
Projektgru ppe Marketi n g des Statistischen B u ndesamtes

Statist. Bundesamt - Bibliothek

Projektbericht

Marketi ng

I ililt iltil ilil iltilt iltil tilt ltil lut ll] ltil
10-04977

io0, gg o)



Wiesbaden im Oktober 1997

Monika Gruber
Ernst Jungkenn
Sabine Köhler
Sibylle von Oppeln-Bronikowski
Angela Schaff

Redaktion



Aufgrund aktueller Anforderungen des lnformationsmarktes und zunehmender Haushaltsrestriktio-

nen müssen die Statistischen Amter ihre Rolle als Serviceeinrichtungen neu überdenken. Eine

zeitgemäße und kundenorientierte Vermarktung statistischer Produkte und Dienstleistungen ge-

winnt daher für die Statistischen Amter zunehmend an Bedeutung. Darauf hat auch der Statisti-

sche Beirat in seinem 1996 verabschiedeten ,Rahmenkonzept zur Neuordnung der amtlichen Sta-

tistik" hingewiesen.

Statistische Ergebnisse sind öffentliches Gut und insofem als Teil der staatlich angebotenen ln-

frastruktur anzusehen. Zwischen dem öffentlichen Anspruch nach allgemeinem und (kosten)freiem

Zugang zu statistischen (Grund)lnformationen einerseits und einer aktiven Vermarktung der viel-

fältigen Produkte und Dienstleistungen andererseits besteht jedoch nicht notvrendigerweise ein

Gegensatz. Die Statistischen Amter verkaufen einen Teil ihrer lnformationen bereits seit Jahren.

Dies geschieht aber vreitgehend ohne kohärentes Vermarktungs- und Preissystem, ullas zu immer

neuen ,Von-Fall-zu-FallrKalkulationen und Abrechnungsproblemen gegenüber unseren Kunden -

und letztendlich zu lmageverlusten - geführt hat.

Ein einheitliches Vermarklungskonzept der Statistischen Amter existiert in Deutschland im Gegen-

satz zu anderen Ländem bisher nicht. lntemational ist es inaruischen üblich, Einnahmen aus der

Vermarklung von Produkt- und Serviceleistungen eines nationalen Statistischen lnstituts als Anteil

am Jahresbudget zu messen (2.8. rareist Dänemark jährlich eine Budgetdeckung von 33 bis 37 %

aus). Auch strategische Zielsetzungen werden von einigen Amtem mit diesen Zahlen verbunden

(2.B. Steigerung der Jahreseinnahmen um 10 % beim Statistischen Amt der Niederlande). Beim

Statistischen Bundesamt war es bisher nicht üblich, entsprechende Zahlen konsequent als strate-

gische Ecloerte zu kalkulieren, offenzulegen und daran Marketingpläne auszurichten.

Vor diesem Hintergrund hat die Abteilungsleiterbesprechung (ALB) am 27. Juni 1996 (TOP 3) eine

hausinteme Projektgruppe eingerichtet, die Entscheidungshilfen für das weitere Vorgehen bezüg-

lich der Vermarktung von Daten an Dritte erarbeiten soll. Neben der federführenden Gruppe Z B

' ären die Gruppen Z A, I A, I C, ll B, V B, Vlll C und die Pressestelle durch Mitglieder in der Pro-

jektgruppe 
"Marketing' vertreten (siehe Anlage 1).

Nach Verabschiedung der vorliegenden Unterlage durch die ALB soll ein lnformationsaustausch

mit den Satistischen Amtent der Länder erfolgen. ln der Sitzung der Amtsleiterkonferenz am

12.t13. November 1996 (TOP 9.2) raa.rrde vereinbart, daß die Projektgruppe ,Marketing" ihre Er-

gebnisse der Bund-Länder-Projektgruppe ,Vermarktung' in eiher gemeinsamen Sitzung vorstellt

und für eine der folgenden Amtsleiterkonferenzen eine mit den Statistischen Amtem der Länder

abgestimmte Unterlage mit Vorschlägen für eine künftige Vermarktungsstrategie ausarbeitet.
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Hauptziel der projektgruppe ist es, ein Marketingprofil für das Statistische Bundesamt (SIBA) zu

erarbeiten, das die stelluhg des Amtes als Dienstleister definiert und praxisnahe Regelungen für

die Vermarktung von ProduKen und Dienstleistungen liefert.

Analog dem Marketing von \Mrtschaftsgütem sind auch beim Marketing für das Produkt

,statisti sche I nformati on" verschi edene Tei I bereiche zu betrachten :

. die produktpotitik(Welche tnformations- und Dienstleistungsangebote soll das SIBA bereithal-

ten?)

. die Preispolitik(Zu rarelchen Konditionen sollen die Leistungen angeboten rarerden?)

. die Kommunikationspotitik(Wie vrrercten die Zielgruppen der Statistik durch Werbung und Ver-

kaufsförderung ang esproch en?)

o die Disributionspotitik (über welche Vertriebs- und Absatzuege rarerden die statistischen lnfor-

mationen verbreitet?) und ergänzend

. die Mart<tforschung (Wie sieht der aktuelle Markt für statistische lnformationen aus? Was sind

die Nutzerinteressen?)

DiePoektgruppehatsichdabeifolgendeArbeitsschwerpunktegesetzt:

o Die Ersteltung einer lst-Ana/yse über Nutzer, Produkte und Dienstleistungen, Preise und Entgel-

te, Kostenregelungen und Einnahmen.

. Die Darsteltung rechtlicher Fragen zum Urhebenecht und zum Haushaltsrecht'

. Die Konzeption einer zukunftsorientieften Vermarl<tung von statistischen Produkten und

Dienstleistungen (allgemeine Leitlinien und Marketing-Modell, abgestimmte Angebotspalette'

einheitliches Preis-, Lizenz- und Rabattsystem, gezielte Vertriebspolitik und Verkaufsförde-

rung).

Die Ergebnisse der Projektgruppe zu diesen Schrarerpunktthemen rarerden in den folgenden Kapi-

teln dargestellt.
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3.1 Produkte

Der Vielschichtigkeit des statistischen Erhebungsprogramms entspricht die Vielfalt des statisti-

schen Datenangebotes, das der Öffentlichkeit zur Verfügung gestellt wird. Neben den herkömmli-

chen Formen der Bereitstellung statistischer Ergebnisse, in deren Rahmen die gedruckten Veröf-

fenlichungen - allein im Finanzvotumen - zurZeil noch die wichtigste Rolle spielen, haben sich

durch die Weiterentwicklung der lnformationstechnik und die verstärkte Einführung modemer

Kommunikationstechnologien neue Formen der Bereitstetlung und Verbreitung statistischer Er-

gebnisse herausgebildet, die von einem immer größer rarerdenden lnteressentenkeis genutzt wer-

den.

Das in sich abgestimmte System der gedruckten Veröffenttichungen gliedert sich in drei große

Kategorien

. Zusammenfassende Veröffentlichungen,

. Fachserien und

. Klassifikationen.

Es wird ergänzt um Veröffentlichungen zur Auslandsstatistik und fremdsprachige Veröffentlichun-

gen. Hinzu kommen Broschüren und Faltblätter mit ganz unterschiedlichen lnhalten. Jedes Jahr

erscheinen rund 750 verschiedene Titel. Die Abonnenten, Einzelbezieher, Frei- und Tauschbezie-

her rarcrden insgesamt mit über 1,2 Millionen Publikationen pro Jahr beliefert.

Das Angebot der elektronischen Produkte läßt sich einteilen in

r Produkte auf elektronischen Datenträgem (CD-ROM, Diskette und Magnetbandkassette) und

. Online-Dienste (lntemet, T-Online)'

Die ständig steigende Nachfrage nach elektronischen Produkten läßt sich am lntemet-Angebot

des Amtes am eindrucksvollsten belegen. Seit dem Start zur CeBIT im März 1996 wrden über

eine Million Zugnffe registriert. Pro Monat urerden inzwischen rund 150.000 Zugriffe gezählt (Stand

August 1997).

Die Projektgruppe hat eine ausführliche Analyse der Produkte des Amtes in Verbindung mit den

Nutzem, Nutzungsformen soltie den geltenden Preisen, Entgelten und Kostenregelungen vorge-

nommen. Detailinformationen sind in Anlage 2 zusammengestellt. Das im Laufe der Jahre ge-

wachsene System bedarf der Anpassung an aktuelle Rahmenbedingungen'
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3.2 Dienstleistungen

3.2.1 Überblick

Das SIBA bietet ein ausgedehntes, auf vielfältige Nutzergruppen abgestimmtes Angebot an

Dienstleistungen. Zu nennen sind hier insbesondere die Auskunftsdienste und Sonderarbeiten, auf

die in den nächsten Abschnitten näher eingegangen wird. Daruber hinaus stehen den Nutzem die

gesamte Palette an Pressediensten für die Medien, der Besucherdienst mit seinem für jede Besu-

chergruppe individuell zusammengestellten Programm, die Messestände (2.B. auf der CeBlT,

CeBIT Home, INFOBASE, FranKurter und Leipziger Buchmesse) und die Bibliothek zur Verfü-

gung. Veranstaltungen, wie die regelmäßig stattfindenden Kolloquien und spezielle Angebote

(2.B. die Podiumsdiskussion im Rahmen der Hannover Messe oder Vorträge an Universitäten)

runden die Dienstleistungen des Amtes ab.

3.2.2 Auskunftsdienste

Ein besonders. wichtiger Teil der Servicefunktionen des SIBA sind die Auskunftsdienste

(Fachauskunftsdienste, Allgemeine Auskunftsdienste, Joumalistischer lnformationsservice), die

von der Öffentlichkeit und den Medien in immer stärkerem Maße in Anspruch genommen urerden.

Um einen Überblick über die Serviceleistungen der Fach- und Querschnittsabteilungen im einzel-

nen zu erlangen, vulrde von der Projektgruppe für das Jahr 1995 eine haltstneite Umfrage durch-

geführt. Die Ergebnisse dieser Umfrage (siehe Übersicht 1, im einzelnen siehe auch Anlage 3)

stellen sich wie folgt dar:

Häufigkeit der Auskünfte nach Gruppen und Abteilungen

lm Jahr 1995 rarurden rund 470 000 Auskünfte erteilt. Allein die Gruppen Vl A (Preise) und V B

(Außenhandel) wickelten mil22,5o/o bzw. 11,3% rund ein Drittel der gesamten Anfragen ab. Es

folgten die lnfodienste des Amtes (in Wiesbaden lC und P sowie die Allgemeinen Auskunftsdien-

ste Berlin und Düsseldorf) mit 13,4o/o und Vlll B mit 9,5%. Auf die anderen Gruppen entfielen je-

weils bis zu 4,5o/o des Auskunftswesens.

Kommunikationswege
ln 64,70/o aller Fälle wurden die Auskünfte im SIBA teiefonisch erteilt. Offenbar betreffen die

meisten Anfragen Datenwirnsche in kleinerem Umfang. Abteilung Vl erledigte mit 88,8% (hier

insbesondere Vl A [Preise]) die meisten ihrer Anfragen telefonisch; Abteilung ll hatte mit 35,4%

den geringsten Anteil. Bei den anderen Abteilungen schwankte der Prozentsatz telefonisch zu

beantraortender Fragen zwischen 40,5o/o und 73,4o/o, bei den lnfodiensten betrug er 70,7o/o.

30,9% aller Anfragen wurden vom SIBA schrifttich beantraortet, davon 23,Oo/o per Post. Ab'

teilung V hatte mit der Beantvr,ortung von 51 ,2o/oihrer Anfragen auf dem Postrarege den höchsten

Anteil der einzelnen Abteilungen, Abteilung Vl mit 7,1o/o den niedrigsten. Die Antvrort per Fax halle

1995 im SIBA mit insgesamt 7,9% (noch?) einen relativ geringen Stellenraert. Lediglich einzelne

Gruppen, bei denen oft sehr eilige Anfragen auflaufen, machten vom Faxgerät häufiger Gebrauch

(2.8. P: 17,3o/o Fax; 14,5% Post).
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Auskünfte auf elektronischen Datenträgern wurden in 1,5% der Anfragen erteilt. Es waren in er-

ster Linie die Gruppe V B, die Abteilung ll und lC, die Datenträger verschickten. Die 550 Auskünfte

über Mikrofiche entfielen ausschließlich auf die Gruppe V B'

Übersicht 1: Auskünfte des StBA 1995

Abteilung

Auskünfte

insgesamt

Darunter

Telefon Post Fax

Daten-

träger

Anzahl o/o

z
l1l

il

ilt

IV

V

VI

vlt

vllr

IX

lnfodienste2)

SIBA insge-

samt

13 790

12397

8 803

15 767

36 636

77 007

1 15 867

34 561

50 691

38 506

62 388

466 413

59,6

46,1

35,4

73,4

61,0

40,5

88,8

69,4

56,0

52,9

70,7

64,7

36,3

28,O

13,9

12,3

27,9

51,2

7,1

18,1

25,2

23,7

15,5

23,O

4,O

3,9

6,4

12,2

6,8

3,8

3,8

11,6

15,4

14,9

9,7

7,9

0,0

0,0

28,9

0,1

0,0

3,5

0,1

0,3

0,5

0,0

1,9

1,5

1 ) Di" Ar"künfte rrcn I C sind den lnfodiensten zugeordnet.

2l 
lC, p, Z\ /B (presse- und öffentlichkeitsarbeit), Außenstelle Düsseldorf (Allgemeine Auskunfte)

Art der Auskünfte

Bei 52,6o/oder Auskünfte konnte im Haus auf Standardmaterial (2.B. Arbeitsunterlagen, Standard-

schreiben, Tabellen, -teile, Anrufbeantvrorter) zuruckgegriffen rarerden, 47,4o/o raiurden individuell

erledigt.

Betrachtet man ausschließlich die Fachabteilungen, so wurde hier bei 58,8% der Anfragen zur

Beantraortung Standardmaterial verrarendet, 41,2o/o wrrden individuell beantraortet. Abteilung Vlll

bediente gl,9% der an sie gerichteten Anfragen mit Standardmaterial und hatte damit, gefolgt von

Abteilung V mit 75,5%, den höchsten Prozentsatz.

Mit Standardmaterial beantraprtete Abteilung lY:52,5o/o der Anfragen, Abteilung Yl 45,4o/o, Abtei-

lung Vll: 58,7o/ound Abteilung lX: 56,30/0. Abteilung lll hatte den niedrigsten Anteil mit 21'8%'

?
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Rechnungsstellung
ln Bezug auf die Rechnungsstellung ist festzustellen, daß - abgesehen von den Abteilungen ll und

V - die Rechnungsstellung im SIBA eher die Ausnahme ist' So rurden 1995 nur 7'4% der Aus-

künfte gegen Entgelt abgegeben (siehe die folgende Abb'1)'

Abb.1: Art der Auskünfte und Kostenpflicht 1995 (SIBA insgesamt)

Standard kostenPflichti g 6'7%

lndividuell kostenfrei
46,70/o

Standard kostenfrei
45,90/o

I ndividuell kostenPflichtig
o,7 0/o

Die Abteilun genZ,l, lll und Vll stellten bei weniger als 0,5% ihrer Auskünfte Kosten in Rechnung,

die Abteilungen Vl und Vlll bei rareniger als 1,50/o und die lnfodienste bei 1,80/o;joumalistische An-

fragen werden grundsätzlich kostenlos beantuortet. 8,6% kostenpflichtige Auskünfte erteilte Abtei-

lung lV, 7,7% Abteilung lX Der höchste Anteil kostenpflichtiger Auskünfte war mit 37,4o/o bzw'

27,60/o bei den Abteilungen ll und V zu finden (siehe die folgende Abb.2).

