Report BIB

Der Kurier des highfidelen Adels

Wer immer auch das letzte
groRe Abenteuer der High Fide-
lity sucht, hat bei BTB die Qual
der Wahl: Eine Million dieser
glamourdsen Glaskolben halt
die Niirnberger Vertriebsgesell-
schaft auf Abruf bereit!

Wer je in der Fachpresse eine Ge-
schichte iiber Rohrenverstirker ge-
lesen hat, bekommt schon mal den
Eindruck, dass hierin die letzte
grofle Herausforderung der High Fi-
delity liegt. Die letzte Bastion der
Freiheit fiir begabte Bastler, die das
Abenteuer suchen. Geradezu wol-
listig wird da auf das Fehlen ,jedes
chipgesteuerten Komforts® verwie-
sen, auf ,New Old Stock“-Réhren,
die womaoglich — aber nicht immer —
besser klingen konnten als ihre Pen-
dants aus Neufertigung, auf Ab-
deckhauben, die ganz fehlen oder
aber die Sicht auf schéne Réhren
versperren, deren Lebensdauer na-
turgemif beschrinkt sei, auf ,relativ
hohen Heizstrombedarf*, der die
Okobilanz ganzer Stadtviertel rui-
nieren konnte, auf ,Heizkostener-
sparnis im Winter oder auf ,un-
sachgemifle Behandlung, etwa ,zu
schnelles Aus- und Einschalten®
Was sind das fiir Gerite, die nicht
bequem sind, nicht leicht zu hand-
haben? Und vor allem: Was sind das
fiir Menschen, die so etwas Kompli-
ziertes mogen?

Die beste Adresse, um kompetent
Antwort auf all diese Fragen und
zwar aus erster Hand zu erhalten,
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liegt im Niirnberger Stadtteil Gos-
tenhof. Dort, wo die Frankenmetro-
pole jede Butzenscheibenputzigkeit
verloren hat, einen Steinwurf ent-
fernt von den ehemaligen Giganten
Grundig und Quelle, eingerahmt
von tiirkischen Gemiiseliden, der
Heilsarmee und dem Rochusfried-
hof. Schmucklose Mietshauser aus
Sand- und Ziegelsteinbau auf altem
Industrieboden. Im Souterrain eines
Riickgebiudes in der Knauerstrafie
logiert die BTB Elektronik Vertriebs
GmbH. In dieser Warenwelt des
Glaskolbens fiihlt man sich augen-
blicklich in das unterirdische Archiv
der Stadtbibliothek hineinversetzt:
Die urspriingliche Architektur der
kleinbiirgerlichen Wohnung ist auf-
gelost, die nunmehrige Ein-Raum-
Firma ein Ort zwischen Regalgebir-
gen, Kartonage-Hiigeln und steilen
Stellwinden als wegweisenden Ori-

Auch Spezialitaten wie diese besondere
845 zéhlen zum Vertriebs-Repertoire

entierungshilfen. Was immer man
an gezielter, professioneller Ord-
nung von Grofibtichereien kennt, es
wird miihelos von diesem Lager
tibertroffen, in dem gut 300000
Rohren - alte wie neue, teure und
billige, grofle wie kleine, serbische,
russische, slowakische, chinesische,
US-amerikanische, englische, deut-
sche — auf ihren Abruf warten. Wei-
tere 700000 hat BTB in seinem
Zweitlager in Erlangen deponiert.
Chef-Bibliothekar, oberster Ord-
nungshiiter und Lagerverwalter ist
Michael Kaim in Personalunion.
Jeans, blondes kurzes Haar, blaue
Augen und ein Gesicht, das Gelas-
senheit ausstrahlt, aber auch das
Eingebundensein in einen Zehn-
und-mehr-Stunden-Arbeitstag ver-
rit. Der 37-Jahrige ist Alleingesell-
schafter der GmbH, seit 2002 macht
er, was auch seine Vorginger {iber

