NEUE CP/M-SOFTWARE
FUR DEN C 128:
MICROSOFT BASIC

Mit Microsoft Basic bekommt
der C 128-Anwender unter
CP/M ein sehr leistungsfahiges
Kompaktsystem zum Program-
mieren in Basic. Der komforta-
ble Befehlssatz 143t kaum Wiin-
sche offen. Besonderes Augen-
merk diirfte auf die Kombination
Interpreter — Compiler zu rich-
ten sein. Die Programmerstel-
lung und Testphase kann inter-
aktiv mit dem Interpreter statt-
finden. Danach ist es mdoglich,
die Programme mit dem Compi-
ler in den weitaus schnelleren
Maschinen-Code zu libersetzen.
Der Lieferumfang erstreckt sich
vom Microsoft-Interpreter liber
Compiler, Makro-Assembler,
Linking Loader und Cross-Refe-
rence bis hin zum Library-Ma-
nager. Das ausfithrliche Hand-
buch umfaBt sowohl eine deut-
sche als auch englischsprachi-
ge Systembeschreibung.  (bj)

Markt&Technik Verlag AG, Hans-Pinsel-Str.
2, 8013 Haar bei Miinchen, Preis: 198 Mark,
Tel: 089-4613-0

MARKTUBERSICHT
LERNSOFTWARE

Das Rechtschreibtraining fiir
die 5. bis 9. Klasse wird von Jens
Neubert, WeiRenburgstr. 14,
2300 Kiel, vertrieben. Die
CNC/Simulation — Programm
Drehen wird von Westermann,
Postfach 5520, 3300 Braun-
schweig, angeboten. Alle Pro-
dukte die in der Rubrik Spra-
chen mit dem Softlearning Sy-
stembasis »S« betrieben werden,
sind auch beider Firma SM-Soft-
Training GmbH, 8000 Miinchen
83, FasangartenstraPe 4, erhalt-
lich.

NACHHALL ZU
FORSCHUNG UND
TECHNIK

In Ihrer Juliausgabe berichten
Sie auf Seite 20 und 21 iiber un-
ser Institut. Richtig ist, daR wir
uns seit Jahren fiir eine lebens-
werte Umwelt einsetzen. Um so
mehr waren wir verwundert,
daf Ihr Layouter/in in den Arti-
kel hinein einige Computergrafi-
ken eines der gréBten Riistungs-
konzerne der Bundesrepublik,
der Firma MBB, hineingeklebt
hat. Wir werden hier mit einer
Institution assoziiert, die inhalt-
lich das genaue Gegenteil von
dem vertritt, was wir fordern. Ei-
nige Leseranfragen an unser In-
stitut bestidtigen diesen Ein-
druck. Wir distanzieren uns von
der Art der Darstellung, die wir
beinahe als bosartig empfinden
und betonen, daf3 wir mit der Fir-
ma MBB jetzt und in Zukunft kei-
nerlei Kontakte haben.
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ALLES UBER DEN C 64

Unter diesem Titel erscheint
die Neuauflage der deutschen
Ubersetzung des »Commodore
64 Programmers Reference Gui-
de«. Das iiber 500 Seiten starke
Buch wurde komplett liberar-
beitet und wesentlich erweitert.
So beschéftigt sich ein eigener
Anhang mit dem neuen Be-
triebssystem »Geos«. Andere
Kapitel stellen Themengebiete
wie Maschinensprache oder
Grafik- und Soundprogrammie-
rung verstdandlich dar. Fiir Tech-
niker liegt ein ausfiihrlicher,
DIN-A3-groBer Schaltplan bei.

Das Buch gehort zu den er-
sten, der ab sofort bel
Markt&Technik erscheinenden,
offiziellen = Commodore-Sach-
buchreihe und kostet 59 Mark.
Es ist im Fach- und Buchhandel
erhaltlich. (bs)

Markt&Technik Verlag AG, Hans-Pinsel-Str.
2, 8013 Haar bei Miinchen, Tel: 085-46 13-0

VIZAWRITE CLASSIC IN
DEUTSCH

Die Textverarbeitung Vizawri-
te Classic fiir den C 128, die be-
reits seit Februar in der engli-
schen Version zum Preis von 348
Mark ausgeliefert wird, ist nun
auch in einer deutschen Version
erhaltlich. Samtliche registrier-
ten Anwender erhalten das
deutsche Handbuch sowie die
Diskette  kostenfrei  ausge-
tauscht. Wer bereits Besitzer von
Vizawrite fiir den C 64 ist, kann
sein Programm beim Kauf von
Vizawrite Classic mit 50 Mark
anrechnen lassen. (aw)

