesellschaften existieren, die an das inter-
nationale Bell Netz angeschlossen sind. Diese unabhingigen Gesellschaften stellen
moglicherweise einen Absatzmarkt fir Zentralen und sogar kleiner Aemter dar. Die
diesbeztiglichen Moglichkeiten ktnnen aber nur nach erheblicher weiterer Vorarbeit
eruiert werden, die sich insbesondere auch auf die preislichen und technischen
Fragen erstrecken niissen. Es ist eruierungshalber mit einem diesbeziiglichen Makler
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einmal Fihlung genommen worden, um gesprdchsweise zu erwdgen, ob nicht eventuell
der Ankauf einer kleinen oder kleinsten unabhingigen’ Telefongesellschaft ein
zweckmdssiger Weg wdre, um in diesen Markt einzudringen. Zeitliche Belastungen

haben es nicht ermoglicht diesen Interessen bisher weiter nachzugehen.

Soweit was die quasi-tecﬁnischen Erfahrungen betrifft. Kaufmannisch gesehen

wdre auf folgende, wesentliche Schlussfolgerungen aus den bisher gemachten Er-
fahrungen hinzuweisen. Man darf in diesem Lande, wo im Gegensatz zu Europa ein
grosser Wareniberfluss besteht, und ein Kdufermarkt herrscht, nicht mit der Ak-
‘quisition beginnen, wenn man nicht kurzfristig die Waren liefern und installieren
kann. Es ist unumgidnglich notwendig, dass, wenn man auf den Markt geht, betriebs-
fdhige Apparaturen entweder vorhanden sind und ab lager geliefert werden kdnnen,
oder zumindest kurzfristig lieferbar sind. Die grosse Furcht der Kunden besteht
nicht darin, ausldndische Fabrikate abzunehmen, sondern darin, dass europaische
Waren durch den Seeweg bedingt an und flr sich schon einer lidngeren Lieferfrist
unterliegen. Diese Furcht ist hauptsidchlich dadurch entstanden, dass in den ersten
Nachkriegsjahren englische Firmen grosse Export-Anstrengungen auf dem canadischen
Markt gemacht haben und dann aufgrund der in England Ublichen langfristigen Liefer-
termine nicht in der Lage waren, die Kunden zu befriedigen. Eine Lagerhaltung hier
ist notwendig. Aber ebenso notwendig ist eine schnelle Nachschuborganisation. Es
ist anzunehmen, dass das Lager der Gesellschaft in Montreal, mindestens einen
wertmdssigen Umfang von $50 - 60,000.-- einschliesslich Fracht und Zoll nicht
unterschreiten kann, um der Gesellschaft das notwendige "standing" zu geben, und
sie laufend arbeitsfdhig zu halten. Hinzu tritt noch das bekannte Problem, dass
der Hafen Montreal in den Wintermonaten (November bis April) zugefroren ist und
durch den Bahntransport von Halifax N.S. aus sich die Frachtkosten wesentlich er-
hthen. Bs ist daher bei Impbrt-Geschéften zweckmassig und Ublich ein grosseres

Winterlager zu unterhalten.

Es ist fernerhin notwendig, dass ausreichend technische Literatur in einwandfrei-
em Englisch vorliegt, da die Verhandlungen mit den Kunden fast ausnahmslos mit

technisch interessiertem oder geschultem Personal stattfinden. Bedauerlicherweise
liegt bisher kein derartiges Material vor und alles was vorhanden ist, muss ent-

weder midhselig neu Ubersetzt werden oder ist Uberhaupt unbrauchbar.

Die FErfahrung hat gezeigt, und damit auch die gestellte Prognosis erfullt, dass
die Tele-Nova zu frilh mit der Akquisitionstidtigkeit begonnen hat. Zu frih insofern,
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als bis Mitte Mai 55 ausser den Druckknbpf Apparaten noch keine betriebsfzhige
Zentrale respektive Netzspeisegerdte vorhanden sind. Es ist gewiss moglich unter
gewissen Voraussetzungen mit Batterien zu arbeiten, aber auch hier hat sich ge-
zeigt, dass z.B. Trockenbatterien aus irgendeinem Grunde, anscheinend den kliﬁa-
tischen Anforderungen des Landes nicht entsprechen, und die Tele-Nova zum Beispiel

ihre Batterien im Ausstellungsraum alle paar Wochen erneuern muss.