Eine umfangreiche Auswahl von Réhren-
fassungen lagert ebenfalls in den Regalen



ein halbes Jahrhundert machten: Er
kauft auf (abgesehen von der Neu-
ware auch vieles bei Stilllegungen
von Militirstitzpunkten sowie Auf-
l6sungen von TV- und Radioge-
schiften), hebt auf, sortiert, kata-
logisiert, verwahrt, misst, priift,
selektiert, liefert aus. Die drei Fotos
neben der Eingangstiir veranschau-
lichen seinen Exkurs in die Firmen-
historie. Der beginnt mit einem
schwarzhaarigen Mittfiinfziger un-
ten links, der dem Besucher verhal-
ten zulichelt — Eugen Queck, der
Ahnherr von BTB. 1946 griindet der
Fliichtling aus dem Osten Deutsch-
lands seine Personengesellschaft
»Eugen Queck Ingenieurbiiro®, Er
ldsst Rohren herstellen, den Anfang
macht die RV 12 P 2000 fiir das
Heinzelmann-Radio, und verkauft
sie en gros, an Firmen wie Grundig,
Metz, Nordmende, Saba und Schaub

o6

Ordnung muss sein: Réhrentypen gibt es
némlich wie Sand am Meer

Lorenz. Bedarf und Nachfrage sind
immens, Rundfunkgerite hatten in
jener Zeit Hochsaison. Das Geschaft
boomt, Queck wird erst ein bisschen
reich, dann sehr reich und schlief-
lich eine geachtete und bekannte
Person des offentlichen Lebens in
Niirnberg mit den entsprechenden
Statussymbolen jener Jahre: ein
600er-Mercedes und ein eigener
Chauffeur. Zehn Jahre spiter zahlt er
130 Mitarbeiter plus zehn Aufen-
dienstler. 1959 kommt die erste Nie-
derlassung in der Schweiz dazu,
1965 die zweite in Holland. Die Be-
legschaft wachst und wichst in die-
ser Wirtschaftswunderzeit. Doch
Queck war nicht nur einer, der auf
bekanntem Terrain erfolgreich ex-
pandieren kann, er erkannte auch
weit vorausschauend die Zeichen
der Zeit. Als Ende der 60er die
Kunde von den neuartigen réhren-

Messen, priifen, selektieren: Ungepriifte
Ware geht nicht in den Versand!

losen Koffertransistorradios auf-
taucht, baut er kurzerhand sein
zweites Standbein auf: Er fiihrt als
erster in Europa diese Kofferradios
aus Japan ein, wird alleiniger Impor-
teur fiir den gesamten europiischen
Markt, Zulieferer fiir den Grohan-
del, der bei ihm auch die Transisto-
ren selbst und andere passive Kom-
ponenten ordern kann. Mitte der
70er dann das vorliufige Aus fir
Quecks erstes Standbein: Die
grofen Hersteller bauen mittlerwei-
le fast ausnahmslos réhrenlose Ra-
dios und Fernseher. Doch dafiir
brauchen sie weiterhin Ersatzteile,
die sie nach wie vor in Niirnberg be-
stellen. Die Vertriebsgesellschaft lebt
nun {iberwiegend vom Vertrieb der
ICs, Transistoren, Dioden, Pasten,
Gleichrichter. Eine Dekade spater:
Rohren beteiligen sich nur noch mit
schlappen zehn Prozent am Umsatz,
Queck lost seine Niederlassungen
auf, verkauft sein Ingenieurbiiro
und verabschiedet sich in den Ruhe-
stand, standesgemaf samt Mercedes
und Chauffeur Richtung Schweiz.
Die Kiufer seiner Personengesell-
schaft kennt der frischgebackene
Privatier seit Jahrzehnten - es sind
seine Mitarbeiter der ersten Stunde:
die Buchhalterin Bergbauer, seine
Assistentin Thomanek und der tech-
nische Leiter Ballwieser. Das Trio
{ibernimmt nicht nur Lager, Mess-
geritepark und Kundenstamm, son-
dern auch die 15-kopfige Beleg-
schaft. Das einzige, was die drei
dndern, ist die Wirtschaftsform. Aus
dem Ingenieurbiro wird eine
GmbH mit den Anfangsbuchstaben
ihrer Nachnamen in der Wortmar-
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ke. Ansonsten machen Ballwieser,
Bergbauer, Thomanek einfach da
weiter, wo ihr Chef aufgehort hat.
Das klappt auch die kommenden
Jahre prima. Erst die 90er zwingen
die Gesellschafter zu einer Kurskor-
rektur. Der ausufernde, hochkom-
plex gewordene Transistormarkt ist
ihnen zu diffizil, zu uniiberschau-
bar. Sie sind sich einig: Wir miissen