8
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Abb.2: Kostenpflichtige Anfragen (Standard und individuell)

37,1

27,6

8,6 7,7

0,1
1'5 0,3 1'3

ll lll lv v vl vll vlll

1,8

lX lnfo-
dienste*

* Die AusKinfte der GruPpe I C sind den lnfodiensten des Amtes zugeordnet'

** lC,4, , Zraß (presse- und öffenflichkeitsarbeit), Außenstelle Düsseldorf (Allgemeine AusKinfte)

lm allgemeinen wird bei 'standardauskünften' eher Geld verlangt als bei individuell erstellten:

Hausvr,eit uaren 12,7o/oder standardauskünfte kostenpflichtig' aber nur 1,5% der individuell erteil-

ten (siehe im einzelnen Anlage 3 "Absolule Werte")'

Betrachtet man die einzelnen Fachabteilungen, so vl/iaren 60,1o/o der standardauskünfte von Abtei-

tung ll kostenpffichtig, aber nut 6,7o/o der individuellen. Bei Abteilung 
"1t*: 1":.Ytlt'tnis 

0'3%

zu O,Oo/o,bei Abteilung lV 15,7% zu O,8o/o, bei Abteilung V 33,8% zu 8,7o/o, bei Abtellung Yl 3'2o/o

zu 0,0%, bei Abteilung vll jeweils o,o%, bei Abteilung vlll 1'3% zu 1,4o/o und bei Abteilung lX

13,4o/o zu 0,3%.

Dauerkunden

Rund 7 2OO Dauerkunden hatte das stBA im Jahr 1995' Die höchsten Anteile entfielen auf die

AbteilungenV(35,4%),Vll(25,50/o)undVl(16,3%).DieAbteilungenVlllundlXhattenkeineDau-
erkunden. lnsgesamt entfallen 94,9o/o aller Dauerkunden auf die Fachabteilungen'

9
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Vorschläge zur Verbesserung des lnformationsangebotes

lm Rahmen der Umfrage wurde auch um Verbesserungsvorschläge gebeten, die von der Pro-

jektgruppe in folgende Empfehlungen zusammengefaßt und in die Konzeption eines zukünftigen

Vermarktungsmödells eingeflossen sind :

1 Das komplette Statistikangebot des Amtes sollte in Datenbanken aufgenommen werden.

2. Der Einsatz modemer Kommunikationsdienste in den Auskunftsdiensten (2.8. E-Mail, lntemet,

pC-Fax, Fax, Abruf von Daten durch Service-Nummem) sollte verstärkt werden.

3. Die elektronischen Standardprodukte sollten ausgebaut rarerden (2.B. offline auf Diskette und

CD-ROM sowie online über lntemet).

4. Die Nutzerfreundlichkeit elektronischer Standardangebote sollte durch einheitliche Gestaltung

und Nutzungsformate erhöht, die Softvraare ergänzt werden'

S. Die Gestaltung der Publikationen sollte durch einen höheren Anteil an Grafiken, thematischen

Karten und erläutemden Texten verbessert raerden. Mehr Querschnittsveröffentlichungen soll-

ten publiziert vrerden.

6. Mehr Analysen statistischer Ergebnisse sollten durchgeführt urerden.

3.2.3 Sonderarbeiten

Das Statistische Bundesamt erhält von unterschiedlicher Seite Aufträge, die zv'rar zu den in

§ 3 Bundesstatistikgesetz (BStatG) genannten Aufgaben gehören, jedoch über die durch Haus-

haltsplan bewilligten Mittel hinaus von den Auftraggebem gesondert vergütet werden (Arbeiten im

Auftrage Dritter). Die Sonderarbeiten lassen sich in drei große Bereiche einteilen:

. Sonderausrarertungen,

. Forschungsaufträge und

. Beratungsleistungen.

Auftraggeber sind insbesondere:

. die Europäische Union und ihre Unterorganisationen,

. Bundesministerien und Bundesbehörden,

. Forschungseinrichtungen und

. private Untemehmen.

Die Sonderarbeiten folgen dem Systein der Einzeldeckung, so daß jede dieser Arbeiten im voraus

kostendeckend zu kalkulieren ist. Nach Abschluß der Arbeiten wird dem Auftraggeber eine Ko-

stennach'areisung - getrennt nach Personal- und Sachkosten - zur Erstattung vorgelegt.

SIBA-PG lvlarkain g I 99 7

l0



3.3 Einnahmen

Die Einnahmen des Statistischen Bundesamtes lassen sich in drei Arten einteilen: Einnahmen aus

dem Verkauf der gedruckten Veröffentlichungen, Einnahmen aus dem Verkauf statistischer lnfor-

mationen auf elektronischen Datenträgem und Einnahmen aus Dienstleistungen. Die nachfolgen-

de übersicht 2 zeigt die durchschnittlichen Jahreseinhahmen der letzten fünf Jahre.

übersicht 2: Durchschnittliche Jahreseinnahmen 1992 bis 1996

Einnahmen aus dem Verkauf der gedruckten Veröffentlichungen 6.141.000.- DM

Einnahmen aus dem Verkauf statistischer lnformationen auf

el ektronischen Datenträgem

1.632.726.-DM

Einnahmen aus Dienstleistungen (einschl. Projekte der EU) 3.282.190.- DM

lnsgesamt 11.055.916.- DM

Alle Einnahmen fließen unmittelbar in den Haushalt des Statistischen Bundesamtes. Während die

Einnahmen aus dem Verkauf der gedruckten Veröffentlichungen ausschließlich der Verstärkung

der hierfür notrarendigen Ausgaben dienen, können sowohl die Einnahmen aus dem Verkauf stati-

stischer lnformationen auf elektronischen Datenträgem als auch aus Dienstleistungen zur Deckung

anderer Ausgaben (wie z.B. für Personal) herangezogen urerden'
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Eine bereits Anfang der neunziger Jahre durchgeführte Analyse der Kunden des stBA zeigte da-

mals bereits die vielfalt der Nutzer statistischer lnformationen' so bedient das stBA jährlich:

. rd. go.ooo Kunden, die Produkte in Form von Einzelbestellungen wrjnschen,

. rd. 36.000 Kunden, die Produkte im Abonnement beziehen'

o rd. 450.000 Kunden im Auskunftsdienst'

ln der nachfolgenden übersicht 3 wird versucht, die Nutzer der amtlichen statistik zu systematisie-

ren und in Nutzerkategorien einzuteilen. Die systematik ist notrarendig, um

. durch Analyse des nachfragespezifischen Verhaltens der Nutzer neue Angebotsformen zu

entwickeln,

. zielgruppenorientierte Werbestrategien zu finden und

. ein nutzerbezogenes Rabattierungssystem aufzubauen'

Übersicht 3:

Politik und Verwaltung

Politische ParteienLandesverwaltungen

Kommunen

Amter der Länder KirchenEurostat

lntemationale und supra-

\Mssenschaft, Lehre, Forschung

Fachhochschulen Studenten

SchülerSchulen

Universitäten

F nstitute

\Mrtschaft

GevrrerkschaftenUntemehmen Verbände

Medien

Femsehen PresseRundfunk

onsanbieterBuchhandele als \Mederverkäufer

Vermittler

Privatpersonen
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Das Statistische Bundesamt ist eine Bundesoberbehörde und damit an die staatliche Ordnung

sowie an das allgemeine und besondere Verwaltungsrecht gebunden' Hierzu zählen insbesondere

das urhebenecht, die statistischen Rechtsvorschriften und das Haushaltsrecht.

Nach § 3 Abs. 1 Nr. 1 Buchst. c) BStatG hat der Gesetzgeber dÖm statistischen Bundesamt er-

laubt und es gleichzeitig verpflichtet, die Ergebnisse der Bundesstatistik zusammenzustellen sowie

für allgemeine Zwecke zu veröffentlichen und dazustellen. Die Ergebnisse sind in der erforderli-

chen sachlichen und regionalen Gliederung strukturiert und werden, abgestellt auf den jeweiligen

Nutzerkreis, in vielfältiger Art dargestellt und angeboten'

Aus diesen Arbeiten heraus eiwachsen regelmäßig werke, an denen urheberrechte entstehen'

Nach § 5 Urhebenechtsgesetz (UrhG) sind vom Urhebenechtsschutz ausgeschlossen bestimmte

amfliche Werke, bei denen das öffentliche lnteresse es erfordert, daß sie ungehindert, in mög-

lichst weitgehendem Umfang der Allgemeinheit zur Kenntnis gebracht werden können'

Dabei unterscheidet § 5 urhc zwischen zvrei Gruppen solcher werke. Freie werke sind gemäß

§ 5 Abs. 1 UrhG Gesetze, Verordnungen, amtliche Erlasse und Bekanntmachungen sowie Ent-

scheidungen und amlich verfaßte Leitsätze zu gerichtlichen Entscheidungen. Freie Werke sind

nach § 5 Abs. 2 UrhG §rundsätzlich auch andere amtliche werkq, die im amtlichen lnteresse zur

allgemeinen Kenntnisnahme veröffentlicht rarerden. lm Unterschied zu den in § 5 Abs' 1 UrhG

bezeichneten Werken gelten hierfür die Bestimmungen der §§ 62 und 63 UrhG über das Ande-

rungsverbot und die pflicht zur Quellenangabe. Die Freiheit der Verwertung nach § 5 Abs' 2 UrhG

ist insbesondere bei amflichen lnformationen gerechtfertigt, die im lnteresse der Rechtspflege, der

obrigkeitlichen Hoheitsverwaltung oder des Bevölkerungs-, umwelt- oder Jugendschutzes veröf-

fentlicht werden.

Anders liegt es dagegen bei Veröffentlichungen der Statistischen Amter. Durch die Veröffentli-

chung wird die Kenntnisnahme ermöglicht. Daruber hinaus liegt aber kein öffentliches lnteresse

daran vor, daß der Nachdruck oder die sonstige Vervrertung freigegeben wird' Der Urhebenechts-

schutz, der u.a. die Sicherung des Absatzes und den Abschluß von Verlagsverträgen ermöglicht,

bleibt erhalten'). Die Bundesrepublik Deutschland, vertreten durch das Bundesministerium des

lnnem, dieses vertreten durch das Statistische Bundesamt, besitzt somit das Urhebenecht an den

statistischen Werken (in gedruckter und elektronischer Form) und kann unter Berucksichtigung der

allgemeinen Grundsätze des Verwaltungshandelns unbeschränkt daruber verfügen. Dieses Recht

schließt ein, die Werke gegen Entgelt zu veräußem und Vertriebsrechte an Dritte zu übertragen'
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Zur Sicherung der Anspruche ist jedes Werk deutlich mit dem intemational vereinbarten Copy-

rightvermerk zu versehen:

,@ Copyright: Statistisches Bundesamt, Wesbaden 19"

Alle Rechte vorbehalten.

sämiliche Daten sowie alle Teile der Dokumentation unterliegen dem urhebenecht'

Alle Rechte sind geschützt. Jegliche Vervielfältigung oder verbreitung' ganz oder

teilrarei se, bedürf en der vorheri gen Zusti m mung' "

Die derzeit geltenden ,Allgemeinen Bedingungen' für die Bereitstellung von Daten sind entspre-

chend anzupassen.

Die statistischen werke sind als urhebenechtlich geschützte werke zu Vermögensgegenstän-

den des Bundes gevrorden, die nach § 63 Abs. 3 Bundeshaushaltsordnung (BHo) grundsätzlich

nur zu ihrem vollen Wert veräußert irerden dürfen' Zu Vermögensgegenständen i'S'd' § 63 BHO

gehören neben bera,eglichen und unbeureglichen Sachen auch Rechte und tatsächliche Werte'

denen nach der Verkehrsanschauung ein Geldvrrert beizumessen ist und deshalb im rechtsge-

schäfilichen verkehr nur gegen Entgelt zu bekommen sind. Als Vermögensgegenstände i's'd'

BHO kommen somit auch Urhebenechte und sonstige immaterielle Güter in Betracht'2)

Der Begriff ,,voller wert" wird in Nr. 2 der Vorläufigen Verwaltungsvorschriften zu § 63 BHO dahin

definiert, daß er durch den preis bestimmt wird, der im gevröhnlichen Geschäftsverkehr nach der

Beschaffenheit des Vermögensgegenstandes bei einer Veräußerung zu erzielen wäre' Daraus

folgt, daß sich der Fiskus bei der Preisfindung so zu verhalten hat, wie das Geschäftspartner im

privaten Bereich normalerweise tun3). Gerade durch diese Vorschrift rarerden die Behörden des

Bundes verpflichtet, ihre Leistungen so marktgerecht zu veräußem' daß die vom Parlament durch

Haushaltsgesetz bereitgestellten steuermittel ganz oder teilrareise wieder dem Bundeshaushalt

zufließen und hierdurch eine sparsame Haushaltsführung gewährleistet wird'

!i- Ul"r* - Urheber- und Verlagsrecht: Springer-Verlag Berlin Heidelberg New York 198O

Dritte neu bearbeitete Auflage
so auch: Möhring, ui.oimi kär..ntär.u, urhebenechtsgesetz; Berlin-Fran6urtßJ. 1970

Fromm, Nordemann: Kommentar.r. urnät-.-ir.l-r'ri;;;;"t. llll zum urheberrechtswahrnehmungsgesetz;

Verlag W' Kohlhammer GmbH Stttttgart Berlin Köln Mainz 1986

Schricker: Kommentar zum Urhebenechtsffii; ä.i' ä.x*t'e Verlagsbuchhandlung München 1987

Hubmann, n"nui"o"i, Üineuer- und Vertaisrechi; c.H. Beck München 1@1 , 7. Auflage

2) Piduch:

t) Heuer:

Bundeshaushaftsordnung; Verlag W' Kohlhammer Januar 1S

KommentarzumHaushaltsrecht,vorm.Heuer,Dombach;Handbuchder
finanzXontrotte: Kommentator'Verlag FranKurt OKober 1 S6
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6.1 Das Marketing-Modell

lm Rahmen der.überlegungen zum lnformationsbedarf unserer Nutzer/Kunden hat die Projekt-

gruppe ein Marketing-Modell erarbeitet, das für urcitere strategische Zielformulierungen die

Grundlage bildet (siehe Abb. 3). Es strukturiert die Nachfrage nach statistischen lnformalionen so'

daß drei Ebenen oder segmente unterschieden rarerden können. Mit jedem segment lryird eine

strategische Zielsetzung verbunden'

Abb.3

Das Modell hat sich in der weiteren Diskussion der Projektgruppe als Bezugsrahmen bewährt und

wird inzwischen auch im europäischen Kontext zunehmend als Grundlage für Überlegungen zur

Verbreitung statistischer lnformationen genutzt. Die P@ektgruppe empfiehlt daher' dieses Modell

auch bei den ra,eiteren strategischen Festlegungen zu nutzen'
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6.2 DieMarketing-Leitlinien

Die P5ojektgruppe Marketing empfiehlt, die Konzeption einer zukunftsorientierten Vermarktung mit

den vom workshop ,,Leitbild,, am 23.124. Juni 1997 in Eisenberg entvr,rcrfenen Leiilinien zu verbin-

den. Folgende im workshop entwickelten Grundsätze und Ziele sind für das Marketing von Bedeu-

tung

. Der Bedarf unserer Kunden bestimmt unser Handeln'

.\MrsichemeineinformationelleGrundversorgung.DaruberhinausbietenwirstatistischePro-
duKe und Dienstleistungen am Markt an. Auf wunsch liefem wir maßgeschneiderte Lösungen'

.WirermöglicheneineneinfacnenunoschnellenZugangzudenlnformationen.