Wie bereits oben angedeutet, besteht entgegen den urspriinglichen Beflirchtungen
kein Misstrauen gegen deutsche Ware. Im Gegenteil. Aber es besteht ein grosses
Misstrauen gegen neue Firmen, insbesondere wegen der oben erwdhnten Nachliefer-
ungsméglichkeiten. Es kann daher nicht genug betont werden, wie wichtig die La-
gerhaltung hier, die Einrichtung des Musterzimmers und das Vorhandensein einer
guten Handels-und Bank-Auskunft ist. Diese jedoch sind wiederum davon abhdngig,
dass gentigend liquide Mittel und geniligend Waren vorhanden sind. In einer einge-
henden Unterhaltung mit dem Leiter der Wirtschaftsabteilung des deutschen General-
konsulates in Montreal, Herrn Dr. Fabel, wurde von ihm ebenfalls diese Meinung
ausgedriickt., Herr Dr. Fabel fiuhrte weiterhin aus, dass die deutschen Wirtschafts-
sachverstindigen es als einen Fehler betrachten den relativ leicht wahrzunehmenden
und kurzfristig guten Markt in wihrungsschwachen oder politisch unstabilen Léndern
zu bearbeiten., Wenige Firmen seien bereit die grossen Anfangsschwierigkeiten und
Kosten eines Fussfassens in Canada zu schultern, obwohl dies auf lange Sicht
gweifelsohne sehr vorteilhaft anzusehen sei, frschwerend wirkt sich ganz natir-
licherweise bei dem Aufbau die Tatsache aus, dass der Umrechnungsfaktor Mark zu
Dollar gleich L:1 ist. Nicht zu iibersehen ist aber auch, dass beim Durchstehen
der Anfangsschwierigkeiten dieser Umrechnungsfaktor bei einem gewinnbringenden

Geschdft sich umgekehrt glinstig auswirken muss.

Die grundsidtzliche Frage was fir Apparaturen auf dem kanadischen Markt gingig sein
werden, ist eine Frage die jedes Geschift wohl gerne vor Aufnahme der aktiven Ak-
quisition beantwortet haben mschte. Leider jedoch ist dies eine Frage, die sich
erst aufgrund der praktischen Erfahrung zeigen kann. Was die Tele-Nova betrifft,

so hatte man gehofft, mit dem eingeplanten Warenlager bereits im ersten Quartal

55 auf den Markt gehen zu konnen, aber aufgrund der bekannten Schwierigkeiten mit
der C.,S.A. musste die Akquisitionstdtigkeit bis zu dem Zeitpunkt verschoben werden,
an dem man Ubersehen kcnnte, wann installationsfdhige Waren lieferbereit sein wlr-
den. In den ersten Maitagen bekam Tele-Nova von Frankfurt den Bescheid, dass die
C.S.A. Genehmigung flr gewisse Sparten gegeben worden sei und dass die umgearbei-
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teten Netzspeisegerite am 16, Mai in Montreal sein sollten. (Die Gerite waren

tatsdchlich am 30. Mai bei der Gesellschaft). Aufgrund dieser Information begann

die Einstellung der bereits gesiebten Vertreter, und die Akquisitionstdtigkeit

wurde am 10. Mai aufgenommen. Es ist dabei natlirlich zu beriicksichtigen, dass die

engagierten Vertreter vorldufig Uber limitierte Sachkenntnis verfilgen, wie bereits

unter Par. I erwdhnt.

Das erstaunliche Resultat der ersten 3 ‘Jochen dieser Akquisitionstdtigkeit war,

dass in der Hauptsache Anfragen flr grossere Anlagen herein gekommen sind. Um

einen kurzen Ueberblick zu vermitteln, wird im folgenden eine Aufstellung der

ersten interessanten Anfragen gegeben:

l.

9.
1H0)

Lk

2

130

e

15

Eine

Eine

Eine
BEine

Eine

Eine
Eine

Eine

Bine
Eine

Eine

Fine

Eine

200er Anlage fir das Rathaus
die tempordre Aufstellung einer 200er Anlage im
Rathaus mit der Moglichkeit hierdurch in zukiinftigen Aus-
schreibungen flir weitere Stadtgeschdfte beriicksichtigt zu werden.

100er Anlage mit Personensuchanlage flir eine grosse Werbe und Reklame
Firma.

100er Anlage fiir ein Industrieunternehmen (Sperry Gyroscope)

SOer Anlage filir ein Industrieunternehmen

50er Anlage fiir das neu zu errichtende Verwaltungsgebsude der
Petrofina; voraussichtlich auch eine Anlage mit explosions-
sicheren Apparaten fiir eine neu zu errichtende Oelraffinerie.

15er Zentrale fiir ein Industrieunternchmen.

Anlage von 8 Hauslinienwszhler Apparaten fiir eine Bankfiliale.

Anlage von 15 Druckknopflinienwdhler Apparaturen flir eine Fleisch-
konservenfabrik,

Personensuchanlage ohne Telefone flir etwa 20 Personen,
Anlage bestehend aus L Telefonen und 2 Lautsprechern

Anlage fir eine kleine Firma bestehend aus 8 Telefonen plus
einer Serie von Lautsprechern fur Hof und Lagerraum.

Interesse fir Bergwerksapparate fir ein Salzbergwerk.

Eine allgemeine Anfrage der staatlichen Wasser- und Elektrizitdts-
werke fur eine Universal-Zentrale der Baustufe II G fir ein
eventuelles Erweiterungsprogramm im Jahre 1956.

100er Zentrale flir sofortigen Einbau im Verwaltungsgebdude einer
Versicherungsgesellschaft., Die Sache konnte jedoch nicht ver-
folgt werden, da die diesbezliglichen Apparaturen noch nicht
CeSeA. geprift waren, und die Firma Ericson ab Lager zu liefern
bereit war. Der Auftrag ging an Ericson.

15er Zentrale mit Anschlussmglichkeiten fiir drahtlose Telefonie
fir die Firma R,C.A.

Die oben genannten Anfragen stellen alles konkrete Anfragen dar mit denen sich die

Geschiftsleitung der Tele-Nova innerhalb der letzten 3 Wochen Mai beschidftigt hat.