DTM, Bornhofenweg 5, 6200 Wiesbaden

Schwurze Schafe
im weillen

Mcintelchen

Immer wieder erreichen uns Briefe von Lesern, die
sich bei Bestellung und Service von Firmen im
Stich gelassen fiihlen. Wir haben uns daraufhin mit
den Verantwortlichen dreier Firmen zusammenge-
setzt und diese um Stellungnahmen gebeten.

er folgende Artikel soll
D niemanden verdammen

oder anklagen. Unser Ziel
isteslediglich einmal Klarheit zu
schaffen. Warum fithlen sich
Kunden von Firmen vernachléas-
sigt? Washaben die Firmen dem
entgegenzusetzen?

»Es erstaunt mich, daf eine
derart renommierte Firma so mit
ihren Kunden umgeht. Es ent-
steht der Eindruck, daf man
vom Moment der Bezahlung an
rabgeschrieben« ist und kein
Recht mehr auf irgendwelche
Serviceleistungen hat. . .«

Ein Zitat aus einem Leserbrief
an die 64'er-Redaktion. Solche
Leserbriefe erreichen uns im-
mer wieder, wobei das abge-
druckte Beispiel sicher eines
der harmlosesten Satze ist. Sat-
Ze, wie ». . . mochte ich Sie bitten
mir mitzuteilen, ob es ratsam ist
an dieser Stelle einen Rechtsan-
walt einzuschalten. . .« oder ». . .
werden wir (wie bisher) in unse-
rer Club-Zeitschrift solche
schwarzen Schafe weiterhin an
den Pranger stellen. Denn es
darf erst gar nicht einreiBen,
daf zum Beispiel Schiiler fiir ein
halbfertiges Programm womdg-
lich ihr ganzes Taschengeld des
Monats hinblattern und nichts
als Arger haben. . .« finden wir
nicht selten in den Briefen von
sehr erbosten oder einfach hilf-
losen Lesern, die keinen Rat
mehr wissen.

Die Tatsache, daB uns solche
Briefe teilweise stark gehauft er-
reicht haben, bekréftigte uns in
unserem Vorsatz, dieses »heifie«
Thema einmal anzusprechen.

Urspriinglich hat es die Re-
daktion des 64'er Magazins so
gehalten, daf die entsprechen-
den Leserbriefe oder -anfragen
von uns miindlich oder schrift-
lich an die betroffenen Firmen
weitergeleitet wurden. Dazu
kam dann eine Bitte um Stellung-
nahme oder Bearbeitung.

Wir werden auch kiinftig ver-
suchen, unseren Lesern auf die-
se Weise weiterzuhelfen. Es soll

aber dariiber hinaus auch unse-
re Aufgabe sein, den direkten
Kontakt zwischen den Firmen
und den Kunden zu verbessern,
ohne daf sie den Umweg liber
eine Redaktion nehmen miissen.

Aus diesem Grund haben wir
Michael Grewe von Grewe
Computertechnik, Matthias Jann
von Jann Datentechnik und
Ralph Roeske von Brillant Soft-
ware gebeten uns zu besuchen.
Diese Hersteller haben oder
hatten die grofte »Leserreso-
nanz« und sollen hier stellvertre-
tend auch fiir andere Gelegen-
heit bekommen, ihre Sicht des
Sachverhalts darzulegen.

Aus den Leserbriefen ist mitt-
lerweile klar geworden, welche
Hauptprobleme mit Firmen auf-
treten.

Das ist erstens die Lieferzeit,
die sich in der Vergangenheit
teilweise extrem ausgedehnt
hat. Wartezeiten von bis zu ei-
nem halben Jahr waren keine
Seltenheit.

Zweitens sind es die Service-
leistungen der einzelnen Fir-
men. Ofters kam es vor, daB das
endlich eingetroffene Produkt
defektwar oder auf dem vorhan-
denen Computersystem nicht
einwandfrei lief. Bei telefoni-
schen Riickfragen war die ent-
sprechende Firma entweder
kaum zu erreichen oder eine Re-
paratur bedeutete erneut eine
fast unzumutbare Wartezeit.