Mehrere Damen sind in der Réhrenprii-
fung und im Versand tétig

Réhren-Priifgerate und weitere externe
Stromversorgungen sind unerldsslich

Viele Priifgerate wurden selbst gebaut,
sogar Mikrofonie ist feststellbar!
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wieder mehr Rohren verkaufen!, zu-
mal das Réhrenaltlager aus allen
Nihten zu platzen droht. Aber an
wen, wenn ihre Hauptklientel auch
weiterhin auf passiven Komponen-
ten besteht?! Also heifit die zweite
Parole: Her mit neuen Mirkten!
Und man wurde zur eigenen Uber-
raschung vielerorts fiindig. Namlich
bei Rundfunkanstalten und Messla-

Eines der wichtigsten Hilfsmittel des
Rohrenhandlers: Rohrendaten-Biicher

Natiirlich offeriert BTB fein selektierte
Endrdhren-Paare und -Quartette

Karten-Priifgeréte (rechts) besitzen in der
Rohrentechnik lange Tradition

bors, der Medizin- und Automati-
sierungstechnik, bei der Industrie-
elektronik und Gitarrenverstirker-
herstellern, selbst die High Fidelity,
vor allem ihre rausgeputzte Schwes-
ter High End, meldet nach Jahren
der Abstinenz wieder zaghaften Be-
darf an Rohren an. Und in Niirn-
berg werden fleiflig neue Kunden-
karteikirtchen geschrieben, wobei
der gute Ruf der Franken ihnen bei
der Akquisition hilfreich zur Seite
steht.

Dann die Jahrtausendwende. Ball-
wieser und Thomanek haben lingst
das Rentenalter erreicht und wollen
verkaufen. Sie fragen ihren freien
Mitarbeiter, der fiir den Messpark
zustandig ist, was man in Nirnberg
halt so fragt, wenn eine Firmentiber-
gabe ansteht: Mogst net weiter-
machn? Und Michael Kaim als ge-
biirtiger Fiirther antwortet, was
vorsichtige Franken auf solche Fra-
gen immer antworten: Naa, ich weif
net, ich trau mich net. Ein Jahr spa-
ter jedoch traut er sich, der bisher
sehr zufrieden® mit seinem Leben
war. Jetzt kann sich der technische
Betriebswirt und Informationstech-
nikermeister, damals noch als Kom-
munikationselektroniker mit einem
poupergehalt im Auflendienst, gut
vorstellen, ,kreativ und sein eigener
Herr® zu sein. Ob er dabei genauso
viel verdienen wiirde wie bei seinem
Angestelltenjob, erschien ihm, der
schon als Zehnjahriger an Radios
rumgebastelt hat, am Ende der Be-
denkzeit vielleicht nicht mehr so
wichtig. Er wird Geschiftsfiihrer
und 2002 schlieBlich Alleingesell-
schafter. Als Erstes verabschiedet er
sich von den lingst unzeitgemifen
Karteikisten, fiihrt in der Knauer-
strafe die EDV iibergreifend ein



und implantiert als ,wichtigste
Investition™ ein ausgekliigeltes Wa-
renwirtschaftssystem. Das hat sich
in vielerlei Hinsicht ausgezahlt. Es
verrit thm und seinen fiinf Mitar-
beitern ohne langes Suchen, wo wel-
che Rohre zu finden ist. Und es dient
auch als Trendmesser: ,Geht der Ar-
tikel rauf oder runter? Muss ich
nachkaufen oder reicht der Bestand
noch die nichsten 20 Jahre?“ Dass
der Rohrenverstirker auf einen
Boom 2004 zusteuerte, auch darauf
hat ihn sein System lange zuvor auf-
merksam gemacht.

»Wir sind der am breitesten aufge-
stellte Rohrenvertrieb in Europa®,
sagt er nicht ohne Stolz. Und das
nicht nur wegen ihres Lagerbestan-
des von immerhin einer kompletten
Million Réhren, wovon lediglich
ein Zehntel Neuware ist, sondern
auch wegen der 2000 verschiedenen
Typen, aus denen der Kunde wihlen
darf. Steht ihm der Sinn nach
Fabrikneuem, ist die Wahl noch
relativ einfach, er muss sich nur fiir
eine der Marken wie Ei (Serbien),
J] (Slowakei), Svetlana (St. Peters-
burg), Sovtek (Russland) oder Shu-
guang/Sino (China) entscheiden.
Will er dagegen etwas neuwertiges
Altes, den so genannten New Old
Stock (NOS), also Rohren, die vor
Jahrzehnten produziert wurden und
seitdem unbertihrt im Lager stehen,
sollte er schon tiber solide techni-
sche Grundlagenkenntnisse verfii-
gen. Denn bei BTB wird grundsitz-
lich alles aufgehoben, was vergangen
und anderswo vergessen ist. Und so
sollte der Kunde schon wissen, wel-
chem von Kaims Museumsstiicken
er den Vorzug gibt. Soll es Siemens
oder Telefunken sein, AEG, GE, ITT-
Lorenz, Philips, RCA, Tesla, Valvo,