Daneben gehen die Vertreter noch einigen weiteren Prospekten nach, die sich teil-
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welse aus dem Werbefeldzug ergaben und teilweise durch personliche Beziehungen
zustande kam. Die Erfahrung in der Bearbeitung dieses Kundenmaterials hat ge-
zeigt, dass die Anfragen personell sowohl wie in technischer Hinsicht, zeitlich,
werbematerialmdssig und auch was das technische Unterlagenmaterial betrifft nicht
voll ausgewertet werden konnen. Entgegen den urspriinglichen Erwartungen, ist das
Geschdft hier in einem viel stérkeren und grosseren Umfang angelaufen als ange-
nommen war. Der Vertrieb wvon Druckknopflinienwshlern und kleinen Hauszentralen
ist zweifelsohne ein Geschift, welches hier auch betrieben werden muss. Aber das
erstaunliche Resultat der ersten aktiven Wochen zeigt, dass es gerade diec grossen
Anlagen sind fiir die hier eiﬁ recht reges Interesse besteht. Es ist nicht mgglich,
nachdem die Gesellschaft nun propagandistisch und akgquisitorisch auf den Markt
gegangen ist, den sich gebenden Moglichkeiten mit dem Argument gegeniiber zu tre-
ten, dass die Gesellschaft nur kleine Anlegen bauen kann. Sollte dem allerdings
aus technischen oder personellen Griinden so sein, so miisste der Vertreterstab
baldigst abgebaut und ein grosser Prestige Verlust auf dem Markt in Kauf genommen
werden. Die kleinen Anlagen konnen auf die Dauer sicherlich das Brot- und Butter-
geschaft der Gesellschaft werden, aber flir die Beschidftigung eines Vertreterstabes
ist, wie bereits unter I aufgefihrt, das Grosszentralen-Geschiaft von Wichtigkeit,

ganz abgesehen davon, dass ja auch darin die Musik flr die Gesellschaft liegt.

In personeller Hinsicht ist die Bearbeitung derartiger Anfragen deswegen nicht

zu erfiullen, weil es beim besten Willen dem nichttechnischen Geschiftsfithrer
nicht moglich sein kann, sich mit dem grossen Komplex daraus entstehender tech-
nischer Fragen zu beschdftigen und sie technisch befriedigend zu ldsen. Auch der
technisch geschulte Revisor Timmermann ist nicht und kann gar nicht in der Lage
sein, Angebote flr derartige Anlagen auszuarbeiten und mit englisch sprechenden
Ingenieuren dariiber zu verhandeln. Auch rein zeitlich ist es nicht mSglich, dass
der Geschdftsfilhrer, der bei einer so kleinen Organisation eine Unreihe von Funk-
tionen zu erfiillen hat, sich mit diesen im wesentlichen technischen Fragen und
deren Ausarbeitung beschaftigt. Werbematerialmzssig ist es ein grosser Manko, dass
keinerlei geeignete Literatur mit Ausnahme vielleicht des kleinen Zentralen-

Prospektes (893/53) von Frankfurt verfiighar ist. Die Kundschaft hier in Kanada

ist gewohnt und verlangt einschligiges und einwandfrei ausgearbeitetes Werbe-
material und technische Unterlagen fir alle diejenigen Apparaturen und Anlagen

die angeboten werden.