Drittens schlieBlich gab es
viel Arger durch die Tatsache,
daB das Produkt nicht die Lei-
stung brachte, die in Testberich-
ten und Anzeigen herausgestellt
wurden. Daran war zumeist ein
»Wald« von verschiedenen Ver-
sionen schuld, die sich alle
gleichzeitig auf dem Markt be-
fanden.

Wollen wir uns den drei
Hauptproblemen der Reihe
nach widmen. Zuerst die langen
Wartezeiten. Hier hat es sich ge-
zeigt, daf Firmen oftmals fiir
Produkte werben, die sich noch
in der Entwicklung befinden.
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Unsere Redaktion beispielswei-
se erhalt nun ein Testmuster, das
als Serienprodukt vertrieben
werden soll, jedoch teilweise
erst einen Prototypen darstellt.

Unsere Tests sollen dem Leser
sowohl sagen, was es Gutes auf
dem Markt gibt als auch neue
Produkte in ihren Vorziigen und
Nachteilen vorstellen. Das kann
Ihnen unter Umstdnden bdse
Uberraschungen nach dem
Kauf ersparen, bedeutet aber
auf der anderen Seite, daR sich
Firmen nach positiv aqsgefalle—
nen Testberichten unter Umstén-
den vor Bestellungen kaumnoch
retten kénnen.

ZU LANGE
WARTEZEITEN

Diese Problematik hat M. Gre-
we in unserem Interview sehr
ausfiihrlich dargelegt:

»Es fangt damit an, daf ich die
Anzeigen frither schalten mufB
als ich das Produkt auf den
Marktbringe, weil wir einen Vor-
lauf von mindestens 6 Wochen
haben. Wir schalten die Anzei-
ge fiir den Zeitraum, in dem das
Produkt nach unserem Zeitplan
verkaufsfertig sein sollte. Ich ha-
be Interesse daran, eine Anzei-
ge im voraus zu bringen, da das
Geschaft sehr kurzlebig ist, und
wenn mir jemand zuvorkommt,
bin ich der Dumme. Allerdings
ergeben sich haufig Verzoge-
rungen gegeniiber der Planung.
Gerade bei Software-Produk-
ten, in denen viel Arbeit steckt,
tauchen immer wieder unvor-
hersehbare Schwierigkeiten
auf. Das braucht manchmal vier
Wochen langer bis endlich alles
fertig ist. Dann kommt zum Bei-
spiel ein Boom. Eine Zeitschrift
bringt einen guten Testbericht,
oder es ist Weihnachten. Wenn
so etwas passiert, dann kommen
wir mit der Produktion nicht
mehr nach. Erstens kann man
vorher nie genau abschétzen,
was oder wieviel man verkauft.
Ich schéatze man verkauft von ei-
nem Artikel 1000 Stiick, dannlas-
seich diese Anzahl produzieren.
Das kostet bereits dann schon
schon mehrere 10000 Mark. Ei-
ne grofere Stlickzahl ist bei die-
sen Investitionskosten einfach
nicht moglich. Jetzt kommt aber
eine groRere Nachfrage von sei-
ten der Kunden beispielsweise
an Weihnachten, tiber 2000 oder
3000 Stiick. Dann muB ich erst
einmal die restlichen 1000 oder
2000 Platinen herstellen lassen.
Die Platinen bekomme ich zwar
sehr schnell, aber trotz alledem,
unter vier Wochen Lieferzeit ist
nichts zu machen. Das ist schon
die zweite Verzogerung, die den
Liefertermin um acht Wochen
verlangert.«

64’er: »Und die Verzoégerun-
gen und Stiickzahlen sind nicht
besser kalkulierbar?«
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M. Grewe: »Nein, die sind nicht
kalkulierbar, weil die Summen,
um die es geht, einfach viel zu
groR sind. Gerade bei der
Hardware-Produktion fallen
enorme Bauteilekosten an, und
ich kann aus diesem Grund nur
eine bestimmte Stlickzahl ein-
kaufen. Man kann sich wirklich
schwer verkalkulieren. Dann hat
man eben 1000 Stiick zuviel be-
stellt und hinterher ist von der
Firma nichts mehr tibrig.«

Soweit die Darstellung von M.
Crewe zu diesem Problem. Esist
an dieser Stelle vielleicht not-
wendig etwas liber die Struktur
der Firmen zu sagen, fiir die
Herr Grewe stellvertretend ge-
sprochen hat. Diese Unterneh-
men sind in der Regel sehr klein.
Das heiBt, die fachliche Arbeit
ruht auf einem Hauptverantwort-
lichen, der von vielleicht fiinf bis
zehn, oft freiberuflichen, Kraften
unterstiitzt wird.