RFT oder doch lieber eine andere
Ex-DDR-Type?

Nicht jeder Besitzer einer rohren-
bestiickten Komponente ist tech-
nisch so versiert, wie es sein Besitz
nahelegt. Davon kann Kaim ein
Lied singen. Einen grofien Teil
seines Zehn-Stunden-Arbeitstages
verbringt er mit intensiven Bera-
tungsgesprichen, die dann oft mit

Viele NOS-Rdhren - aber auch gebrauch-
te Ware — entstammen Ank&ufen

Keine Réhre, die nicht gepriift werden
kénnte - da legt der Chef selbst Hand an

Die Priifgerate-Sammlung bei BTB ist
auch fiir Kenner beeindruckend

einer 15-Euro-Bestellung abschlie-
Ben. Doch er beklagt sich nicht,
das gehort, betont er, fiir ihn zum
Dienst am Kunden. Dazu zihlen
auch Trafo-Sonderausfithrungen bis
300 Watt — auch die zdhlen zum
Programm -, die Reparatur von
Rohrengeriten jeder Art, das Vorhal-
ten seltener Keramikfassungen. Und
wenn einer seiner Industriekunden

Nebenbei bietet BTB Instandsetzungen
sowie eigens angefertigte Trafos an

alR-.J "2 ] : -
Michael Kaims ,Giftschrank™: Seltenes,
Rares, Spezielles und kleine Wunder ...

Auch im Katalog: der groRe Bereich
Senderghren und Industrierdhren
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sagt: »Ich brauch von dir genau die
und die Spezialanfertigung®, dann
wird er, nach intensiver Markt- und
Kostenanalyse natirlich, zusammen
mit seinem Lieblings-Rohrenher-
steller JJ versuchen, solche Wiinsche
zu erfiillen. Wer wie Kaim den
Dienst am Kunden grofRschreibt, der
kommt um ein aufwendiges mehr-
stufiges Kontrollprogramm nicht
herum, der muss vorsortieren, mes-
sen, priifen, selektieren. Eine high-
fidele BTB-Rohre darf erst dann auf
Reisen gehen, wenn sie in allen Tests
fiir gut befunden wurde. Und einen
Teil der Mess- und Priiftechnik hat
der Chef natiirlich gleich selbst ent-
wickelt.

Dieser tiber den reinen Vertrieb hin-
ausgehende Service ist Teil des Fir-
menkonzepts von BTB. Und wahr-
scheinlich mit ein Grund, warum sich
jemand in den Hochzeiten des Halb-
leiters in einer derart kleinen Markt-
nische behaupten kann. Nein, sagt
der Hobbykoch und Amateurfunker

Noch immer verfiigt BTB {iber einen er-
klecklichen Bestand an NOS-Ware
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Kaim, eigentlich nicht, wir spiiren die
Wirtschaftskrise nicht, unser Umsatz
ist stabil. Nach wie vor beteiligen
sich die Ersatzteile, die Sende- und
Schaltrohren mit je zehn Prozent
daran, HiFi mit immerhin 30 und die
Gitarrenverstirker mit 40 Prozent.
Die Verkaufspreise wiirden eine ganz
andere Unterteilung nahelegen: BTBs
teuerstes Stiick ist eine 150-Kilowatt-
Senderohre fiir 150 000 Euro, an der
untersten Grenze steht ein TV-
Gleichrichter fiir 50 Cent. Die Ware
fiir den Highender — die neue neue
fiir den Hersteller genauso wie die
neue alte fiir den Endverbraucher -
liegt in der Regel im erschwinglichen
zweistelligen Bereich und ist damit
vergleichsweise billiger als vor 30 Jah-
ren. Und das nur deshalb, weil sie aus
Billiglohnlindern stammt. Weil sie
dort produziert wird, wo Handarbeit
noch fiir ein paar Kopeken oder Hel-
ler zu kriegen ist und die Energieprei-
se niedrig sind — in Osteuropa oder
Fernost. ,250 Euro wiirde eine gangi-

Ein paar Stiicke entstammen der Privat-
sammlung und sind unverkéuflich

ge Audiordhre kosten®, sagt Kaim,
,wenn sie in Deutschland hergestellt
wiirde.”