.MitunserenPartnemimln-undAuslandarbeitenwirvertrauensvollzusammenundnutzen
Möglichkeiten der Arbeitsteilung'

lm folgenden werden diese für die Vermarktung maßgeblichen Grundsätze und Ziele mit den kon-

zeptionellen und strategischen Empfehlungen der Projektgruppe auf Basis des unter 6'1 vorge-

stellten Marketing-Modells verbunden und erläutert'

Wir orientieren uns am lnformationsbedarf

Ausgehend vgn unserer lst-Analyse der bereits bestehenden und zum Teil erfüllten Nachfrage

kann schon jetzt festgestellt rarerden, daß der lnformationsbedarf unserer Nutzer/Kunden ein brei-

tesSpektrumeinnimmt.Esvrrcrdensovrohlhartealsauchweiche,sehrflexiblekurzfristigeals
auch stabile langfristige, globale aber auch kleinräumige, hoch verdichtete aber auch fein diffe-

renzierte lnformationen benötigt. Die lnformationen urcrden als gedruckte oder elektronische

Veröffentlichungen, online über lntemet, per Telefon und Fax' aber auch zunehmend als E-Mail

verlangt. Die Kunden möchten die statistischen Daten selbst nutzen oder an andere weitervermit-

teln. Eine kohärente Vermarktungspolitik muß diese heterogenen und z'T' konkunierenden Be-

dürfnisse berucksichtigen. ln fruheren Jahren vu:rde versucht, diese Anforderungen so zusam-

menzufassen, daß einzelne Nutzergruppen direkt zugeordnet rarcrden konnten' ln der grobsten

Form raaren dies wirtschaft, Politik, wissenschaft und Forschung und Private' Für die Entwicklung

einer Vermarktungsstrategie kann diese Unterscheidung keine ausreichende Grundlage sein' da

den Nutzerkategorien der lnformationsbedarf nicht eindeutig zuordenbar ist' Aus dem Bereich der

universitäten können globale Zahlen, Literaturhinra,eise, standardveröffentlichungen oder metho-

dische Beiträge beispielsrareise ebenso angefordert rarerden' wie Mikrodatenfiles oder sonderaus-

\ Ertungen für lrissenschaftliche Analysen. Ebenso können einzelne Privatpersonen sich für einige

Eckzahlen interessieren oder für spezielle Preisumbasierungen für ihre Privatverträge' Entspre-

chendes gilt auch für Politik und wirt§chaft, bei denen der schnelle zugiff auf aKuelle Eckzahlen

ebenso von Nutzen sein kann, wie eine Projektarbeit, eine sonderauswertung oder eine Bera-

tungsleistung.
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Die projektgruppe Marketing empfiehlt daher, die strategischen Festlegungen für ein Vermark-

tungs- und Preissystem am lnformationsbedarf der Nutzer/Kunden zu orientieren. Aktives Marke-

ting bedeutet dabei, ein Modell zu entltickeln, das nicht den schon festgestellten Bedürfnissen der

Nutzer "hinterherläuft", sondem Flexibilität und Raum bietet, künftigen Anforderungen mit innova-

tiven Produkten und Serviceangeboten zu begegnen. Weiterhin soll das Modell Möglichkeiten

bieten, soraohl spezifischen Kundengruppen als auch einzelnen Kunden adäquate Lösungen an-

zubieten.

Wr sichern eine informationelle Grundversorgung

Dieses Ziel entspricht unserem Auftrag, 'Zahlen für alle" und damit eine für jeden nutzbare lnfra-

struktur bereitzustellen (= 5u$"res Segment des Marketing-!/odells / Abb. 3). Diese Grundversor-

gung entspricht dem allgemeinen lnformationsbedarf der Öffentlichkeit und sollte deshalb kosten-

los oder nur mit einem geringen Preis angeboten werden. Dazu gehören lnformationen für die

presse, Faltblätter, kleine Broschüren, rarcniger aufiarendige Anfragen an den Allgemeinen Aus-

kunftsdienst, die Nutzung unserer Bibliotheken und Abfragen im allgemeinen Teil unseres lntemet-

Angebots. Ebenso zählen dazu Maßnahmen der Öffentlichkeitsarbeit, Besucherbetreuung, Mes-

sen, Ausstellungen und Konferenzen. lnsgesamt wird der lnformationsbedarf in diesem Segment

schon jetzt recht breit und ansprechend abgedeckt.

Die Projektgruppe Marketing empfiehlt, bei dieser Grundversorgung möglichst lückenlos alle Be-

reiche, für die ein lnformationsbedarf besteht, abzudecken, diese Leistungen möglichst vorgefer-

tigt bereitzuhalten (Faltblätter, lntemet) und dabei Doppelarbeiten zu vermeiden. Die zur Grund-

versorgung gehörenden Leistungen uerden in späteren Abschnitten genauer definiert.

\Mr bieten statistische Produkte und Dienstleistungen am Markt an

Zu diesem Segment gehören alle Produkte und Dienstleistungen, die über die Grundversorgung

hinausgehen und vorgefertigt ra,erden können (= mittleres Segment des Marketing-Modells /

Abb. 3). Sie decken insbesondere den standardisierbaren wiederkehrenden lnformationsbedarf der

Kunden ab. Dazu gehören Print-Veröffentlichungen ebenso wie elektronische offline-Angebote

(2.8. STATISjCD oder public use-files auf Disketten) und online-Angebote (2.8. lntemet-

Zeitreihenservice). Auch vorgefertigte Serviceleistungeri (2.8. Telefonanrufe mit Servicenummer

0180) könnten in dieses Segment passen. Für diese Standardprodukte und Dienstleistungen t rer-

den Marktpreise festgelegt und Preislisten veröffentlicht. Es gibt Rabatte für. einzelne Kunden-

gruppen (2.8. Bibliotheken, Schulen, Universitäten) und Lizenzgebühren bzw. Aufschläge für

Weiterverbreiter.

Die Frojektgruppe Marketing empfiehlt, die Entwicklung solcher Produkte und Dienstleistungen

forciert im Hinblick auf Zielgruppen auszubauen und dabei alle Möglichkeiten einer rationellen

elektronischen Erstetlung zu nutzen. Für alle Standardangebote sollen Marktpreise festgelegt sein,

die den Kunden unmittelbar zugänglich sind. Die Entwicklung der Angebote soll durch Marktunter-

suchungen begleitet und der Markterfolg regelmäßig kontrolliert werden. Mit anderen, auch priva-

ten lnformationsanbietem soll dabei kooperiert werden, in jeder Form, die wirtschaftlich erfolgreich

ist.'Dabei gilt die Maxime, den Markt mit den vorgefertigten Produkten so breit wie möglich abzu-

decken unter Berucksichtigung eines effizienten Ressourceneinsatzes.
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Auf \Mrnsch liefern wir maßgeschneiderte Lösungen

Der innere Kreis umfaßt problemorientierte maßgeschneiderte Produkte und serviceleistungen'

die auf spezielle Nachfrage individuell für unsere Kunden entwickelt vrrcrden (= inneres segment

des Marketing-Modells / Abb. 3). Hierbei urerden Rüttrage entgegengenommen und gegen Ko-

stenerstattung aufgrund von individuellen Verträgen mit den Kunden bearbeitet' Dazu gehören die

Beantvr,ortung komplexer Anfragen durch unsere Auskunftsdienste und sonderauswertungen

ebenso wie Beratungsleistungen, Experteneinsätze oder Dozenten- bzw' Lehrtätigkeit' Das Spek-

trum umfaßt auch statistische sonderarbeiten im Auftrag (2.B. von Ressorts) sowie Kooperations-

undBeratungsprojektemitderEuropäischenKommissionoderProjekteimRahmendertechni-
schen Zusargmenarbeit (2.8. Tacis- und Phare-Projekte, chinakooperation)' Alle Arbeiten' in de-

nen wir als Auftragnehmer spezielle Lösungen erarbeiten, die nicht als standardprodukte oder -

serviceleistungen abgedeckt rarerden, gehören zu diesem segment' Die für diese Leistungen ent-

stehenden Kosten vrrerden kalkuliert und sind Grundlage für die individuelle Preisermittlung'

Die Projektgruppe Marketing empfiehlt, dieses segment strategisch weiter auszubauen' Dabei

sollen alle als standardisierbar erkannten Produkte und Leistungen in das mittlere Marktsegment

verschoben urerden, um qualitativ hochvrrertige Ressourcen für die Aufgaben des inneren Kreises

freizumachen. Bei qualitativ hochwertigen Leistungen in diesem Bereich ist mit positiven Auswir-

kungen auf unser lmage und mit dynamischen Einnahmenzuwächsen zu rechnen' Eine von Euro-

stat in Auftrag gegebene Marktuntersuchung in Europa zeigt auf' daß KnovghovtrTransfer und

individuelle serviceleistungen ein großes Potential für die amtliche statistik bieten' wrtschaftlich

bildet dieses Segment große Chancen für äie Schaffung eigener finanzieller.Spielräume'

wr ermöglichen einen einfachen und schnellen Zugang zu unseren lnformationen

Dieses Ziel kann nur dann eneicht urerden, rarenn die entsprechende lnfrastruktur für die lnformati-

onsverbreitung so geschaffen wird, daß der jerareilige lnformationsbedarf ohne unnötigen büroka-

tischen Aufwand zügig gedeckt rarcrden kann. Für die drei o.g. Segmente ergeben sich jevtrcils

unterschiedliche Verbreitungswege.

Beim äußeren lteiskommt es darauf an, in der Öffentlichkeit möglichst präsent zu sein' Alle We-

ge, auch solche über andere lnformations- und Kommunikationseinrichtungen, sollen beschritten

raerden. ln erster Linie ist die Verbreitung statistischer lÄformationen über die Massenmedien zu

nennen. Das eigene Angebot über lntemet mit mehr als 130 Tausend Zugriffen pro Monat bietet

ebenfalls große Möglichkeiten der Präsenz. Unsere Bibliotheken' Messen :"d *i Allgemeine

Auskunfts- und Besucherdienst erlauben, direkt mit uns in Kontakt zu treten' Faltblätter und Kuz-

broschüren urerden durch Multiplikatoren wie große Banken oder die Bundeszentrale für politische

Bildung rareiterverbreitet. Noch bestehende Lücken wie Präsenz an Hochschulen' Präsenz im Par-

lament haben wir erkannt und bereiti Programme erarbeitet. Auch die Struktur- und Kapazitäts-

verbesserungen bei den Auskunftsdiensten müssen in Angriff genommen werden' Ein dringender

Bedarf wird beim Einsatz von E-Mail für alle Auskunftsarbeitsplätze des Hauses gesehen'
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Beim mittleren Kreis kommt es vor allem auf einen schnellen und hochrarertigen Vertrieb unserer

produkte an. Über jede Buchhandlung soll das über Verlag vertriebene Programm kuzfristig be-

ziehbar sein. Der Zeitreihenservice über lntemet soll "rund um die uhf' verfügbar sein' Die wei-

terverbreitung durch andere rnformationsanbieter soilte bei diesen standardprodukten explizit

gefördert rarcrden. Ziel ist rareiterhin, die Zahl der Abonnements kontinuierlich zu erhöhen' Die An-

sprache der einzelnen Zielgruppen soll verbessert werden. Dabei sollen verstärK auch Direct-

Mailing-Aktionen durchgeführt urerden, die sich unter Kosten/Nutzen-Aspekten als besonders ef-

fektiv enaiesen haben.

Einfacher Zugang bedeutet hier auch, daß bei elektronischen Produkten oder online-Angeboten

die Software komfortabel ohne eine spezielle Schulung oder ständige Hilfestellung zu nutzen ist'

weiterhin muß das preis- und Vertriebssystem für die Kunden transparent sein (Preislisten, Tele-

fon- und Faxnummem, Abrechnungs- und Registrierverfahren bei lntemet, Lizenzregelungen

usw.).

Beim inneren |veis ist der individuelle Kontakt zum Kunden ausschlaggebend' Die Fachkompe-

tenz für diese Produkte und serviceleistungen sollte nicht aus der Hand gegeben werden; Verträ-

ge mit Kunden sollten rareiterhin von uns geschlossen rarcrden und nicht über Dritte' Unsere Kun-

den sind in diesem Fall Auftraggeber, und wir sind Auftragnehmer. Einfacher und schneller Zu-

gang für diese Kunden bedeutet, daß wir uns ihrer individuell annehmen und jeweils nach für die

Kunden adäquaten Lösungen suihen. Ein einfacherZugang bedeutet auch, daß unsere Preis- und

Zeitvorstellungen für die Kunden transparent und verläßlich sein müssen' Kostenvoranschläge

und Zieltermine müssen dabei selbstverständlich eingehalten urerden'

Mit unseren Partnern im ln- und Austand arbeiten wir vertrauensvoll zusammen

und nutzen Möglichkeiten der Arbeitsteilung

Verschiedene Grunde können dafür sprechen, ein Produkt oder eine serviceleistung kooperativ

oder arbeitsteilig zu erstellen, zu präsentieren oder zu vermarkten. Dies können lmage-' Kapazi-

täts- oder Kostengrunde sein, aber auch Anlaß, über Kooperationen extemes Knowhow zu eni'er-

ben. Arbeitsteilige Erstellung von Veröffentlichungen (2.8. Europroms, statistik regional) oder

einer gemeinsamen Datenbank (GENESIS), Kooperation bei Messen (STAT EXPO) sind Beispiele

für projekte der Zusammenarbeit mit anderen statistischen lnstitutionen. Ebenso sind Kooperatio-

nen bei Ersteilung und Vertrieb eines Produkts mit Privaten denkbar (Metzler-Poeschel-Verlag'

Bundesdruckerei).