Bei den oben aufgefilhrten Anfragen handelt es sich teilweise um reine Verkaufs-
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geschdfte, aber teilweise besteht auch Interesse am Mieten der Anlagen. Wieweit
das Interesse am Mietgeschdft beim Kunden besteht oder geweckt werden kann, ldsst
sich heute noch nicht abschliessend tberblicken. Die Firma Ericson die unsere
Hauptkonkurrenz auf dem kanadischen Markt darstellt, betreibt grundsftzlich kein
Mietgeschdft, was nach Aussagen einer der leitenden Akquisiteure dieser Gesell-
schaft ein ganz grosses Manko darstellt. In diesem Zusammen! sng ist natiirlich auch
zu erwghnen, was an und flr sich selbstverstdndlich ist, dass das Aufziehen eines
Mietsgeschdiftes ganz andere Kapitalsanforderungen stellt wie ein reines Verkaufs-
geschift, und die Tele-Nova mit der gegenwartigen Kapitalisierung und den gegen-
wartig kurzfristigen Zahlungsbedingungen nicht in der Lage ist ein Mietsgeschidft
zu finanzieren. Hiertber wird im folgenden noch ausfilhrlicher hingewiesen. Die
ebenfalls bereits erwzhnte Telephone Rentals Limited, die seit 2 Jahren auf
dem canadischen Markt ist, macht den Versuch ein Vermietungsgeschaft nach eng-
lischem Muster hier aufzuzichen. Sie gehen hierbei von 12 jdhrigen Mietsvertrigen
aus, gehen aber bei Verhandlungen mit dem Kynden bis auf 5 Jahre herunter, wobei
sie 7%% mehr Jahresmiete berechnen fiir jedes Jahr, um welches sich der Mietsver-
trag von 12 Jahren verringert. Die allgemeine Ansicht ist jedoch die, dass der-
artige langfristige Mietsvertrige nur in Ausnahmef@llen erzielt werden kdnnen.
Fine Telefon Installations Firma in Chicago (PRITEC) operiert mit 5 jshrigen
Mietsvertrdgen, wobel sich die Miete nach dem 3, Jahr erheblich reduziert. Die
einzige bekannte Gesellschaft die in New York Haustelefonanlagen vermietet und
u.a. die Generalagentur flir das New Yorker Gebiet fiir Kapsch Zentralen hat (ALLEN
Communications Ltd.) operiert mit 3 jdhrigen Mietsvertrigen. {Anlase 6)
Als einen weiteren Punkt der gesammelten Erfahrungen muss noch auf die Séhwierig—
keit hingewiesen werden, geeignete Vertreter zu finden. Es kann natiirlich nicht
daran gedacht werden Vertreter aus Deutschland oder selbst aus England hier ein-
gzufilhren, da es Jahre dauvern wirde bis sich ein Vertreter mit der amerikanischen
Mentalitét und den besonderen Gepflogenheiten des Landes vertraut gemacht hat,
Da es, abgesehen von der Firma Ericson, keine grossere Organisation auf dem Gebiet
des reinen Haustelefongeschdftes gibt, missen Vertreter erst angelernt werden; und
es wird eine gewisse Zeit dauern bis ¢in aus einer ganz anderen Branche kommender
Akquisiteur genligend Erfolg auf dem Markt hat, um sich seinen Lebensunterhalt aus
Provisionen heraus zu verdienen. Die notwendige Remuneration fiir Vertreter, die
hierzu Lande ganz selbstverstiandlich-einen eigenen Wagen unterhalten und daher
auch einen entsprechenden Lebensstandard fihren, ist recht hoch, selbst wenn diese
Remuneration nur als Garantie gegeben wird, Hierbei ist wiederum, wie auch oben
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schon erwdhnt, zu berlcksichtigen, dass eine Firma die Vertreter engagiert,
auch in der Lage sein muss einen entsprechenden Umsatz zu machen. Die Tele-
Nova hat ihren Vertretern urspriinglich ein fixes Gehalt von $50.-- pro Woche
und 10 % Kommission auf die volle verbriefte Miete und 10 % Kommission bei Ver-
kaufsgeschdften und 5 % auf Installationskosten offeriert. Der Durchschnittspro-
visionssatz von Ericson, die ein sehr kompliziertes Provisions- und Gehaltssystem
ausgearbeitet haben, belduft sich auf etwa 121 7. Diese Grundtarife sind notwendig,
damit ein Mann auf ein Einkoﬁmen von etwa 6 - 8,000.-~ Dollar pro Jahr kommen kann.
Der Starvertreter von Ericson hat im Jahre 195L fir 9L4,000,-- Dollar Apparaturen
in Montreal verkauft. Es widre theoretisch auch m8glich mit kleinen Kommissions-
sdatzen und grossem Gehalt und der Stellung eines Wagens zu operieren, obwohl ver-
mutlich hierbei der notwendie Ansporn fehlen wiirde. Immerhin ist es interessant,
dass die Vertreter die bei der Tele-Nova vorgesprochen haben, ein derartiges System
deswegen vorziehen wilrden, da die Gesellschaft ein Novum auf dem Markt darstellt.
Es hat sich jedoch herausgestellt, dass unsere oben erwdhnte, zundchst angebotene
Remuneration gidnzlich ungeniigend war, insbesondere da die Vertreter erkannt haben,
dass eine gewisse Anlaufszeit erforderlich ist. Die Gesellschaft musste sich daher
entschliessen zu dem wSchebtlichen Fixum von “50.-- plus Provision zundcht einmal
einen monatlichen Wagenzuschuss von 575.~- zu geben. “rwdhnenswert erscheint auch
noch der grosse Enthusiasmus mit dem sich die neuen Vertreter auf ihr ihnen ginz-

lich neues Arbeitsgebiet gewbrfen haben.

LK

BAG R

Aus den oben geschilderten Tatsachen und aus dem beim Aufbau der Gesellschaft ge-
machten Erfahrungen ergeben sich gewisse Schlussfolgerungen. Die folgenden Probleme
sollten unverziiglich aufgegriffen und zu einer Losung gebracht werden. Dies ist
notwendig damit der Geschidftsbetrieb der Tele-Nova den sich nunmehr abzeichnenden

Anforderungen nachkommen kann.

1). Personnelle Anforderungen.

22; Ein deutsch/englisch sprechender, mdglichst von der Telefonbau kommender
oder aber zumindest ein versierter Schwachstrom Ingenieur ist der Tele-
Nova sofort zuzuteilen. Deutschsprechend ist notwendig, damit die d eutsch
geschriebenen technischen und preislichen Unterlagen der Frankfurter Fab-
rik verstanden werden; englisch sprechend und schreibend ist wiederum