Nun ist aber die Réhre an und
fiir sich kein popeliges T-Shirt und
kein klebriger Reis, sondern ein
kompliziertes technisches Industrie-
erzeugnis, bei dessen Herstellung
Mechanik, Werkstoffkunde, Vaku-
umtechnik und Chemie Hand in
Hand gehen. Und von denjenigen,
die es produzieren, unbedingt be-
herrscht werden sollten. Wenn nicht,
gibt es so unschone Nebeneffekte wie
Unterbrechungen, Glasbriiche und
Kurzschliisse. Wer also meint, er kén-
ne als Glaskolbenbauer alle Fiinfe ge-
rade sein lassen und nur eine dieser
vier Fachdisziplinen etwas salopper
sehen, irrt. Wie vor zehn oder 20 Jah-
ren die asiatischen Hersteller, denen
die Rohren-Community den so ge-
nannten China-Boller zu verdanken
hat. Ein Feuerwerkskorper der un-
freiwilligen Art, der der highfidelen
Kundschaft so lange um die Ohren
flog, bis es Massenproteste hagelte
und ein Umdenken im Reich der
Mitte notwendig wurde. ,Heute",
versichert Michael Kaim, ,sind 99
Prozent aller Verstirkerrohren abso-
lut sicher.”

Und was ist mit dem restlichen ei-
nen Prozent? Na ja, drinsitzen in der
Réhre tut man halt doch nicht, lautet
die lapidare Antwort. Nun ist die Eins
keine besonders grofie Zahl, sie ge-
winnt aber immens an Grofle, wenn
man sich vor Augen hilt, dass jahrlich
weltweit fiinf Millionen neue Rohren
auf den Markt geworfen werden. Das
lappert sich. Zumal man der Roéhre
fiir sich genommen nicht ansieht, aus
welchem Stall sie kommt. Nicht
{iberall, wo Valve-Art oder Sino
draufsteht, ist auch Sino oder Valve-



Art drin. Auch hier sind die Chinesen
wieder die ungeniertesten Logo-Fil-
scher. Dadurch potenziert sich die
Chance, einen China-Boller mit all
seinen unangenehmen Nebenwir-
kungen zu erwischen, nochmals. Ein
Rohrenliebhaber will aber eigene
Entscheidungen treffen — und das
kann er im Teamwork mit BTB, denn
was hier rausgeht, ist gepriift, gepriift,
geprift. Als Besitzer einer Rohren-
komponente gehort man zwar auto-
matisch zur Hautevolee der Audio-
philen, doch in den Olymp wird nur
der aufsteigen, der seinen Verstirker
selbst bestiickt hat. Das gilt als Ko-
nigsdisziplin.

Draufgingertum als der herausra-
gende Charakterzug von Rohrenhé-
rern — kann man das so sagen? Die
beiden Branchenkenner Michael
Kaim und Roland Kraft zucken mit
den Achseln. Anscheinend ist die Fra-
ge falsch gestellt. Zweiter Versuch.
Vielleicht ein gewisser Hang zum
Basteln und Tunen, dass man es sich
eben gern schwerer als unbedingt
notig macht — ist es das? Auch nicht.
Fiir den Tester Roland Kraft ist einer-
seits der Klang, andererseits manch-
mal auch eine Sammelleidenschaft,
und zwar solche mit antiquarischem
Einschlag, die Basis, damit aus einem
normalen Highender mal ein richti-
ger Rohrenfan wird. Jeder Sammler
weif}, er muss seine Schiitze pfleglich
behandeln, sonst wird aus dem
Schatz bald Sperrmiill. Dariiber soll-
te sich auch ein Rohrenverstarkerbe-
sitzer im Klaren sein. Wenn nicht,
wird die ,endliche Lebensdauer des
Bauteils Rohre“ noch kiirzer als im
Datenblatt ausgewiesen, iiblich sind
maximal zwei bis drei Jahre. Das ist
jedoch nichts, was fiir den image hifi-
Redakteur gegen die Rohre spricht:

» Wenn es etwas gibt, was sie als Nach-
teil hat, dann ist das die Mikrofonie.”
Und eventuell noch ihre Energie-
bilanz.