Die Projektgruppe Marketing empfiehlt, jedes Kooperationsvorhaben hinsichtlich der o'g' Faktoren

zu prufen und dabei besonderen wert darauf zu legen, daß unser Profil geurlahrt bleibt' Dies gilt

insbesondere für maßgeschneiderte Produkte des inneren Kräises. Weitere Möglichkeiten einer

Kooperation sollten insbesondere bei Produkten des mittleren Kreises gepruft rarerden' Bei der

öffenlichkeitsarbeit (äußerer Kreis) söllten wir uns Multiplikatoren bedienen' Da hierbei das Risiko

besteht, für andere Zra,ecke vereinnahmt zu vrrcrden und das eigene Profil zu verlieren, muß unser

"Logo" in diesen Fällen besonders herausgestellt werden'
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7.1 Die informationelle Grundversorgung

Entsprechend unserem Auftrag ,Zahlen für alle' stellen wir mit vielfältigen Produkten und Dienst-

leistungen die informationelle Grundversorgung bereit. Dabei richten wir uns bei der Entwicklung

des Angebotes nach den neuesten technischen Möglichkeiten. So \^rar es gerade durch die Einfüh-

rung des lntemetangebotes möglich, bisherige Nutzer bes§er zu bedienen, neue Nutzergruppen zu

erschließen und eine flächendeckende informationelle Versorgung zu eneichen' Die Zahl von über

einer Million Zugriffen, die seit März 1996 eneicht w:rde, spricht für sich selbst'

Abb.4

Bei ihren Vorschlägen zur informationellen Grundversorgung waren für die Poektgruppe zwei

Aspepe wichtig: Einerseits führen sie zu einer Erhöhung der Nutzerfreundlichkeit und dem Ausbau

der präsenz des Amtes in der öffentlichkeit, andererseits dienen sie aber auch zur Steigerung der

intemen Effizienz.

produkte und Diensfleistungen der informationetlen Grundversorgung rarerden grundsätzlich ko-

stenlos abgegeben. Regelmäßige Datenlieferungen gehören nicht zur informationellen Grundver-

sorgung und werden als Standardprodukte des mittleren Kreises behandelt'

lnformationelle Grundversorgung

Produkte

Auskunftsdienste

Messe- und AustellungsPräsenz

Dienst-
leistungen

I nternet-Präsentationen
Pressemitteilungen

Faltblätter
Broschüren

Medienarbeit
Besucherdienste

Veranstaltungen
Bibliothek
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7.1.1 Produkte

ProduKe der informationellen Grundversorgung sind:

. lntemet-Präsentation des Amtes

o Pressematerialien

. Faltblätter

. Broschüren

Die Projektgruppe schlägt vor, zur Erschließung raeiterer Nutzergruppen mit dem Ziel einer mög-

lichst lückenlosen verbreitung der lnformation die Produkte zur informationellen Grundversorgung

weiter auszubauen. Gut gestaltete und aufbereitete Faltblätter und Broschüren ezielen in der

breiten öffenlichkeit eine hohe Akzeptanz. ln Zukunft 1.;1uß stärker darauf geachtet werden, daß

gerade bei der kostenlosen Weiterverrarendung unserer Daten das SIBA in besonderem Maße

herausgestellt wird.

Die neuen Kommunikationswege bieten stärker als bisher die Möglichkeit, immer neue Nutzer-

gruppen zu eneichen. Um die gewünschte Streuung zu erzielen und Doppelarbeiten zu vermei-

den, sollen künftige produkte von Beginn an multimedial konzipiert werden (2.8. Einstellung von

Faltblättem und Broschüren ins lntemet). Auch die weitere Nutzung von Multiplikaloren (wie z'B'

große Banken oder die Bundeszentrale für politische Bildung) ist der richtige Weg'

7.1.2 Dienstleistungen

Di enstl eistungen der informationell en Grundversorgung sind :

. Auskunftsdienste

. Medienarbeit

. Besucherdienst

o Messe- und AusstellungsPräsenz

. Veranstaltungen des Amtes

. Bibliothek

Die Projektgruppe schlägt schrarerpunktmäßig die weiterentwicklung folgender Dienstleistungen

vor:

Die Auskunftsdienste sind zentrales Element im Dienstleistungsangebot des Amtes. Die Umfra-

ge der Projektgruppe hat jedoch geieigt (siehe hiezu Abschnitt 3'2'2), daß zuviele Auskünfte

heute noch individuell erteilt rnrerden, da nicht auf vorbereitete Arbeitsunterlagen zurückgegriffen

rarcrden kann.
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Die Projektgruppe schlägt vor, für die Statistikbereiche, in denen große Nachfrage besteht' Stan-

dardprodukte (2. B. Faltblätter) zu entwickeln. Hier wird ein großes Potential zur Eftizienzsteige-

rung in den Auskunftsdiensten gesehen. Darüber hinaus sind die Kommunikationswege zu stan-

dardisieren, um den personeilen Aufwand in den betroffenen organisationseinheiten zu reduzie-

ren. lmmer gleiche Datenabfragen verschiedener Kunden sollten mittels Telefonansagen oder Fax

auf Abruf erledigt rarerden und/oder die entsprechenden Tabellen ins lntemet eingestellt werden' ln

Zukunft rarerden im Rahmen der Vemetzung alle Arbeitsplätze mit E-Mail-Zugang ausgestattet

sein, Faxgeräte für die Auskunftsarbeitsplätze müssen in größerem Umfang angeschafft werden'

Die Bereitstellung von lnformationen durch die Auskunftsdienste soll im Rahmen der informatio-

nellen Grundversorgung auch in Zukunft grundsätzlich kostenfrei angeboten rarerden' Als Maßstab

für die Grundversorgung hat die Projektgruppe einen bestimmten Verwaltungs- und Sachaufwand

angesetzt. so sind Auskünfte mit einem Personalaufvrand für die Vorbereitung' Koordinierung'

Recherche und Beantu,ortung einer Anfrage einschließlich aller übrigen Verwaltungstätigkeiten bis

unter einer halben stunde und 10 Kopien/Faxseiten informationelle Grundversorgung und damit

kostenlos (Porto und Verpackung urerden hierbei nicht berechnet)' Daruber hinausgehende indivi-

duere Rusxunrte gehören zu den maßgeschneiderten produkten und Dienstleistungen (siehe hier-

zu Abschnitt 7.3). Telefonisch erteilte Auskünfte sind aber grundsätzlich immer kostenlos'

Die Medienarbeit des Amtes soll ausgehend von der jetzigen Form rareiter ausgebaut rarerden'

Statistische Ergebnisse sollen zukünftig verstärkt der Öffentlichkeit in Pressekonferenzen' Presse-

gesprächen, Pressemitteilungen usw. präsentiert vrrerden' Dabei nimmt die anlaßorientierte Er-

gebnispräsentation, das heißt die aktive Bereitstellung von anschaulichem Datenmaterial zu The-

men, die aktuell in der Öffentlichkeit diskutiert rarerden, einen immer breiteren Raum ein' Mit Pres-

seseminaren und -gesprächen, gerade auch zu 'kritischen Themen' (z'B' Maastrichter Kriterien)'

sollen Joumalisten regelmäßig statistische Hintergrundinformationen und methodische Erläuterun-

gen erhalten.

lm Rahmen des Projektes'Ausbau der Präsenz des stBA an Hochschulen' plant der Besucher-

dienst einen Tag der offenen Tür für interessierte studenten (lntemet-Präsentationen, Bibliotheks-

führungen, Darstellung der Möglichkeiten für eine gezielte Datenrecherche)' Angesichts des Er-

folgs unseres standes in der universität Bielefeld bei der statistischen woche 1997 werden in

Kooperation mit den Statistischen Amtem der Länder auch statistische Ausstellungen an'arcch-

selnden Universitäten erwogen.

Unsere präsenz auf Messen und Ausstellungen soll künftig weiter ausgebaut werden' Dabei soll

sich das Amt schwerpunktmäßig auch auf Fachmessen wie z'B' dem "Deutschen Außenhan-

. 
delstag" präsentieren

Auch Veranstaltungen des Amtes, die sich - wie unsere regelmäßigen Kolloquien - mit methodi-

schen und konzeptionellen Fragestellungen in erster Linie an Fachleute'arenden' sollten ausgebaut

vr,erden.

SIBA-PGNhrkding 1997
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7.2 Standardprodukte und -dienstleistungen

Den standardisierbaren lnformationsbedarf unserer Kunden decken wir durch vorgefertigte Pro-

dukte und Diensfleistungen ab, die wir auf dem lnförmationsmarkt anbieten. Der forcierte Ausbau

dieses Segments bietet Vorteile für unsere Kunden, rarcnn wir folgende Voraussetzungen schaf-

fen:

o SchnelleVerfügbarkeit
. Preistransparenz

o AngebotstransParenz

. Kontinuität des Angebots

. Effizienter und flächendeckender Vertrieb

e Rationelle Erstellung

. Einf,ache Abrechnungsverfahren

. Markttransparenz

Abb. 5

Uns bietet der Ausbau dieses Segments folgende Vorteile

e Planungssicherheit
. Effizienter Ressourceneinsatz

o Einnahmen

o Langfristige Kundenbindung

. Zunehmende MarKerfahrung

. Feed-back durch Verkaufszahlen

SIBA-PGMarkding, 1997
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Bei ihren Vorschlägen zu Standardprodukten und -dienstleistungen hat die P§ektgruppe vor al-

lem die Bereiche beleuchtet, die zukünftig stärker entwickelt lrcrden sollten. Drei Aspekte tarcrden

dabei hervorgehoben:

Die Entwicklung neuer zielgruppenspezifischer Produkte und Dienstleistungen

Der Einsatz rationeller Herstellungs- und Verbreitungsverfahren

Der Einsatz von Marktforschung und Erfolgskontrotle

Die konsequente Umsetzung dieser Aufgaben kann nur dann eneicht rarerden, urcnn sie von allen

Fach- und euerschnittsabteilungen des Hauses akzeptiert und mitgetragen urcrden. Dabei setzt

die projektgruppe auf die Methode "best practice", d.h. daß innovative Vorhaben einzelner Abtei-

lungen und Gruppen anderen vorgestellt rarerden und diese zu eigenen Vorhaben anregen können'

Auch die ldeenbörse ist dafür ein geeignetes lnstrument'

7.2.1 StandardProdukte

Standardpodukte, die wir über den Markt anbieten, sind:

. Gedruckte VerÖffentlichungen

. Elektronische Veröffentlichungen auf Datenträgem

o Online-Produkte

Wie in der lst-Analyse aufgezeigt, verfügen wir über ein enormes Volumen an gedruckten Veröf-

fengichungen. über unseren Verlag bieten wir pro Jahr rund 750 Titel mit einer Gesamtauflage

von ca. 1,2 Mio Exemplaren an. Daruber hinaus liefem wir Arbeitsunterlagen, Vorabkopien, Pro-

jektberichte sowie Bund-Länderberichte im Eigenvertrieb. Wir verfügen nur über eine kleinere

Anzahl von Standardprodukten auf elektronischen Datenträgem wie vorgefertigte Diskettenpakete

und bisher nur über zwei CD-ROM-Angebote. Das Angebot von Online-Produkten hat durch die

Einführung des Zeitreihenservices im lntemet einen hohen lnnovationsschub erfahren- Seit Öff-

nung dieses Angebots haben bereits über 300 Kunden einen Online-Vertrag abgeschlossen.

Wie die in Abschnitt 3.2.2 autgetührten Vorschläge der befragten Abteilungen zeigen, werden im

Bereich der Standardprodukte große Defizite gesehen:

Bei den printprodukten besteht ein Mangel an themenspezifischen, zielgruppenorientierten und

ansprechend gestalteten, mit thematischen Karten und Grafiken angereicherten Publikationen'

Eine stärkere Kommentierung der Ergebnisse und zunehmende Einbeziehung von Analysen tn'er-

den ebenfalls empfohlen (siehe auch Leitbild-Entwurf 'Wir bieten Zahlen, Analysen und Beratung

an',). Die projektgruppe unterstützt diese Vorschläge und rareist darauf hin, daß entsprechende

Kapazitäten und Fähigkeiten dafür bei den Fachabteilungen eingesetzt werden müssen. Wegen

knapper personalkapazitäten kann die Ressourcengewinnung hierfür nur durch rationellere Erstel-

lung der Standardpublikationen erfolgen.

a
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Ein vrreiteres Defizit wird darin gesehen, daß wir die Nachfrage nach lnformationen auf elektro-

nischen Datenträgern nur unzureichend und teilvreise sehr unkomfortabel befriedigen können'

Die Qualität unserer standarddiskettenpakete leidet zunehmend darunter, daß bisher keine stelle

für die redaktionelle Bearbeitung dieser Angebote gebchaffen wurde' Die P@eftgruppe hält es für

dringend erforderlich, dafür ebenso Kapazitäten einzusetzen wie für Printprodukte oder für die

Online-Redaktion bei lntemet.

Die Disketten- und cD-RoM-Angebote müssen außerdem fÜr die jeweiligen Zielgruppen geeigne-

te softvrare bzw. komfortable Exportfunktionen anbieten (Klassifikationen auf Diskette oder cD

sprechen beispielsraeise eher professionelle Kunden, die Jahrbuch-cD auch ungeübte gelegentli-

che Nutzer an). weiterhin sieht es die Projektgruppe für erforderlich an, bei allen elektronischen

produkten ausreichende Beschreibungen und Dokumentationen mitzuliefem - sovrohl zum lnhalt

als auch zur Bedienung, Servicenummem usw. Ein kompetenter Service muß auch nach dem

verkauf geleistet rarerden. Es ist nicht akzeptabel, wenn unsere Kunden keine Hilfestellungen zu

den gekauften elektronischen Produkten erhalten. Dazu gehört der Aufbau eines servicestabs' der

kompetent Fragen sovvchl zur lnstallation des Produkts als auch zur Auswertung usw' beantraorten

kann. Es darf nicht sein, daß wir unsere eigenen Produkte z.B. im Format windows'95 anbieten'

diese ra,egen eines anderen Hausstandards aber selbst nicht installieren und prufen können'

Bei der Entwicklung neuer und bei der Überarbeitung bereits vorhandener elektronischer Produkte

sollte Knowhow verstärkt durch Kooperation und Einkauf erworben urerden' Bei der Entwicklung

eines neuen cD-Produktpakets, das die Datenbasis von STATIS-BUND umfaßt, vulrde dies durch

eine neue Kooperationsform mit einer privaten Firma realisiert, bei der eine umfassende Pro-

duktentwicklung stattfand, ohne daß Finanzmittel des Amtes vorgeleistet rurden'

online§tandardangebote müssen nach Auffassung der Projektgruppe ebenfalls ausgebaut wer-

den. Der Zeitreihenservice über lntemet umfaßt nur einen Teil des lnformationsbedarfs in diesem

segment. lmmer wieder rarerden auch hier lnformationen entsprechend den in den Fachserien

vorhandenen verlangt. Entrareder müssen diese lnformationen alle in eine Datenbank eingespeist

werden - und hierfür wird die Fertigstellung von GENESIS dringend erwartet - oder die Fachserien-

tabellen müssen online standardmäßig - gegen Entgelt - abrufbar sein. Dies entspricht auch der in

Abschnitt 3.2.2 aufgetührten Forderung der Fachabteilungen, alle nachgefragten lnformationen in

Datenbanken einzuspeisen. Dafür müssen Grundsatzentscheidungen getroffen werden' die den

Produktionsprozeß unserer Veröffentlichungen nachhalti g beeinflussen'

Zusammenfassend gibt die Projektgruppe die Empfehlung, das Konzept der lntegrierten Veröf-

fenflichungserstellung zügig zu realisieren und dabei neueste Erkenntnisse der lntemettechnologie

zu verurenden. Eine komplett integrierte Veröffentlichungsezeugung würde bedeuten' aus einer

konsistenten Datenbasis alle drei Formen der lnformationsbereitstellung zu erzeugen: gedrucK

sowie elektronisch offline und online.
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Da z.B. die Tabellen unserer Fachserien aus bis zu drei unterschiedlichen Quellen

(Verbundprogrammierung, sTATIS-BUND, PC) mit unterschiedlichen Formaten stammen, ist ein

integriertes Veröffenilichungsv\resen mit Speisung unterschiedlicher Medien aus einer Quelle eine

gtoße Herausforderung. Gleichraphl liegt nach Auffassung der Projektgruppe hier der Schlüssel zu

einer erheblichen Rationalisierung der Herstellungsverfahren und zu einem medienbruchfreien

Gestalten der produkte. Das piojeK Jahrbuch '98 wird den schritt in diese innovative Richtung

gehen und sovr,ohl das gedruckte Werk als auch die CD aus einer PC-erstellten Vorlage ezeugen.