notwendig, damit er in der Lage ist Offerten in Canada selbststéndig und
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verantwortungsvoll auszuarbeiten. Eine derartige Personlichkeit ist in Montreal
nicht zu finden, und selbst wenn es der Zufall wollte, dass ein derartiger tech-
nischer Sachverstandiger in Canada zu finden wire, miisste man mindestens mit einem
Gehalt von 12 - 15,000.-- Dollar rechnen. Der gesuchte und von der Tele-Nova be-
ndtigte Herr dirfte etwa das sein, was im deutschen Unternehmen als Offerten-Inge-
nieur bezeichnet wird., Gleichzeitig ghber musser alls technrigeher Ledter und leber-
wacher der Installationsabteilung tdtig sein und selbststidndig die stdndig neu vor-
kommenden technischen Probleme und Besonderheiten der Markterfordernisse beurtei-
len konnen. Es ist ferner notwendig, und muss dringend beachtet werden, dass die-
ser gesuchte Herr nach Canada reguldr einwandern muss, um die Schwierigkeiten zu
vermeiden, die sich bereits einmal aus der Umwandlung eines Besuchervisums in ein
permanentes Visum ergeben haben. Da dies aber wohl einige Zeit dauern wird, muss
dringend eine Zwischenldsung gefunden werden. Es wdre daher zu erwdgen ob ein Herr
aus der Zentralverwaltung oder aus einem anderen Zweig der Telefonbau temporir
dieses Amt Ubernehmen kann. Dies wiederum wirde sich nicht unbedingt nachteilig
auswirken, sondern im Gegenteil den Vorteil haben, dass dieser Herr nach Rick-
kehr nach Deutschland die Geschiftsgepflogenheiten der Tele-Nova und die Erforder-
nisse des canadischen Marktes kennengelernt haben wirde. Er kdnnte somit in der
Zukunft in Frankfurt wertvolle Liasondienste zwischen der Tele-Nova und der Tele-
fonbau leisten. Der Einsatz eines derartigen Herren muss schnellstens erfolgen,

da sonst die Geschidftsfilhrung in Montreal nicht in der Lage sein wird unter dem

gegenwdrtigen Druck der Anfordernisse erfolgreich weiter zu arbeiten.

BEs wird fernerhin als notwendig erachtet, dass in Frankfurt eine Organisation
besteht oder geschaffen wird, die @hnlich der Zentralorganisation fiir die Inner-
deutschen Verwaltungsbezirke sich im Rahmen der Telefonbau fir die Uebersee Ge-
sellschaft in jeder Beziehung einsetzt und die auftretenden Probleme beurteilen
kann. Insbesondere auch was die Belieferung der Tele-Nova mit Werbematerial, tech-
nischen Unterlagen, Ausarbeitung fiir Grossanlagen, etc. betrifft. Es ist zu be-
ricksichtigen, dass die Tele-Nova kein Exportkunde im eigentlichen Sinne ist, son-
dern ein betriebsverbundes Unternehmen, welches, besonders im Aufbaustadium, weit-
gehendster Unterstiitzung bedarf. Diese Frankfurter Organisation muss auch in der
Lage sein perfekt englisch zu korrespondieren, da es eigentlich selbstverstdnd-
lich ist, dass sich der Geschiftsverkehr mit dem Auslande in der jeweiligen Landes-

sprache abzuwickeln hat.
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2) FINANZIELLE ERFORDERNISSE.

22; Die als ANLAGE 7 beigefiigte Aufstellung zeigt, dass durch die gewlinsch-
ten kurzfristigen Zahlungsbedingungen (60 Tage, durch die in bar zu ent-
richtende Zoll, Fracht und Versicherungskosten, die etwa L5 % des Waren-
betrages ausmachen, und durch die bel der Grindung und 9 monatigen Ge-
schaftsfihrung und Markterforschung entstandenen Allgemeinunkosten, der
frei zur Verfiigung stehende Kassenbestand sich auf rund $2L,500.-~ be-
lduft. Es erscheint notwendig zur Fortfihrung des Betriebes eine weitere
Summe als Darlehen in die Firma einzubringen. Da das Kapital von $100,000.--
welches als Betriebskapital vorgesehen war, zu bereits 4O % in Waren fest-
gelegt werden musste und es sich ausserdem gezeigt hat, dass dieses Waren-
lager nicht gross genug ist und da auch grossere Zentralen kurzfristig
lieferbar sein miissen ist es erforderlich, das fllssige Betriebskapital
wieder seinem urspriinglichen Zweck zuzufithren. Dariiberhinaus ist es fir
das Aufziehen eines Mietgeschiftes unerlidsslich, dass langfristige Waren-
kredite bereitgestellt werden. In diesem Zusammenhang wird noch einmal
auf die Ziffern aufmerksam gemacht, die umgesetzt werden missen, um bei-
spielsweise nur einen einzigen Vertreter halten zu kGnnen. (Siehe 1),

Es muss darauf aufmerksam gemacht werden, dass Barmittel ohne Kredit
oder Kredit ohne Barmittel keine ausreichende Losung darstellen. Sollte
es nicht moglich sein, oder nicht wiinschenswert erscheinen eine derarti-
ge Finangzierung zu unternehmen, so muss das Ziel mit der Tele-Nova ein
Mietgeschaft in Ganéda aufzubauen fir die ersten Jahre aufgegeben werden,
und die Anstrengungen der Gesellschaft wiren auf ein reines Verkaufsge-
schdaft zu lenken. Dies allerdings wire bedauerlich, aufgrund der unter

I & IT erwdhnten Erfahrungen.