Unter den vielen kleinen Fir-
men sind dabei auch eine ganze
Menge Familienbetriebe:

R. Roeske: »Ich habe zum Bei-
spiel eine kleine Firma, einen
Familienbetrieb. Der gréBte Teil
der Arbeit lastet einzig und al-
lein auf mir. Was die anderen
Mitarbeiter im Haus machen,
das kann im Prinzip von jeder
Person gemacht werden. Die Sa-
chen, die wirklich zeitintensiv
sind, die kann nur ich machen.«

Diese ‘Firmenstruktur schldgt
sich natiirlich auch auf den Ser-
vice nieder. Wenn eine kleine
Firma schon einmal alle Hande
voll damit zu tun hat, Platinen
herzustellen oder Fehler in ei-
nem Programm zu beheben,
dann kommt der zusatzliche Ser-
vice in der Regel zu kurz.

Wir fragten, was denn dage-
gen spricht, dem Kunden direkt
nach dem Eingang seiner Be-
stellung eine Auftragsbestati-
gung zuzuschicken und ihn auf
eventuelle Wartezeiten auf-
merksam zu machen. Nach un-
serer Erfahrung werden Kun-
den immer dann nervds, wenn
sie iliberhaupt nichts von einer
Firma horen. Erst recht, wenn
der Rechnungsbetrag schon
vom Konto abgebucht oder vor-
ausbezahlt wurde.

M. Jann: »Generell planen wir
die computergestiitzte Kunden-
information besser auszubau-
en. Bei uns scheitert es im Au-
genblick daran, daB wir jede
Bestellung manuell verwalten
miissen, weil unser bisheriges
Programm — es war auf 200 Kun-
denbestellung ausgerichtet —
irgendwann tiberfordert wor-
den ist. Wir muBten jeden Kun-
den manuell verwalten. Auf-
grund dieser Tatsache scheiter-
te es zum Beispiel, daB die Kun-
den angeschrieben wurden,
daB es spater wird.«

Im Verlauf unseres Gesprachs
kamen wir auch auf ein Thema
zu sprechen, das ebenfalls sehr

viele Leser bemangelt haben —
den Telefonservice. Es zeigte
sich bei unserer Diskussion, die
inzwischen mehr oder weniger
leidenschaftlich geworden war,
daBR dieses Problem Hand in
Hand mit den vorher angespro-
chenen Schwierigkeiten geht.

M. Jann: »DaB wir oft sehr
schwer erreichbar waren, das
stimmt. Es war wirklich eine Ka-
tastrophe, denn wir hatten bis-
her nur eine Telefonleitung. Uns
war es teilweise nicht moéglich,
ein abgehendes Gesprach zu
fiilhren. Man legte den Finger
auf die Gabel, nahm den Finger
wieder hoch, und der néachste
Kunde war am Apparat.«

M. Grewe: »Die Kunden unter-
stellen einem, man wiirde den
Horer neben dem Telefon lie-
gen lassen. Mich hat fast taglich
die Storungsstelle angerufen,
weil Kunden dort gemeldet
haben, unsere Leitung sei stan-
dig besetzt. Was soll man ma-
chen? Mir sind schriftliche Be-
stellungen lieber, aber viele
Kunden wollen alles sofort erle-
digt haben, obwohl das telefo-
nisch auch nicht schneller geht,
als schriftlich. AuRerdem haben
die Anrufer meistens auch noch
technische Fragen, die zusatz-
lich Zeit kosten.«

WIE SOLL ES
WEITERGEHEN?

Die Aufforderung der Kunden
ist in der Mehrheit relativ ein-
fach zu definieren: Man erwartet
von einer Firma in einer akzep-
tablen Lieferzeit ein einwand-
freies Produkt. Ist das Produkt
fehlerhaft, so soll es in relativ
kurzer Zeit ersetzt oder repa-
riert werden kénnen. Dabei soll
die Firma ihre Kunden informie-
ren, falls es zu Verzdégerungen
kommt oder zumindest eine Auf-
tragsbestatigung schicken.