Nach der Umstellung rarerden sich Herstellungsaufwand und Kosten deutlich reduzieren. Für eine

integrative Ezeugung aller Standardprodukte ist eine entsprechende Umwälzung der Produk-

tionsverfahren und der Ablauforganisation nach Auffassung der Projektgruppe notrarcndig' Dies

kann nur durch enge Kooperation aller Beteiligten und insbesondere nur aufgrund einer entspre-

chenden Willensbildung des Hauses geschehen.

Als vreitere Empfehlung zu den Standardprodukten hat die Projektgruppe diskutiert, daß sotaohl

bei lnformationsnachfrage des äußeren als auch des inneren Kreises kitisch hinterfragt uerden

sollte, ob nicht ein Standardprodukt diese Nachfrage effizienter befriedigen kann. Dabei können

Einspareffepe bei Arbeit und Kosten erzielt urerden. Dieser Fall könnte beispielsrarcise im Rahmen

des äußeren Kreises gegeben sein, rarenn immer kuzfristig nach Bekanntgabe der neuesten Zah-

len bestimmte Tabellen nachgefragt rarcrden, die dann durch einen Auskunftsdienst verschickt

vlerden. Ein Vorvregbericht, der gegen Entgelt von der Fachabteilung verschickt oder gefaxt oder

ins lntemet gestellt wird, könnte diese Nachfrage mit einem Standardprodukt befriedigen und da-

bei Einnahmen e;2ielen. Voraussetzung für den Erfolg dieser Vorgehensweise ist die schnelle

übermitlung. Eine im Segment des inneren Kreises entdeckte Standardnachfrage sollte ebenfalls

zur Schaffung eines neuen Standardprodukts des mittleren Kreises führen. Denkbar ist u.a. die

Erstellung von public-use-files für geeignete Statistiken, um sie z.B. auf CD-ROM als Standard-

produkt anzubieten.

Die projektgruppe hält Marktuntersuchungen und Erfolgskontrollen lur ldentifizierung von

Nachfrage und zur Bevrrertung der Kundenzufriedenheit für besonders wichtig. Dafür haben wir an

den verantraorilichen Stellen bisher rarcder Personalkapazität noch die erforderliche Fachkompe-

tenz aufgebaut. ln diesem Bereich sollten wir daher auch verstärkt auf eneme Beratungsleistun-

gen setzen, raobei zu berucksichtigen ist, daß dennoch erhebliche Eigenleistung zu investieren ist'

Dies beruhrt ebenfalls die Wllensbildung unseres Hauses, ob professionelle, kundenorientierte

Methoden für diese Aufgaben eingesetzt urcrden sollen, da sie Kapazitäten binden, die auch an

anderer Stelle benötigt wird.

StnA-fCUartaing tSlZ
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7.2.2 Standarddienstleistun gen

o Service on-demand

lmmer niederkehrende Anfragen an unsere (Fach-)Auskunftsdienste belasten diese so sehr' daß

anspruchsvolle,komplexereAnfragen,dieindividuellererNatursind-unddamitindeninneren
Kreis gehören -, oft nicht mit ausreichender Grundlichkeit beantra'ortet rarerden können' Dies bela-

stet unseren Ruf ars methodisch kompetente Ansprechpartner und Berater und frustriert diejenigen

Mitarbeiter, die diese Kompetenz besitzen, aber aus Zeitgrunden nicht einsetzen können' Der

Entw.rrf unseres Leitbildes hat dieses wichtige Kapital unseres Amtes ebenfalls herausgestellt:

.WirlegenunsereMethodenundQualitätsstandardsoffen''.

Auf der anderen seite laufen kuze, einfach zu beantraortende Anfragen - die dem äußeren Kreis

angehören - oft ins Leere, da die Telefone besetzt sinä oder an falsche Stellen verbunden wird'

Die P@ektgruppe ist der Auffassung, daß eine gezielte sammlung von standardanfragen und die

Beantraortung dieser durch standarddiensileistungen mittelfristig die situation entschärfen können'

wiederkehrende Nachfragen müssen als solche erkannt und standardisiert beantwortet werden

(gegen Entgelt). wenn hier exakte, schnelle Dienstleistung geboten wird, sind nach unserer Ein-

schätzung Kunden bereit, für diesen Service zl bezahlen. Einige Fachabteilungen mit großen

Auskunftsdienslen haben bereits Standardlösungen entwickelt. Eine besonders kundenfreundliche

lnnovation befindet sich z. Z. bei Gruppe lV A im Test' Dort können auf "KnopfdrucK' komfortabel

Ausdrucke oder Diskettenauszüge in Form von einfachen Tabellen für die Kunden bereitgestellt

und übermittelt urcrden, raobei auf alle freigegebenen Daten der Produktionsstatistik zugegriffen

werden kann. Die Abrechnung erfolgt nach der Menge der abgefragten Einheiten' Dieser on-

demand-Service ist bei der ldeenbörse eingereicht u,rcrden und wird Kollegen der anderen Abtei-

lungen gem vorgeführt. Ein rareiteres Beispiel für den on-demand-service ist die Erstellung von

Mikodatenfiles mit faktisch anonymisiertem Einzelmaterial für die \Mssenschaft'

weitere Effekte können durch Einspeisung in die Datenbank erzielt werden, wo sich die Kunden

über das lntemet dann selbst die gewünschten lnformationen zusammenstellen und abrufen'

Die projektgruppe ist der Meinung, daß durch die flächendeckende Bereitstellung von E-Mail tarei-

tere Standardisierungs- und Entlastungsmöglichkeiten in diesem Segment gegeben sind' Die Ab-

rechnungen für diese standarddienstleistungen müssen dabei ebenso wie für standardprodukte

durch Preisl i sten transparent g e macht werden.
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7.9 Maßgeschneiderte Produkte und Dienstleistungen

Eine kunden- und problemorientierte Aufbereitung statistischer Daten wird in der heutigen lnfor-

mationsgesellschaft für viele Nutzer immer wichtiger und sollte nach Ansicht der Projektgruppe

stärker als bisher erfolgen. so ist vielen Kunden nicht damit gedient, umfangreiche Auszüge aus

Fachserien zugesandt zu bekommen und dann selbst stundenlang die gewünschten Zahlen her-

auszusuchen, zusammenzustellen und zu analysieren. wenn wir den Kunden diese Arbeit abneh-

men, können sie personalressourcen einsparen und sind daher in der Regel geme bereit, auch

entsprechend für unsere Leistung zu bezahlen. Dies gilt nicht nur für individuelle Aufbereitungen,

sondem auch für andere maßgeschneiderte Serviceleistungen, wie die Erstellung von Gutachten

oder umfassende Beratungsleistungen (Experteneinsatz). Für uns kann ein solcher Kundenservice

zu einem lmagegeltinn führen, zum anderen können Einnahmenzuwächse ezielt und finanzielle

Spielräume geschaffen urcrden.

Abb.6

lnsgesamt bieten wir eine Vielzahl von kundenspezifischen Leistungen an. Hiezu zählen

komplexe Auskünfte, die über die informationelle Grundversorgung hinausgehen (Arbeits-

aufwand zwischen einer halben Stunde und 10 Stunden pro Organisationseinheit)

umfangreiche kundenspezifische sonderausrarcrtungen (Arbeitsaufwand pro organisationsein-

heit größer als 10 Stunden oder spezieller Aufwand bei Abteilung ll)

Sond ererh e bung en / Forschungsaufträge / Gutachten

KnowhorarTransfer (Beratungsleistungen durch Experteneinsatz, Lehrtätigkeit)

a

a

a

a
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Diese Leistungen stellen wir gegen Kostenerstattung aufgrund von individuell mit den Kunden

geschlossenen Verträgen oder Vereinbarungen bereit (siehe hiezu auch Abschnitt 8.2).

Die Projektgruppe empfiehtt, diesen Bereich - unter Beachtung der vorhandenen Kapazitäten -

strategisch auszubauen und hi erbei fol gend e Schrarerpunkte zu setzen:

Kundenspezifische Sonderausrarertungen sollen schnell und kompetent erledigt rarerden. Unsere

preise und Zeitvorstellungen müssen für den Kunden transparent und verläßlich sein, und die

Kostenvoranschläge sollten den Kunden innerhalb küzester Zeit vorgelegt rarcrden. Bei Anfragen,

in die die Statistischen Amter der Länder eingeschaltet ra,erden, sind Lösungen zu finden, die eine

effiziente Abwicklung gewährleisten und nicht zu mehrmonatigen Abstimmungsprozessen führen

dürfen.

Mit Großkunden, die häufiger mit umfangreichen Anfragen an das Amt herantreten, sollten Rah-

menverträge abgeschlossen werden, die dem Auftraggeber eine kompetente und schnelle Erledi-

gung zusichem.

Sobald sich aus kundenspezifischen Sonderaufbereitungen ein gewisser Standard entwickelt, wird

versucht, ein entsprechendes Standardprodukt in das Datenangebot aufzunehmen und zu günsti-

geren Preisen auf dem Markt anzubieten (siehe Abschnitt 7.2). So kann Arbeitszeit eingespart und

für andere qualitativ anspruchsvolle Sonderarbeiten eingesetzt urerden.

Chancen zur Durchführung von Sondererhebungen und Forschungsaufträgen sollten wir verstärkt

nutzen, sora,eit dies kapazitätsmäßig vertretbar ist. So können u.a. vielfältige methodische Erfah-

rungen geraonnen vrerden, die auch in andere Statistikbereiche einfließen. lm Rahmen dieser

Projekte bietet sich femer die Möglichkeit, junge Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zeitweise einzu-

stellen, von denen vrertvolle neue lmpulse für unserer Arbeit ausgehen können. Auch angesichts

der aktuellen Haushaltslage, die mit Einstellungsstops einhergeht, ist dies nach Ansicht der Pro-

jektgruppe ein zukunftsweisender Weg.

Auf dem Gebiet des KnowhowTransfers sollten wir qualitativ hochra,ertigen Service bieten. Gera-

de der Consulting-Bereich bietet große Expansionsmöglichkeiten, in dem wir Statistiker als Exper-

ten tätig sein können. Positive Beispiele sind die Zusammenarbeit mit 27 Staaten Mittel- und Ost-

europas sovrde der VR China. Zukunftsraeisend ist ein Vorhaben der Statistischen Amter mehrerer

EU-Staaten, gemeinsam eine lnstitution zur Abwicklung von Projekten im Rahmen der Beratungs-

und Kooperationstätigkeit zu grunden. An dieser lnstitution wird sich voraussichtlich auch

Deutschland beteili gen.
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Bei allen kundenspezifischen Leistungen ist es nach Ansicht der Projektgruppe wichtig, geeignete

Wege zu finden, um denjenigen Organisationseinheiten, die diese Leistungen erbringen, auch

entsprechende finanzielle und personelle Zuschüsse zukommen zu lassen'

lnsgesamt ist ein Ausbau der Aktivitäten in diesem Bereich ein langfristiger Prozeß, der von allen

Beteiligten gemeinsam entwickelt urerden muß. Die Projektgruppe empfiehlt folgende Maßnah-

men:

Jede Abteilung sollte für ihren Bereich prufen, rarelche Stärken sie als Anbieter von kunden- und

problemorientierten Dienstleistungen einschließlich KnorarhowTransfer besitzt. Ein positives

Beispiel ist die Erstellung eines Branchen-Reports, der zur Zeit im Auftrag der Textilindustrie

vorbereitet wird.

Unsere potentiellen Auftraggeber (EU, Ressorts, Verbände etc.) sollten wir auf unser Potential

an Sonderarbeiten bzw KnowhowTransfer durch aktive Werbung aufmerksam machen'

Die Kontakte zu den Auftraggebem müssen wir intensiv pflegen - sora,ohl auf nationaler als

auch auf intemationaler Ebene. Wichtig ist daher eine ständige Präsenz auf Messen, Konfe-

renzen und Ausstellungen sowie in den entsprechenden Fachgremien (z.B' auch auf intematio-

nalen Vergabekonferenzen,Doner-Konferenzen").

Um intemational konkunenzfähig zu bleiben, sollten wir uns verstärkt auf Ausschreibungen für

statistische Projekte auf europäischer Ebene bewerben. Erfahrungsgemäß ist Deutschland im

Vergleich zu anderen Staaten stark untenepräsentiert.

a

a
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Bei der Entwicklung des preissystems hat sich die Projektgruppe das Ziel gesetzt, einen einheitli-

chen Datenpreis zu entwickeln, der verknüpft wird mit

. den Angebotsformen des Amtes'

r dem Bedarfsumfang der Nutzer,

. der Verrarendung der Daten durch die Nutzer,

. den Nutzem selbst.

8.1 DatenPreis

Als Basis für die Berechnung der Datenpreise rarerden die kleinsten Grundeinheiten gewählt:

ordnungsfelder urerden ausschließlich bei Klassifikationen, wertfelder bzw' die Zeitreihen bei den

anderen statistischen Angeboten berechnet. Dabei werden Einzeldaten und aggregierte Daten

gleich behandelt.