Die Behandlung dieser Frage ist dringend weil, wie aus der Anlage 8 hervorgeht,
diec Gesellschaft etwa am 1. October iber keine flissigen Mittel mehr verflgt falls
bis dahin keine grdsseren Verkaufsgeschifte gemacht werden, was bei der langen
notwendigen Anlaufszeit durchaus im Rahmen des moglichen liegt. Es muss dabei noch
einmal betont werden, dass in Nordamerika auf lange Sicht gesehen bestimmt inter-
essante und lukrative Geschdfte gemacht werden kinnen, fur die die Anlaufszeit
allerdings eine lange ist und eine Rentabilitdt firs Erste nicht erwartet werden
kann. Nur wenn man bereit ist in vollem Bewusstsein des oben ausgefithrten, Bar-
mittel und Kredite zur Verfligung zu stellen, kann ein interessantes Geschaft auf-
gebaut werden.
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Es wird fernerhin als ANLAGE 9 eine Aufstellung iber die gegenwdrtigen,

monatlichen Unkosten beigefligt, welche mit $5,220.-- veranschlaghb sind.

In ganz groben Umrissen sieht das Bild etwa wie folgt aus:

Ein Vertreter muss mindestens $6,000.-- verdienen. Also muss er fir
$60,000,-- verkaufen oder vermieten. 3 Vertreter miissen also flir 180,800.--
Dollar Kauf- oder Mietvertrige abschliessen. Wie schon erwdhnt, ist die Gewinn-
- kalkulation iber alle Sparten verteilt gerechnet etwa 100 %, also bei einem Um-
satz von $180,000.-- etwa $90,000.~-. Die Unkosten die im Moment mit etwa $5,000.-~
pro Monat budgetiert sind, belaufen sich etwa auf $60,000,-~ pro Jahr. Diese Zahl
wird sich erhthen durch den notwendigen Einsatz eines technischen Leiters und an-
deré Hilfskrdfte, aber selbst dann wird ein Verdienst von etwa $10 - 20,000,-=- er-
zielt werden ktnnen, wobei zu bedenken ist, dass die aufgefiihrten Umsdtze ja ge-

wissermassen Minimalssdtze darstellen.

3). TECHNISCHE ERFORDERNISSE.

Die zum Vertrieb vorgesehenen Apparaturen, wie sie im Katalog der Gesellschaft
aufgefithrt sind, erscheinen nach wie vor fiir den hiesigen Markt geeignet. Es wdre
jedoch zu prifen und zu erwdgen ob dieses Programm nicht ergénzt werden sollte
durch:

32 Reine Lautsprecheranlagen wie sie in Canada weit verbreitet sind,
etwa nach dem System ”Vié Wionalls

b) Kombinierte Druckknépflinienwéhler und Lautsprecheranlagen.

¢) Zentrale mit Anschlussmdglichkeit fiir drahtlose Telefonie (hybrid
assemblies), fiir die anscheinend ein gewisser Markt hier und in den
U.S.A. besteht,

d) Die Zusammenstellung und zur Verfigungstellung technischer Unterlagen
auf englisch fiir alle fiir das Vertriebsprogramm infrage kommenden Appa-
raturen, sowie auch fiir Universal Zentralen.

e) Die endgiiltige Bereinigung aller mit der C.S5.A. Genehmigung zusammen-
hingender Probleme. Es wird in diesem Bericht davon Abstand genommen
nocheinmal auf alle Fingelheiten dieses Komplexes einzugehen, es kann
aber nicht nachdriicklich genug darauf hingewiesen werden, dass es not-
wendig ist, dass das gesamte Vertriebsprogramm durch die KEMA in Arnhem
fiir die Canadian Standards Association genehmigt wird. Es kann nicht die
Aufgabe der Tele~Noﬁa4sondern muss die Aufgabe der Lieferfirma sein, der
Vertriebsgesellschaft vollinstallationsfehige Apparaturen zu liefern,
wenn ein Geschift aufgebaut werden soll, Die besonderen Schwierigkeiten
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filr die C¢S.A. Genehmigung sind bekannt. Das Problem darf aber nicht
stickweise angefasst werden, sondern eine umfassende Regelung misste
mit der KEMA erreicht werden, wie bereits in fritheren Schreiben der Tele-
Nova (insbesondere das Schreiben vom 27. Mai) erwdhnt. Dies bezieht sich

natirlich auch auf die Stromversorgungsgerdte.

In diesem Zusammenhang muss auch darauf hingewiesen werden, dass, wenn die Tele-
Nova iberhaupt in Verhandlungen iiber die Lieferung von Universal Zentralen fir
unabhingige Telefon Gesellschaften eintreten soll, auch diese Gerdte vor Aufnahme

etwaiger Verhandlungen von der C.S5.A. genehmigt sein missen,

;). WERBETECHNISCHE ERFORDERNISSE.