Die Probleme der Firmen las-
sen sich wohl in der Regel so zu-
sammenfassen: Durch den sehr
schnellen und engen Markt im
Bereich Computertechnik miis-
sen sie scharf kalkulieren und
Anzeigen frither herausgeben
als das Produkt fertig ist. Wird
das Endprodukt schlieBlich fer-
tig, so muB der moégliche Absatz
kalkuliert werden, wobei ein
groBer Boom nicht einberech-
net werden kann (zu hohe Vor-
laufkosten fiir zu kleine Firmen).
Ein positiver Testbericht in einer
Zeitschrift kann nun zu starken
Lieferschwierigkeiten fiihren,
wobei alle Mitarbeiter in der
Produktion und im Vertrieb be-
schaftigt sind. Zusatzliche Fach-
krafte konnen kurzfristig nicht
eingestellt werden. Daraus folgt
ein Zusammenbruch der Servi-
celeistungen. Erschwert wird
die Tatsache noch dadurch, daB
in der Regel nur eine Person in
den kleinen Firmen wirklich
kompetente Auskiinfte zu Pro-

blemen geben kann, jedoch an-
dererseits auch die Entwicklung
weitertreiben muf.

Sie sehen, daB bei Firmen gra-
vierende Probleme auftreten
kénnen, wenn ein positiver Test-
bericht die Auftrage in die Héhe
schnellen 1aBt. Dabei darf man
auch nicht vergessen, daB diese
Firmen in der Regel auch noch
auf die Lieferungen von Dritt-
herstellern warten miissen, wo-
bei zusatzliche Verzogerungen
entstehen.

Der Kunde erwartet aber zu
Recht bei Verzégerungen zumin-
dest eine Auftragsbestatigung
oder eine Information iiber Lie-
ferprobleme.

Ziehen wir also die Konse-
quenzen aus der Abwéagung al-
ler Fakten.

Laut eigener Aussage wollen
sich die interviewten Firmen
kiinftig anstrengen, Auftragsbe-
statigungen oder Hinweise auf
eventuelle Lieferschwierigkei-
ten herauszugeben. Bei Fehlern
in einem System, das schon auf
dem Markt ist, ist ein preisgiin-
stiger Update-Service zumin-
dest angebracht. Auch verniinf-
tige Handbiicher und Ver-
packungen fiir sein Gerat kann
der Kunde verlangen.

Andererseits mochten die
Hersteller an dieser Stelle auch
die Kunden bitten, sie bei ihrem
Vorhaben der besseren Kun-
denbetreuung zu unterstiitzen,
das heif3t, Kunden sollten sich
gegeniiber den Firmen ein we-
nig toleranter zeigen. Wir erfuh-
ren von den Herstellern, daB
Kunden teilweise schon nach
wenigen Tagen anrufen, wann
denn das Produkt endlich gelie-
fert wiirde. Etwas Geduld sollte
man schon haben. Lieferfristen
von 14 Tagen sind iiblich, und
gerade bei Soft- und Hardware
sollte man sich lieber auf eine
Zeit bis zu einem Monat einstel-
len. Telefonische Beschwerden
bewirken innerhalb dieser Zeit
keine Beschleunigung der Aus-
lieferung. Man darf nicht ver-
gessen, daB der Telefondienst
Zeit kostet, was sich nachteilig
auf Liefertermine auswirken
kann; besonders bei kleinen Fa-
milienbetrieben.

Natiirlich wird auch unsere
Redaktion Konsequenzen dar-
aus ziehen. So wird die Liefer-
barkeit eines Produkts in Zu-
kunft ein wesentliches Kriterium
bei Tests sein. Dabei kann es
passieren, daR wir einen Testbe-
richtlieber ein wenig spéter ver-
offentlichen. Daflir bekommen
Sie einen ausfiihrlichen Testbe-
richt eines wirklich serienreifen
Cerédts und der Hersteller hat
mehr Zeit, seine Produktion zu
organisieren. Treten Liefer-
schwierigkeiten auf, so werden
wir Sie, wenn moglich, informie-
ren, und Sie kénnen Ihre Kauf-
entscheidung noch einmal iiber-
denken. (ks)
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