0,001 DM
Ordnungsfeld, das eine statistische lnformation beschreibt

0,002 DM
\trlertfetd, das eine statistische lnformation enthält

0,10 DM
Zeitreihe, die statistische lnformationen im Zeitablauf enthält

SIBA-PG lvlarkq;ng 1997
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8.2 Ausgestaltung des SYstems

. Orientierung an den Angebotsformen

Die produkte der rnformationetten Grundversorgung werden grundsätzlich kostenlos abgege-

ben. Bei Versand größerer Mengen rarcrden die anteiligen sachkosten für Herstellung bzw' Ver-

sand dem Kunden in Rechnung gestellt. Regelmäßige Datenlieferungen gehören nicht zur infor-

mationellen Grundversorgung, sondem rarerden als standardprodukte behandelt'

Die Bereitstellung der Auskunftsdienste soll im Rahmen der informationellen Grundversorgung

auch in Zukunft grundsätzlich kostenfrei angeboten rarerden. Als Maßstab für die Grundversorgung

hat die Projektgruppe einen bestimmten Personal- und Sachaufwand angesetzt' Alle Auskünfte

mit einem Personalaufwand für die Vorbereitung, Koordinierung, Recherche und Beantvrortung der

Anfrage einschl. aller übrigen Verwaltungstätigkeiten bis zu 0,5 Stunden und einem Sachaufwand

bis zu 10 Fotokopien bzw. Faxseiten (Porto und Verpackung urerden hierbei nicht berechnet) sind

informationelle Grundversorgung und damit kostenlos' Dies umfaßt sowohl die in Form von stan-

dardschreiben und/oder standardisierten Anlagen (auf Papier oder Datenträger) als auch in Form

von individuellen Antvrortschreiben und Zusammenstellungen (ebenfalls auf Papier oder Datenträ-

ger) getätigten Auskünfte. Telefonisch erteilte Auskünfte sind grundsätzlich kostenfrei'

Die nachfrage- und zietgruppenorientierten Standardangebote orientieren sich am Markt' Bei

der Kalkulation der Produktpreise rarerden die Datenpreise und Herstellungskosten einbezogen'

über die informationelle Grundversorgung hinausgehende Auskünfte gehören zu den maßge-

schneiderten Produkten und Dienstleistungen und sind somit kostenpflichtig' Davon kann

abgesehen werden bei besonderem Bundesinteresse und Arbeiten für die Medien'

- Komplexe Auskünfte (Arbeitsaufwand über einer halben Stunde bis zu 10 Slunden pro

Organisationseinheit, siehe Abschnitt 7.3) urcrden nach dem Personal- und Sachaufwand mit

einer Pauschale in Rechnung gestellt, die sich nach dem Berechnungsschema in Übersicht 4

enechnet.
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40,00 DM
0,5 bis 1 Std

40,00 DMjede weitere 0,5 Std.

übersicht 4: Aufwandspauschalen bei komplexen Auskünften

Die Berechnung der personal- und Sachkosten erfolgt je Bearbeitungsfall parallel. Wird nur

einer der Freibeträge bei den Berechnungen überschritten, wird ausschließlich der hierbei

ermittelte Betrag in Rechnung gestellt.

Daruber hinausgehende Aufbereitungen und Beratungen oder Arbeiten, bei denen spezieller

Auf,aand in Abteilung ll entsteht, raerden speziell nach dem Aufwand des Amtes

entsprechend den jerareils gültigen Kostenregelungen berechnet. Hiezu zählen insbesondere

der Personal- und Sachaufwand soniie der Preis der gelieferten Daten.

Kopien bis DIN A3 je Seite
DIN PC je Seite
DIN A1 je Seite

Farbkopie

0,30 DM
1,OO DM
2,OO DM
1,50 DM

je Kopie Mikrofiche 1,30 DM

Diskette 3%" Wert wird zurückgestellt, bis zur
Vorlage des Berichts der AG

"Datenversand'

Magnetband (MB) incl. Dopplungsarbeiten durch Abt. ll 195,00 DM

Magnetbandkassette (MBK) incl. Dopplungsarbeiten durch Abt' ll 180,00 DM

Übermittlungskosten für eine Telefaxseite O,7O DM

Verpackungskosten 2,00 DM

Porto Entgelt der Deutschen Post
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. Orientierung am Bedarfsumfang der Nutzer

Die elektronischen ProduKe machen es möglich, sich am Bedarfsumfang der Nutzer zu orientie-

ren. ln Zukunft wird es möglich sein, gezielt auch kleinere Datenmengen abzurufen und somit

,preisgünstigef einzukaufen oder große Datenmengen durch eine 'Mengenstaffel" 
ebenfalls

,preisgünstigef zu erwerben.

o Orientierung an der Verwendung der Daten durch die Nutzer

Bislang \/aren die typischen Nutzer Statistischer Daten die Endverbraucher' die die Daten zu

eigenen Zrarecken benötigt haben. rm Zeitarter der rnformationsgeseilschaft wird unser Datenange-

bot in zunehmendem Maße auch für gewerbriche rnformationsanbieter ein attraktives Produkt.

Der freie aufstrebende lnformationsmarkt zwingt das Amt, seine monopolhafte stellung als stati-

stischer Datenanbieter aufzugeben, sich ihm zu öffnen und die statistischen Daten in Lizenzen zur

Vermarktung an Dritte frei zu geben'

So sind neben den bisher praktizierten Lizenzregelungen für den Abdruck von Graphiken' Texten'

schaubirdem und rabeilen auch Regerungen für erektronisch aufbereitete rnformationen zu ent-

wickeln. Die Projektgruppe hat hierbei im Rahmen einer nutzergerechten Preisfindung auch für

gewerbliche lnformationsanbieter Lizenzmodelle erstellt, die auf dem in Abschnitt 8'1 b'eschriebe-

nen Preissystem der kleinsten Grundeinheit basieren. Die Übersicht 5 enthält soraohl die Preise für

Endnutzer als auch die Preise für die weiterverbreitung durch Dritte, die die Daten des stBA ihren

^r;;." 
auf elektronischen Datenträgem (off-line) oder aus ihren Datenbanken (onJine) anbieten'

Bei den elektronischen Datenangeboten deckt der Produktpreis in der Regel auch pauschal den

Aufiarand für die Beratung und Bereitstellung ab. Bei Produkten' die speziell für den Kunden zu-

sammengestellt rarerden (on-demand), wird die Bereitstetlungspauschale explizit ausgewiesen'

Bei Vergabe von Lizenzen an lnformationsvermittler wird außerdem immer eine Bearbeitungspau-

scha/e in Rechnung gestellt.

I
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üuetsicnt S: preise der etektronischen Standardprodukte für Endnutzer und \Aßiterverbreiter

Produkte auf magnel't-

schen Dalenlr{;an
(außa Klassilikalionen,

Außenhandelsdalen

und Zeitreihen)

3 Produklpreis (friedes Proddtvor

Plazienng in den l/a*l kalkdiert)

fur die Einfachnulzung

3 Doppella ProduklPreis

für uneingeschränkle inlerne

Mehrfactxrutzung odr Betrieb im

inlernen Nelz

3 Produklpreis (s. Spalte En&utrung) für

den Bezug der Dalen

z:gl.
3 für ledes in sein Produkl auf-

genanmenes Werlfeld 15 % von

o 0,002 DM bis 100.000 Wertfelder

mal verkaufler Auflage seines

Produkles

+ 0,001 DM ab 100.00'l bis 500.000

Wertfelder mal vekaufler Auflage

seines Produkles

ö 0,0005 DM ab 500.001 Werlfeldc

mal verkaufler Auflage seines

Produktes

3 Beaöeitungspa:schale

3 Produklpreis (s. Spalle Endnutrrng) für

den Bezug der Dalen

zgl.
3 füriedes in seine Datenbank

eingeslellte Wedfeld 15 oÄ von

o 0,002 DM bis '100.000 Werlfelder

mal20
o 0,001 DM ab 100.001 bis 500.000

Werlfelder mal20
o 0,0005 DM ab 500.001 Werlfelder

mal 20

3 Bearbeilungspauschale

Klassilikationen 3 Produklpreis 1ir iedes Produkl wr
Plaziermg in den lJarkl kalkulierl)

für die Einfachnulzung

3 Doppelta ProduklPreis

für uneingeschränkte inlerne

Mehrfachnulzung oder Belrieb im

inlernen Netz

3 Produklpreis (s. Spalte EndnuEung) für

den Bezug der Dalen

z:gl.
3 für iedes in sein Produkl aufge

nornmenes Ordnungsfeld 15 oß von

o 0,00'l DM mal verkaufla Auflage

seines Produktes

3 fürledes in sein Produkl aufgc

nqnmenes Wertfeld 15 oÄ von

o 0,002 DM bis '100.000 Werlfelds

mal verkaufler Auflage seines

Produkles

o 0,00'l DM ab 100.001 bis 500.000

Werlfelder mal vakauller Auflage

seines Produktes

0 0,0005 DM ab 500.001 Werlfelder

mal verkaufler Auflage seines

Produktes

3 Bearbeilungspauschale

3 Produklpreis 1s. Spalte Endnutrung) für

den Bezug der Dalen

zgl.
3 für ledes in seine Dalenbank ein-

geslellte Ordnungsfeld 15 % von

0 0,001 DM mal20

3 für jedes in seine Dalenbank dn
geslellte Walfeld 15 % von

o 0,002 DM bis 100.000 Werlfelder

mal20
ö 0,001 DM ab 100.001 bis 500.000

Werlfelder mal 20

ö 0,0005 DM ab 500.001 Wertfelder

mal20

3 BeaöeilungsPauschale

Außenhandelsdalen 3 Produklpreis (tu iedes Prodr*l ror

Plaziatng in den iJarftt kalküiert)

für uneingeschränkle Mehrlach

nutzung oder Betrieb im inlernen

Nelz

zzgl.
3 Baeilstellungspauschale

3 Produklpreis (s. Spalte Endrutrmg) für

den Bezug der Dalen

7z;gl.

3 Be1eilslellungspauschale

3 für iedes in sein Produkl aufge

nqnmenes Werlfeld 15 % von

ö 0,002 DM bis 100.000 Werlfelder

mal verkaufler Aufl4e seines

Produkles
o 0,001 DM ab 100.001 bis 500.000

Werlfelder mal vakaufler Aufl4e
' seines Produkles

ö 0,0005 DM ab 500.001 Werlfelder

mal verkaufrer Auflage seines

Produktes

3 Beaöeilungspauschale

3 Produklpreis (s. Spalte Endnutsung) für

den Bezug der Daten

z;gl.
3 BereilstellungsPauschale

3 für ledes in seine Dalenbank eing+

slellle Wertfeld 15 oß von

o 0,002 DM bis 1Ct0.000 Werlfelder

mal20
o 0,001 DM ab 100.001 bis 500.000

Wertfelder mal 20

+ 0,0005 DM ab 500.001 Wertfelder

mal20

3 BeaöeilungsPauschale
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noch Übeßicht 5

Zeilreihen (außa

Zeilreihen im lnlrnel)
3 ProduHprels lfirlcdes Ptodütvor

Pluienng'un den trhtkl tdkt{cr{
fär uneingeschränkle MeMach
nutrung oder Betri$ irn internen

Netr
3 Beeitsldlungqpauschale

3 Produklpreis (s. Spdlc En&rutshg) lü
den Bezug der Dalen

zgl.
3 BreltslellungsPauschale

3 lür die erste Auqabe seines

Produkles im Rahmen dnes

Jatueslalrages
o filr iede in sein Produkl au$o

nqnnrene Zeitreihe 15% vm
0,05 DM bis 1.000 Zeitreihcn tnal

vrkautlerAufi4s
0.04 DM ü .l.00,l bis 5.000 Zell'
reihen mal vskaufl r Aull4e
0,03 DM S 5.001 bis 10.000 Zeil'
reihen vakauflr Aullage

0,02 DM ab 10.001 bis 50.000 Zeil'

rdhen mal verkautlr Aull4e
0.01 DM ab 50.001 Zeitreihen

mal verkauf,a Aullage

3 fürlede rreltete Ausgöe seines

Produkls im Rahmen eine Jahres

valr4es t5 % vm 0,002 DM lü
iede in sein Produkl aufgenarunene

Zeitreihe mal verkauier Gesanl'
auflage geleill durch die Anahl ds
Ausgaben

I c eeartettungspauschale

3 Produklpeis 1s. Sgcb En&urhng) fiI
dar Bea4 &Daten
zrytl.

3 Ereitstellungspausclule

3 fOr elne Lief€rung irm Ratrmen eines

Jahslalrages
o fülede in seine Dalenbank eiqo

sldlle Zeitreihe I 5% vcn

0,05 DM bis l.000Zeitre{hen mal

m
0.04 DM ab 1.001 bis 5.000 Zeil'
rcihen md20
0,03 DM ü 5.001 bis 10.000 ZeJl'

reihen md20
0,02 DM S 10.001 bis 50.000 Zeil'

reihen mal20
0.01 DM ü 50.001 Zeilreihen

mal20

3 f0rlede ueltere Lielerury in
Ratrrnen eines Jahcvedr4es
t5 % vm 0,002 DM f{lriede ln seine

Dalenbank eingesldlle Zeitreihe

md20

3 Beabeltungqauschale

3 ProduHpreis (r. §pCb ErÜruang) &
dmBea4de Dalen

z4l.
3 filr elnc Uefsung in Rahrnen einee

Jahreslalrage
o !ü lede in seine Dalenbank eir6+

sldlleZeilreihe 15%vm
0,05 DM bis 1.000 Zqlraten
md20
O,O4 DM ab 

,l.001 bis 5.000 Zeil'

reihen mal20
O.O3 DM Ö 5.001 bis 10.000 Zeil'

teihen md20
O.ü2 DM ab t0.001 bis 50.000 Zeil'

reihct mal20
0.01 DM ü 50.001 Zeilreihen

mat20

3 &lcdc rrclterc Uefauq ln
Ratrnren e'nes Jahre$Elrage
15 % vm 0.0ü2 DM fülede ln selne

Datenbank eingeldlle Zdlreihe

mal20

3 Bearbeitur6sPauscMe

Zeitreihen im lnlernel 3 bis 200 Zeilreihen im Rahmen eines

Jahresvatrages

50.00 DM und fOr iede weilse Zeit-

reihe 0,10 DM

fär uneingesctränkle inlüne Mehr-

fachnrfiung oder Belrieb im inlernen

Netr
3 8ei grö{3aen Abnahmanengen

können Slaffelpreise vereinbal
urcrden

3 Produklpreis (s. SpCla Endrutsurg) filr

den Bezug ds Dalen

zgl.
3 lür die ersle Ausgabe seines

Produkles im Rahmen dns
Jatresrlelrages
o für i€de in sein Produkl aufgo

nqnnrene Zeilreihe 15% vm
0,05 DM bis 

,l.000 
Zeitreihen mal

vakaullrAutl4e
0,04 DM ab 1.00,l bis 5.000 Zal'
re'hen mal verkaufl c Aull4e
0,03 DM & 5.001 bi9 10.000 Zeil'
reihen vrkaullrAufi4e
0,02 DM e 10.001 bis 50.000 Zel'
reihen md vskauf, er Auf, 4e
0.0| DM S 50.001 Zslreiheo

malvrkautlcAttll4e
3 l0rledc rreltere Ausgabe seine

Produkts i.n Rahrnen eines Jahres

valrages 15 % von 0,0ü2 DM mriede
' in sein Produkl autgenanmeneZeil'

reihe mal vskaulla Gesanlautl4e
geleill durch dieAnzahl derAuq$en

3 Bearbeilungspauschale
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. Orientierung an den Nutzern

Die Projektgruppe schlägt - neben der Mengenrabattierung, die bereits für die elektronischen Pro-

dukte in dem in übersicht 5 dargestellten Preissystem berucksichtigt ist, und dem Freibezug - die

Einführung einer speziellen nutzerspezifischen Rabattierung vor. Damit erhält das stBA die

Möglichkeit, ausgewählte Zielgruppen - sei es die \Mssenschaft, die schulen oder Multiplikatoren -

auch über den Produktpreis an die amtliche statistik heranzuführen.