gl“ Es ist selbstverstiandlich, dass die lokalen Werbekampagnen in Canada
geplant und ausgearbeitet werden miissen und dass auch gewisses werbe-
technisches Material von der Gesellschaft selber und den lokalen Anfor-
derungen entsprechend herzustellen ist. Es wdre jedoch zu erwdgen, und
zweifelsohne wHdre es richtig, wenn ein Grossteil des Propagandamaterials
fir die einzelnen zum Vertrieb kommenden Sparten und Typen von der Tele-
fonbau zur Verfiigung gestellt wirde. Ganz abgesschen von der grossen Dollar-
kosten-Ersparnis die dadurch entsthen wiirde, ist es auch rein technisch
kaum moglich fiir alle gelieferten Typen ohne geschultes Personal neues
Propagandamaterial in Canada anzufertigen. Andererseits ist die ameri-
kanische Kundschaft sehr verwshnt und erwartet gut ausgefiihrte und tech-
nisch und sprachlich einwandfreie Unterlagen. Die zur Verfligung stehenden
kleinen Prospekte sind in sprachlicher Hinsicht viollig unverwendbar, selbst

wenn einige in der Ausfihrung recht gut sind.

b) Abgeschen von Prospekten wire es winschenswert und zweckmissig, Foto-
grafien, Kataloge und insbesondere Referenzmappen, die einen bildlichen
und textlichen Ueberblick iber die im In-und Ausland gebauten Grossanlagen
geben, verflighar zu machen, sodass die Vertreter interessierten Gross-

kunden die Bedeutung des Stammhauses der Firma klar machen kdnnen. Bei
einer noch nicht eingefiihrten Firma wie sie die Tele-Nova darstellt, sind

derartige werbetechnische Unterlagen von allergrisster Bedeutung.

5). ALLGEMEINES.

Abschliessend sind noch einige weitere Punkte erwshnenswert, die einer Ueberlegung
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und sofortigen Kldrung bediirfen. e

a). FEs wurde anfangs schon darauf hingewiesen, dass in einem Lande wie

Canada, wo kein Warenmangel besteht, Waren nur vom Lager aus verkauft, respektive
vermietet oder installiert werden konnen. Wenn dem Kunden gegeniiber oder gar der
Konkurrenz bekannt wird, dass die Gesellschaft mit einer L-6 monatigen Lieferzeit
ab Fabrik rechnen muss, wird es unmbglich sein im Konkurrenzkampf zu bestehen. Es
ist daher notwendig, dass ein relativ grosses Lager aller gingigen Sparten in Ka-
nada gehalten wird, was nach gegemwirtiger Ansicht einen Umfang von etwa $50 -
60,000.-- betragen muss. Dariiberhinaus wdre es winschenswert und zweckméésig, dass
in Deutschland ein Konsignationslager bereitgestellt wird, um die Lieferfristen
auch fir derartige Typen von denen es unzweckmissig ist sie auf Lager in Canada
zu haben, so kurzfristig wie irgendmoglich zu halten. Sollte es unzweckmdssig
erachtet werden, dass ein Lagerbestand Uber eine gewisse Grosse hinaus bilanz-
und buchmissig bei der Tele-Nova erscheint, besteht natiirlich die Moglichkeit,

Waren auch in einem zollfreien Lagerhaus in Montreal zu halten.

El; In Anbetracht der engen wirtschaftlichen Verbundenheit von Canada und
den U.S.A, im allgemeinen und von New York und Montreal im speziellen, erscheint
es zweckmissig und notwendig, die Preisgestaltung der Tele~Nova in Montreal und
der Tele-Norm in New York miteinander abzustimmen, Wie bereits oben erwdhnt, sind
ausfiihrliche Recherchen sowohl in Canada als auch in Amerika bei der Preisgestal-
tung der von der Tele-Nova vertriebenen Produkte gemacht worden und es kdnnte
sicher schadlich sein, wenn dieselben TuN Produkte auf einem so engen wirtschaft-
lichen und geographischen Raum mit erheblichen Preisdifferenzen auf den Markt
kommen.

El;_ In diesem Zusammenhang ist es auch vielleicht erwdhnenewert, dass es
als sehr bedauerlich empfunden wird, dass die New Yorker und Montrealer Gesell-
schaft unter verschiedenen Namen operieren und so weder die eine noch die andere
Firma den Prestigegewinn haben, der daraus entstshen wirde, dass die Tull eine
internationale Organisation ist. Ganz abgesehen davon kdnnten bestimmt grosse
Einsparungen auf propagandistischem und verwaltungstechnischem Gebiet zu er-
zielen sein, wenn die TulN Produkte unter einem einheitlichen Firmennamen auf
dem nordamerikanischen Kontinent vertrieben wiirden. Um auch nur auf einen ins
Auge springenden Vorteil hinzuweisen, kdnnte z.B. das gesamte Briafpapier einen
einheitlichen Briefkopf mit der New Yorker sowohl wie mit der Montrealer Adresse
tragen. Es wire daher zu erwigen, ob es nicht noch mSglich ist den Namen der New
Yorker Gesellschaft in TELE-NOVA umzuwandeln, bevor die Tele-Norm aktive auf den