Was aber steht dann auf der Haben-
seite des Glaskolbens? Ein einzigarti-
ger, exzellenter Klang? Ja, stimmt
Kaim zu, auf jeden Fall. Fiir ihn klin-
gen Rohrenverstirker runder, wei-
cher, einfach musikalischer als ihre
Transistoren-Konkurrenz. Ach, hilt
Roland Kraft dagegen, das ist auch ei-
ne philosophische Frage. Wenn man
sich mit Rohren wohler fiihlt, kommt
eben nichts anderes mehr infrage.
Und womit sie erst recht nicht nach-
haltigen Eindruck machen kénnen,
ist ein extravagantes oder zumindest
elegantes Design. Jede Audio-Rohre,
egal ob mit oder ohne Coke-Bottle-
Schulter oben, sieht doch im Prinzip
aus wie eine zu grof3 geratene stink-
normale Haushaltsglihbirne. Hat
diesen schlichten, man kann auch sa-
gen: klassischen Look. Ist nicht Style
und Schénheit, sondern pure Funkti-
on. Das hat aber auch sein Gutes,
denn es macht die Rohre universell
einsatzfihig. Mit diesem schnorkel-
losen Outfit passt sie tiberall hin. Auf
Billy-Regale gleichermaflen wie in
ein Art-Deco-Wohnzimmer, zu Gel-
senkirchener Barock ebenso wie vor
ein Biedermeier-Tischchen. Aufler-
dem, wenn es stimmt, was die Bau-
haus-Lehre behauptet, dass Schon-
heit und Funktionalitit einander
bedingen, dann ist sowieso jede Roh-
re schon. Denn gibt es etwas Funktio-
nelleres als diese iiberdimensionalen
hiillenlosen Gliihbirnen?

Doch das Faszinierende an den
Glaskolben ist nicht ihre duflere
Schénheit, nicht einmal ihr leuchten-
des, anheimelndes Feuer, das sie
schon beim Warmlaufen verspriihen

und jeden Kamin daneben alt ausse-
hen lassen. Die Magie, der Zauber,
der ihnen innewohnt, ist vielmehr
historisch begriindet, liegt in der ra-
santen Entwicklung der Technik.
wDie Digitaltechnik ist verantwort-
lich fiir den momentanen Rohren-
Hype", ist Roland Kraft iiberzeugt. In
die Langversion tibersetzt heifit das:
All die CD-Player, CDs und ihre Her-
steller, sie haben den Audiophilen ihr
liebstes Spielzeug weggenommen
und ihnen nur Apparate in Kisten-
und Kastenformat iibriggelassen,
lieb- und traumlose Funktionsgegen-
stinde mit Waschmaschinen-Cha-
rakter und Eierkocher-Flair, Bits und
Bytes, ja oder nein. Kein Wunder,
dass wir uns in jene Vergangenheit
zuriicksehnen, als alles noch ein we-
nig komplizierter war, einen Tick Un-
zuverldssigkeit hatte und - vor allem
- Eigeninitiative gefragt war. Und
wenn es nur die Klangregelung ist,
die uns mancher Rohrenverstirker
zuriickgibt. Allein damit ldsst sich
trefflich demonstrieren, wie wenig
man mit der vorfabrizierten Welt der
anderen HiFi-Hobbyisten zu tun ha-
ben machte. Insofern hat der Um-
gang mit Rohrengerdten durchaus
etwas Kultisches. Er steht fiir eine ei-
gene Lebensart. Wer auf der Suche
nach dem Rohrengliick ist, darf Risi-
ken und Hindernisse nicht scheuen.
Michael Kaim hilft dabei nach Krif-
ten. ,,Ohne solche Firmen wie BTB
wiirde die Szene nicht funktionie-
ren’, sagt der professionelle Gliicks-
sucher Kraft. ,Man kauft sich ja erst
dann einen Rohrenverstirker, wenn
die Ersatzteile gewahrleistet sind.
Und man weif}, hier kriege ich rich-
tig gute Ware."

Autorin: Dr, Petra Kirsch
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