Rabattierung und Freibezug sind grundsätzlich nur für das segment der standardisierbaren Pro-

dukte vorgesehen. Dem Marketing-Modell folgend, scheiden sie

im Segment der informationellen Grundversorgung, die kostenfrei erfolgt, und

im Segment des kostenpflichtigen speziellen lnformationsbedarfs, der dem Prinzip

der vollständigen Einzeldeckung folgt,
a

aus.

Rabattierung und Freibezug finden ihre Grenzen

. im allgemeinen Verwaltungsrecht durch den Grundsatz der Gleichbehandlung,

. im allgemeinen Haushaltsrecht durch den Grundsatz der Wrtschaftlichkeit und Sparsamkeit'

. im spezietlen Haushaltsrecht durch die Haushaftsvermerke,

r im Gesetz gegen die Wettbevrrcrbsbeschränkung durch die Preisbindung gedruckter Werke und

. im Sammelrevers für den Verkauf preisgebundener Verlagsezeugnisse in Deutschland'

Unter Berucksichtigung der zuvor genannten rechtlichen Rahmenbedingungen wrden Regelun-

gen für Freibezug und Rabatte im Rahmen der Verbreitung standardisierter Produkte entwickelt

(siehe übersicht 6). Die dorl genannten Rabattsätze sollten fürdas Amt verbindlich erklärt rarerden,

während die Regelungen zum Freibezug Empfehlungen sind und jerareils einer Einzelfallentschei-

dung in Zusammenarbeit mit der Gruppe ZB bei besonderem Bundesinteresse oder der Presse-

stelle bei Arbeiten für die Medien vorbehalten bleiben.
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Übersicht 6: Freibezug und Rabatte der Standardprodukte nach Nuferkategorien

,r, rpf6;56lii§ Rabattsatz Freibeiüg: Ra

Politik und Venraltung

lnter- und supranat. Org ja, im Rahmen
des Schriftentau-
sches

nern netn netn

Eurostat ja 33 113 %, wenn
über das Maß des
Freibearges
hinaus

Ja 331I3 0,6, urenn
über das Maß des
Freibezuges
hinaus

Bundesvervraltung ja nern ja, unter der
Wertgrenze wn
1.@.-DM

nein

Landesverwaltungen ja, soweit es sich
um entsprechende
fachbezogene
Publikationen
handelt

nein netn netn

Statistische Amter der Länder F 331I3 oÄ, wenn
über das Maß des
Freibezuges
hinaus

ja 331I3 %, uenn
über das Maß des
Freibezuges
hinaus

Koinmunen im Einzelfall, wenn
es sich um ein
statistisches Amt
handelt

netn nern netn

Politische Parteien im Einzelfail neln im Einzelfall netn

Kirchen netn neln netn neln

Bibliotheken ja, lrenn es sich
um Pflichtexem-
plare handelt

50Ä ja, rvenn es sich
um Pflichtexem-
plare handelt

50Ä

![fissenschaft, Lehre, Forschung

Universität, Fachhochschulen ja, soweit es sich
um entsprechende
fachbezogene
Publil<ationen
handelt

nein, nach dem
Preisrerers des
Deutschen Buch-
handels nicht
zulässiq

nein fio/o

Studenten netn 50 0Ä netn so%

Schulen netn 50 06 nern floÄ

Schüler netn 50% netn 50%

Forschungsinstitute, soweit sie
nicht einer Universität angehören

ja, soweit es sich
um entsprechende
fachbezogene
Publikationen
handelt

nein netn netn
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noch Übersicht 6

\Mrtschaft

nein neln nein

Untemehmen

Verbände
ja, soweit es sich
um entsprechende
fachbezogene
Publikationen
handelt

nein nein netn

Gerarcrkschaften
la, soweit es sich
um entsprechende
fachbezogene
Publikationen
handelt

nern nein nein

Medien

Rundfunk
ja 25 0,6, wenn über

das Maß des
Freibezuges
hinaus

nein ßo/obztt.
lnternetangebot
bis zu DZeitrei-
hen kostenfrei,
darüber hinaus
?5,04

Femsehen
la 25 %, wenn über

das Maß des
Freibezuges
hinaus

netn %%bztt.
lntemetangebot
bis an D Zeitrei-
hen koSenfrei,
darüber hinaus
ß%

Presse
ja 25 %, wenn über

das Maß des
Freibezuges
hinaus

nein ßoAbvtt.
lntemetangebd
bis a.r D Zeitrei-
hen kostenfrei,
daruber hinaus
äoh

Vermittler

Verlage als Wiederverkäufer
nein wrlagsüblicher

Rabatt,
mind. 25 0,6

nein

ä%
Buchhandel

nein rcrlagsüblicher
Rabatt,
mind.25%

nein

lnformationsanbieter netn netn
neln nein

Privatpersonen

netn netn
nein nein
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9.1 Zugang der Nutzer zu den Angeboten

EntsprechendunserenMarketing-LeitlinienermöglichenwireineneinfachenundSchnellenzugang

zu unseren Angeboten. Dieser Zugang steht ebenso in einem engen Zusammenhang mit den An-

gebotsformen wie mit den Zugangsmöglichkeiten der Nutzer. um einen mÖglichst großen Nutzer-

keiszuerreichen,müssendieProdukteundDienstleistungenallerdreisegmentedesMarketing-
Model ls i n verschi edenen Zugangsformen ang eboten rarerd en'

Die Projektgruppe empfiehlt, die Abgrenzung zwischen gedruckten und elektronischen Produkten

aufzulösen und zu einem abgestimmten Datenangebot zu kommen' Dabei sollten die Produkte

auch formal so standardisiert sein, daß die Übertragungsform jedezeit frei gewählt werden kann'

So sollte es in Zukunft möglich sein, z'B' ein Fattblaft

e äuf einer Messe zu Präsentieren'

. kostengünstig mit Briefpost zu versenden'

o pel Fax zu übermitteln'

. über E-Mail zu versenden oder

. im lntemet bereitzustellen.

AuchimRahmenderAuskunftsdienstesolltenrareitestgehendStandardsverwendetwerden,um
denKundenmitgeringemPersonalaufraaandschnellundüberverschiedeneMedienerreichenzu
können.

Die Distribution der Produkte der informationellen Grundversorgung wird das stBA auch in Zukunft

in aller Regel selbst erbringen. Die bestehenden Kooperationen sollten jedoch rareiter ausgebaut

werden. so z.B. die Zusammenarbeit mit der Bundes- und den Landeszentralen für politische Bil-

dungsolruiedenGroßkunden,dieunsereFaltblätterundBroschürenalsWerbeträgernutzen.

lmBereichderStandardproduktekannsichdiePoektgruppeeineMelzahlvonKooperationspart-
nem vorstellen, die die Produkte entraeder als Kommissionär für das Amt oder als Lizenznehmer

vertreiben. lm Rahmen der vorbereitung zur Ausschreibung des Vertriebs der gedruckten Publika-

tionen (Vertragsbeginn: 1.1.1999) wird sich eine Projektgruppe aus den Gruppen ZB'lC und Abt' ll

mit dem Gesamtkomplex des Vertriebes aller Produkte auseinandersetzen und Vorschläge für

die Ausschreibung ausarbeiten.
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g.2 Zugang des StBA zu den Nutzern

Das Statistische Bundesamt muß in Zukunft noch aktiver auf seine vorhandenen und zukünftigen

Kunden zugehen. Es muß

oMarktuntersuchungenzurldentifizierungderNachfragevomehmen'
o sich modemer lnstrumente für die tmage- und Produktwerbung bedienen sowie

. seine Kompetenz im Know-how-Transfer nachhaltig zum Ausdruck bringen'

NebengezieltenKundenbefragungendienenhiezuinsbesondereMessenundVeranstaltungen'
der l-Punkt in Berlin, Anzeigen und Artikel in der Fachpresse und Zeitungen und Zeitschriften'

verstärkte Präsenz in Hörfunk und Femsehen, die Präsenz im Buchhandel und in elektronischen

lnfo-Shops sowie Dir:ect-Mailings an ausgewählte Zielgruppen' Dabei sollte das SIBA Kooperati-

onspartner finden, die durch ihre Kenntnisse und Erfahrungen in den Marktsegmenten kundenop-

timierte Lösungen anbieten können.

lst der Kunde geuorben, muß zltischen ihm und dem stBA eine enge Bindung hergestellt raerden,

die ihm das Gefühl einer optimalen Betreuung vermittelt. statistische Produkte und Dienstleistun-

gen gewinnen erst an Qualität, wenn der Kunde mit ihnen ,umgehen kann'' Über Service-

telefone, Hotlines muß er seinen Ansprechpartner finden können, sei es bei vertrieblichen' techni-

schen oder fachlichen Fragen.
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There are three types of companys.
Those who make lhings happen.
Those who walch thlngs happen.
Those who wonder what happened.

(Anonymus)

Der vorliegende Projektbericht schafft die Grundlage für eine künftige kundenorientierte Ausrich-

tung der Marketing-Praxis des Hauses. Basierend auf einem konsistenten Marketing-Modell uer-

den Vorschläge für die Ausgestaltung der Angebotspalette (u.a. größere Standardisierung, mehr

eleKronische Produkte) und des Preis-, Lizenz- und Rabattsystems gemacht. Außerdem hat die

ProjeKgruppe Ansätze für einen verbesserten Zugang der Nutzer zu den verschiedenen Produk-

ten und Dienstleistungen sowie für Kundenbefragungen und Werbemaßnahmen entwickelt.

Die konkete Umsetzung dieser Vorschläge im Haus wird nicht von heute auf morgen möglich sein

und bedarf eines schrittraeisen Vorgehens. Entscheidend für einen Erfolg sind der amtspolitische

\Mlle, Veränderungen voaunehmen, und verbindliche Vorgaben. Letztendlich können neue Mar-

ketingkonzepte nur umgesetzt urerden, uenn sie von allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitem mitge-

tragen und akzeptiert uerden.

Nach Ansicht der Projektgruppe sollte mit der Umsetzung der folgenden Aufgaben kurzfristig

begonnen r,trerden:

die struKurelle Verbesserung und stärkere Zusammenarbeit der zentralen und dezentralen

Auskunftsdienste des Hauses (Federführung I C),

die Einrichtung einer elektronischen Redaktion, die für die Erstellung von nutzerfreundlichen

elektronischen Produkten zuständig sein wird (Federführung I C),

a

a

a

a

die Neuorganisation der Vertriebsstruktur (Federführung Z B),

die Durchführng uorig.zielten Kundenbefragungen / Marktforschungsanalysen

(Federführung Z B).
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Femer schlägt die Projektgruppe die Einrichtung eine Gremiums vor' das mittelfristig die Marke-

ting-Aktivitäten des Hauses koordinieren und als Ansprechpartner für lnitiativen aus dem Haus zur

Verfügung stehen soll' Dieses Gremium sollte Vertreter der Abteilungen z,l,ll, der Fachabteilun-

gen und der Pressestelle umfassen. Der ALB sollte regelmäßig ein sachstandsbericht vorgelegt

u,efden.

Langfristig kann eine erfolgreiche Marketing-Politik nach Meinung der Projektgruppe nur durch

organisatorische Veränderungen des Hauses gewährleistet rarcrden' sinnvoll erscheint die Konzen-

tration der wichtigsten Marketing-Aktivitäten in einer Abteilung.

Nach verabschiedung des Projektberichtes durch die ALB soll - parallel zur umsetzung bereits

möglicher Maßnahmen im Hause - ein lnformationsaustausch mit den Statistischen Amtern

der Länder erfolgen. so,arcit möglich ist ein gemeinsames Vorgehen bei den Marketing-Aktivitäten

anzustreben. Dies ist eine ganz wesentliche Voraussetzung dafür, daß das statistische system

von den Nutzem als Einheit betrachtet wird.

Für die Abstimmung sind folgende Gremien einzuschalten:

o die Bund-Länder-Projektgruppe ,Vermarktung" (bzw. das noch zu benennende Nachfolgegre-

mium) im Januar 1998,

e der neue ALK-Ausschuß ,,PR und Vermarktung" und

die Amtsleiterkonferenz im Mäz '1998.
a

Wir bitten die ALB um Zustimmung zu den genannten Vorschlägen, um Verabschiedung des Pro-

jektberichts und um Auflösung der PG Marketing'

SIBA-PG lvlarkdjn g, I 997
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Mitglieder der Projektgruppe,,Marketing"

Jungkenn, Emst
Brauch, Heidi
Pieper, Petra / Sommer, KaY

Schaff, Angela
Berger, Annette

Steiger, Horst-Helmut
Pajung, Wemer

Köhler, Sabine
Kiese, Sigrid

von Oppeln-Bronikowski, SibYlle /
Stärk-Rötters, Doris
Brunner, Harald

Klemt, Dieter
Gruber, Monika

Müller, Karl
Köpper, Siegfried / Matthias, Stephan

Greiner, Ulrich
Bruckmeier, Alois

Liebig, Karlheinz

Müller, Ralf

Dr. Bechtold, Sabine

Beck, Klaus-Dieter

Hauf, Stefan

Titze, Ewald

Weisbrod, Joachim

Napp, Gerhard

Klees, Patricia

Seewald, Hermann

Voit, Hermann

Gruppe Z B (Federführung)

Pressestelle

Gruppe Z A

Gruppe lA

Gruppe I C

Gruppe ll B

Gruppe V B

Gruppe Vlll C (bis Febr. 97)
Gruppe Vlll A (März - Mai 97)

Experten aus den Fachabteilungen (zeitweise)

ZB
lc
IB
ilc
illA
Abt. lv
IVA

VIA

VIA

VII D

VIII B
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''.If .ll"fT§'4?TYi'1ffi 
Y

?SflPG.Markeling'
ll\rtesEdec 23.6.195

.1 Berecfrnung des tadenverkar'rfspreises bei Factrseri en/Arbeitsunterlagen

nacfi lnhalt§eitgru-rnrfang, gestatfelt (§' Anlage) .l

ä;;, Drärd.,äidp*ü äaa, x".i"tll'noskosten enecfinel
. 
Jährticfre Efieh,öä;'ädr.ä;präisi.i" antrand der-Veändenns des

Preisindex aer eiä"][-JJipteisg.q{r Wärengruppen für Bücher'

Zeitscfrriften im Zi',iär* .luri aäi Vor:ahres bis Jtrni des laufenden

tgt enderjahr"t .u-äL-h-jä*iiig.n Vo6änresmonaten- Erhötrung jeraeils

1.1. des Folgejahres' '

2BerecfrnurrgdesLadenverkaufspreisesfürQuerscfrnittweröffentlichurpen- ;rd Ktassif-kation;'. 
'

Herstellungskosten (Druck) zzgl. Kosteä für Vertrieb, Freiverteilr"rng und .

iruä;;; ;"ter Berücksidrrigung der Marktabsatzcfiarrcen

3 lnformatiorsmaterial: Faltblfttec
Bere'chnung Oer Härstetrungskosten

1 Sorlderkonditionen für besondere Beziehergruppen :

bis
ä'i gnanrt er odei Nutzer mit u'erblicfrem Verra'endungszu'eck

o Scndeä. Lehren 5o % Rabatt 3uf Ladenverkat'rfspreis

'lOObislggexpf..ieVeroffentlichung:25%RabattierungrEch'

Meng en auf Ladenverkauf sPreis

20o bis 299 Expt.l; VärOnenttioung: 3o- Z: ['P"T.