S




—0
Markt tritt.
92; Eine Stellungnahme ist dringend erforderlich zu dem Problem der Garan-
tie, wie bereits in fritheren Schreiben an die Telefonbau erwdhnt. In Canada ist
es generell Ublich, dass vom Fabrikanten meistens recht weitgehende Fabrik-Garan-

tien gegeben werden. Es ergibt sich daher die Frage ob die Telefonbau derartige
Garantien zu Ubernehmen bereit ist, oder ob die Tele-Nova dem Kunden gegeniiber
Garantieverpflichtungen in dem hiesigen Umfang eingehen kann und von der Telefon-
bau gedeckt wird. Fs wird vielleicht ungewthnlich in Furopa erscheinen, dass der-
artige weitgehende Garantien in Canada gang und gebe sind, aber es ist tatsdch-
lich so, dass selbst ein Blumengeschift den Ksufern eine Garantie dafir gibt, dass
die gekeufte Blumensorte sich bei ordnungsgemdsser Behandlung eine gewisse An-
zahl von Tagen halten wird, Die Firma Ericson, die eine 5 jdhrige und sogar eine
10 jshrige Garantie gibt, ging von der Ueberlegung aus, dass sie, als Neuling

auf dem canadischen Markt, dem Kunden gegeniiber beweisen musste, wie gut ihre
Produkte sind. Um diesen Beweis schlagkrdftig antreten zu konnen, wurde eine
Politik dieser langjdhrigen Garantien eingeschlagen, die natirlich den hiesigen
Markt stark beeindruckt hat und der es, u.a. zu verdanken ist, dass die Firma

Ericson gut in das hiesige Geschaft kam.

Die Tele-Nova hat einen Wartungsvertrag ausgearbeitet, der eine 5 jshrige Wartung
installierter und verkaufter Apparaturen vorsieht und bei einer Wartungsgebiihr

von $li.-- pro Apparat und Jahr (welcher dem Satz von Ericson entspricht) freie
Wartung der Anlagen, aber unter Berechnung des notwendigen Materialaufwandes vor-
sieht. Ein derartiger Wartungsvertrag ist vermutlich nur im Zusammenhang mit einer

langfristigen Materialgarantie hier in Canada abschliessbar.

El; Es ist gelungen mit den 2 Spitzenvertretern der Firma Fricson in Ver-
bindung zu treten mit der Absicht, die Dienste dieser Herren flr die Tele-Nova
zu gewinnen, Die Verhandlung mit dem ersten dieser Herren, die etwa im Februar /
Mdrz d.J. stettfand, filhrte zu einem negativen Ergebnis, da zu diesem Zeitpunkt
die canadische Gesellschaft nicht in der Lage war auf den Markt zu gehen, und da
es andererseits nicht moglich war den Gehaltsanforderungen dieses Herrn Genlige
zu tun. Er hatte im Jahre 1954 bei der Ericson fir $9L,000.-- verkauft und damit
iber $10,000,-- verdient. Dieser Herr erhielt sofort ein Angebot und Anstellungs-
vetrag von der canadischen R.C.A. mit etwa $12,000.-- pro Jahr. Erfreulicherweise
bestehen noch gute perstnliche Beziehungen zwischen ihm und Mr. Kent, die zu der
Zuzichung der Tele-Nova fiir die Angebotsabgabe bei der R.C.A. filhrten. Er ist bei
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der R.C.A. in der Verkaufsabteilung fiir drahtlose Telefonie tdtig, eine Abteilung

die einen stédndigen Bedarf an Zentralen mit Anpassung an drahtlose Telefonie hat.

Der andere Vertreter arbeitet seit 2 Jahren fiir Ericson sehr erfolgreich in
Toronto. Er ist jahrelang in der Telefonbranche tdtig gewesen und kennt ins-
besondere das Haustelefon-Vermietungsgeschift aus seiner frilheren Tdtigkeit in
England und Irland. Verhandlungen mit diesem Herrn haben ergeben,dass er even-
tuell bereit wire fir 3-l Monate nach Montreal zu kommen, um bei der Ausbildung
und Einarbeitung der Vertreter-Organisation behilflich zu sein, aber um auch
gleichzeitig selbst akquisitorisch tdtig zu sein. Die Voraussetzung fir seine
Tdtigkeit hier wdre jedoch, dass er nach Ablauf von ein paar Monaten nach Toronto
zurlickversetzt wlirde, mit der Mdglichkeit dort eine kleine Vertriebsorganisation
der T.le-Nova aufzubauen und zu leiten, Diese Organisation brauchte den Rahmen
eines deutschen TB's nicht zu iUberschreiten und wiirde aus diesem Herrn und einer
Stenotypistin und 2 oder 3 Werbevertretern, abgeschen von dem notwendigen Instal-
lations- und Revisions Personal bestehen. Die Verwaltung, propagandistische Fr-
fassung, Buchhaltung und Warenbelieferung konnte von der Montrealer Organisation
aus mit erfasst werden. Der Grund der den Herrn bewegt die Firma Ericson eventuell
zu verlassen ist der, dass ef im Vermietungsgeschaft jahrelang geschult wurde und
gerade hierin grossere Zukunftsmoglichkeiten sieht als bei der reinen Verkaufs-
organisation, die Ericson hier geschaffen hat. Seine Remuneration wiirde sich zu-
sammensetzen aus Gehalt und Provisionsgarantie, voraussichtlich zwischen $7 -
8,000.-~ Dollar pro Jahr. Tine Entscheidung ist dringend notwendig ob die Verhand-

lungen mit diesem Herrn fortgefihrt werden sollen.

Montreal den 1. Juni 1955,

Rotor S ale

Gesellschafter der
Telefonbau und Normalzeit

und.

Vice-President und Director
Tele-Nova Corporation Limited