. Besmdere BeiiehergrupPe! im Eiruelfall:

ilG;, ""tlifi 
g;üJäetrungs- oder. anteiligen Fortdruckkosten

Bsp.i -MdB-Jahrbqch.--'" 
- Ä;Jil;rb"e-t'ft'a.9te' lm Bliclpuntd: Ar'rsländische

- Mitarbeiter des Amtes: sämtlicfrä PuHikationen

. o stat. Landesämte. 
!;l[Tor[",rT,[Iff'§ä?f:,lHä;",.

o Kunden mit Bettarf > 1O ExPlr
Üm'aettdaten Deutscfrland-Bpsclrüre

o Kunden mit Bedarf > 10 ExPl.
. ZahlenkomPaßfremdsPrachig

1 SonderkonditionenfürbesondereBelehergruppen:
bis

. 3 Reine Wiecterverkäufer (Buchhändler' Verlage' Di§ributoren):

< 11 Fxd
0.00

je 0.35

ti.zo

1,00

Verlagsü blicfreBuclrhandelsrabatteaufjedeVeröffentlictrtjng(25.409/")
Lad enverkaufspreis bei Großabnahmen

DMnd En$eltenPreisen uzu deeeitigen
nach Nutzungsfoturen

- Rabattierung nactr Mengen auf

C:\lt SOMMER\WI]'IWORD\PGI'{ARKET\PRO} 
I I'DOC
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I AbdruckgenehmigurrgbeiAr,szügenatsgedrrrcktenwe«eningedrucKen
Werken zur ganerbliAren N,Izuäg

Verwattungsg e hihr nacfr durctrscfrnittl. Aufu€nd arüand der

Kostenregelung des §BA
zzgl. Uziruge bühr f ilr Scfi au ti I d e r/G ra ph i ken.

zzgl. Uzerugebfrtrr fü lGrtenrnateriat

tzgl. Uzerugebürr fr} Tabellen

Berectrnr.rngsmodr's:xDaterzeilen(LängetisA4-Formatbreite)

zzgl. l-tzetug e h3hr f r? Texte

Berecrrrurngsmodus:xDaterzei]en(längeHsA4.Formatbreite)
s 5 Daterzeilen

> 5 Datenzeilen - berectrnet ab der 1' Datenzeile

Abdruckgenehmi gung bei voll ständi ger Übernahme des gedruckten

Werkes in gedruckten Werken zur gera,erÖlichen Nutzurp

Ve rwal tung sg e büh r nacfr d urctrsctrni ttl. Ar:frnrand anhand der

Ko'stenregelung des SIBA - .,:r-,!
igt. lOoZ O"s-UaOenrärfo,rfrpt"ises de-r_Veröffentlictrtrng mulitpliziert mit

O.i nmrg" des Werkes in deä die Veröffentlicfrung erscheinen soll'

Nacfrdruck und Vertrieb von Daten aus Fachveröffentlichungen im

Ausland
Vätnn ttungtgebühr'nach durctrschnittl. Auf\ rand anhand der

KostenregeluÄg des SIBA
zzgt. Xosien d är Facfrv eröff entt icfrung incl' Versandkosten

zzgl. x Datenfelder

plus 1OO o/o Aufsctrlag für gewerblicfre Nutzung

98,25

je 3O.00

je 5O.00.

je o.5o

kostenfrei

je 0,20

5

6

98,25

je 0,025

250,00

7 Bereitstellung von Vorabinformationen aus den Facfrserien vor deren

Erscheinen als gedn'rcktes Werk

Verwaltungsgebühren*.n0,'"t.."r.nittl.Aufurandanhandder
Xästenregäting des SIBA incl. Kosten für die Datenbereitstellung

zzgl. Koplenrosten der Vorablieferung: x Datenseiten DIN A4 (nach 
:^

[Äenrägetuns GoStBA) l?
zzgl. Veründkästen a) per Post: Paüscfrale je Sendung te

b) per Fax: nach Dauer der Sendezeit und der

hiemactr gettenden Telefongebührensätze
derTelekom

8 Lizenzgebühr fur die einfacfre Ntrtzung von standarddiskettenprodukten
(ohne Statistik regional)

anhand des Datenvolumens unter Berücksictrtigung der

Marktabsatzch ancen und be reits vorhand e ner vergl eicfr barer Dnrcl«erke

9 Lizenzrecfrte für die inteme Mehrfachnutzung von

standarddiskettenprodukten (ohne Def-94, Statistik regional)

Lizenzgebühr: 10o % Zusctrlag auf die jeueits gültige Nutzungsgebühr für

die einfactre Nr;tzung des Produktes

10 Lizenzgebühr für Netzwerkbetrieb bei CD-ROM

Jahrbuch-CD

0.30
5,00

C:\Jf SOMMER\uID'IWORD\PGI"{ARKET\PROJ-l l'DOC



11 Lizerzgebtlhn 35 % der.Nr:tzunbsgebütr fr.n die einfactre N1rtzung für

ieOes täsactnAr vom tnformationsanbieter ueitergegebene Produld bzw.

. ?Ur jeOen geuährten onlineKundenansctrluß

12 ' Uzerurecfrte für getr,erbticfre Nutzttng von Daten aus der Jahrbucft-

CDROM auf Datenträgem

Uzerugebühr: 35 7o des festgelegrten Kodensatzes je Jahrbucfr-lGgritel für
pO es äsactrli ctr vom I nformatimsantieter ureiterg ggebenen Produktes

bzw. fur jeden geuährten online-Kundenanscfttgß, uobeijedes Kapitel mit

O,8O DM je Jahrbuctrseite berechnet wirÜ.

13 Uzenzrechte für gera,erblictre Nutzung von Zeitreihen aus STATIS-BUND
auf Datenträg'em

uzenzgebüh c 35 o/o je feslgelegten Kostensatz für den vernendeten
Zeitreihen-abscfrnitt (von lc festgelegt), dessen wert sictt nach den

BiSimmungen für die Kostenberechnung von Daten aus STATIS-BUND

an Endnr:tzuer enechnet, für jedes tatsäctrlictr vom lnformationsanbieter
ra,eiterg eg ebene Produkt

Uzenzrechte für geraerblictre Nutzung von Klassifikationen ohne

statistische Datenu,ertf elder aus den Factrabteilungen (ohne Standard-

diskettenprodukte)

alGrundgebühr gem. Berectrnung nacfr Arbeiten im Auftrage Dritter für

die einfacfre Nutzung nach Kostenregelung GOSTBA

b) 35 % Uzenzgebühr für geu,erblicfre Nutzung anhand der summe der
' 
Datenfelder, die gera,erblictr lveitergegeben ra,erden sollen, mit
Kostensätzen aus der GostBA für Datenfelder ohne Statistik*erte:

::ffiilHff[i:::
s 6 Mill Datenfelder

> 6 Mill Datenfelder

für jede tatsäcfrlicfre Weitbrgabe auf Datenträger

14

o,oo10

0,0008

0.0006

0,0005

98,25

15 Uzerzrechte für geuärbtictre Nutzung von KJassifikationen ohne

stati stische Datenrrertf elder i m I ntemet oder in onli ne-Datenbanken

a) Grundgebühr gem. Berechnung nacfr Arbeiten im Atrftrage Dritter für
' 
die einiacfre Nr.(zung

b) S0facfrer Satz der Uzenzgebühr nach Punkt J Buchsl b)

c) einmalige Verwaltungsgebühr nacfr Kostenregelung GOSTBA enechnet

C:Hä SOMMER\WEMOR-D\PGII'IARKET\PROJ-I I'DOC
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PRETSLISTE 1996197

Lieferung vön Zeitreihen auf Diskaen

an En&rutzer ohne Weitergab"*r*,

Bezugspreise

Liefertumus

bis 30O

Zeiueihen

je angefangcre weitere 300

Zdtt 6thq ders d ben Li efenrng

Abonnementliefenrne

monatlich

vierteljäklich

halbjährliclt

jährlidt

DM

DM

DM

DM

70,- .

95,-

133,-

210,-

DM

DM

DM

DM

21.-

2t.-
2t.-
21,-

Einmallieferune DM 2lO,- DM 21,-

wir verwenden als sunda rd 3 47nll-Disketen (1,44 MB), Ae i.a.n mit höchsters 9oo zÄteihqr

besctuieben werden.

Die Zdtreihen weisen alle atcuellen Berichtsperioden des laufenden und der vier vorausgqarEenen .
IGlcrderjahre - soweit vorhanden - nadr. Auf Wunsctr können die Reihen audr mit mdu

il;äd;;*gJi"f"n werden. Bei Einmällieferungcr muß der dadurdr i.d-R höhere Prds im

Einzdfall konlsA beredrrA werden; bd Liefenrngen i, n fr** dnes Abonnsnefits werden im

allgenrdnen keine Mdukosten in Rectrnung gestellt.

Alle ZeiUeihen sirid unfassend dol«rmerrtiert. Die Dokumentation und der Formanrmsetzer

'FORUM'sind im Preis enthalten.

C:r#f SOMMER\WINWoRD\PGI'IARKET\PROJ'I l lXrc



t7
PREISLISTE,1996197

Lieferung von' 7tÄtrahen ar'tr Diskeüen an Nuzer

mit Weitergabeberechtigung an mchrcrc Datcncmplängcr

Bezugspreise

Liefertumus

bis 300
7*itrd'ü:.qr

je.argefangene weitere 300

?Ät dhq ders el b en Li eferung

Abonnementlieferune

nronadich

vreneljährlich

halbjährlictt

jährlich

DM

DM

DM

DM

t40,-

190.-

266,-

420.-

DM 42.-

DM 42,-

DM. 42,-

DM 42,_

DM 420,- DM ' 42,-
Einmallieferune

wr verwenden als standa rd 3 4-zgll-Disketten (1,44 MB), die i.d.R mit hd§tens 900 zeitreihen

besdrieben werden.

- -rr^ ^t+..^r- rro.ialt n und der vier voraugqangenert. Di e 7*itr eih en'r.r'ei s en al I e alcu el I en B e ri chts p eri oderr des I a rt'endc

Kelenderjahre - soweit vorhanden - nadr. nLf Wtrnscfr können die Reihen audr mit m€*tf

Beridrsperioden geJiefert werden. Bei Eirwratti"f"tt'g't t'g der dadurctr i'd'R höhere Preis im

Einzelfall konkrer bereclna werden: bei Liefenngen Im Rahmen eines Abonnernents werden im'

allgenreinan keine Mehrkosten in Rer:trnurg gestellt'

Alle Zeitreihen sind umfassend dokumätiert. Die DokumenUtion trnd der FormatumsAzer

'FORUM' sind im Preis enthalten'

C,tlcSOt O,GRiwI]'IWORD\PGMARKET\PROJ- I l'tX)C



18
Mailbox BASIS - BUND

Preisregelung für die Nutzr.rng von BASIS - BUND

Einmali ge Registri erungsg ebühr

Entgeltsatz pro Zugntf auf eine Zeitreihe

Entgettsatz pro geliefertem Wert

Mindestbetrag Pro Bestellung

Mindestbetrag prg Nurlzungsmonat

Entgeltsatz

30,-

'0,10

0,002

'5.-

17,-

C :Wf SOMMER\WN1,I/ORD\PGPI,ARKET\PRO}I I.DCrc



19
Preise fir die Liefenrng von Zeitreihen au,s STATI$BIJND

' 
auf Magnetband bzw. -lcassette

+ Die Seguentpreise werden immsr aufvolle DM-Beträge genrndet.

-+

De Formeln berechnen die Endnuarrpreise fir Liefeieinheheu bav. Segmeote.
Die Preise für weitergabeberechtigte Nutzer entstehen durch Multiplikatiou der
Endnutzerpreise

. mit Faktor l,§ (Weitergabe an einen Dateneryfinger) bzrv.
mit Faktor 2 (Weitergabe an mehrere Dateneryfinger).

Gnrndberag fir kömmerzielle lnformationsanbiete r: 220,-DM / Lieferung

t

Aborinement Einmallieferung

Liefereinheiten , Segmente Segmeute

Gnrndbetrag
pro Liefenrng: 190,- DM -) 190,- DM 290,- DM

+ je Liefereintreit
ba*. Segmeut:

Preis der Ueferei"heit
(I der Segmentpreise)

Segmentpreis
(0,044 DM * .

'Auahl der Reiheu *
Perioden/Jahr)

FI

SeCmentpreis
(0,0025 DM *

Anzahi aller Werte
und QSchlüssel)

<-l

Mindesbetra-e 350,- DM / Jahr 350,- DM / Jahr 350,- DM / Liefenrng

C:\#TSOMMER\WINWORD\PCNIARKETIPRO.I-l I D()C



LO P:R'E I S L..l S T.E t996./97 .

L l ef erung, von Zel t rel hen zur Verbre l tuirg aui. @:ROr

' 
L I e.f äre t nhe l.t/Abschn I t t des . Oat enbestandes

Anzahl' cter
'Zett-

re.lhen
i.(ca)

':VergEtungssatz
..Je Llefepung

und
CnilnOUetca'g f.
,LlzenzsEbohren

t

'. ' . r.; j' 
.:.:' , '" '-

. ... : .. 
:.j 0Ol. C'€blet ün<tBevölkerung:'

' oo2 ." lrlahlen ' . "

.;
- 'OO4:- Unternehroen udd Acbeltsitätten

Land-.- Forstrt rtschaf t, Flscherel

Produzl erbndes G<lwerbe

@5

@6

006.1.

@6.3

-35000..

'r3o@ ;

20000

7ooo. .'

r 1606.,

lO0OOO
I.

r8lr6

,;.
73:-
8.--

'21l.-

. 33:-r

954

266. -:
t.

:184. j
-.. ., i
().r'--.

593-=

363:J
' t,-
. i-

:§11-:

- Produzlerendes G€Herbe- ohne. . viertel5; eroOüftlonserhebung. - vtertelJ. Produktlonserhebung

. . 
(?um Äbsatz bes.tl'rnte Produktlon)

Ba-utätlgkett und Wohnungen 8000oöz

oo8

00s

oro

orr

or3

ol4

91s
'or6

or7

or8

019

o20

o25

03o

r00

-Bl nnenhandel .' Gastgererbe.

AuBenhahdel'

Verkehr

Geld und Kredlt'
Blldung und Kultur

Gesuäonet tsxesen
j. ..

Sozta'1. lelstungen

Tourlsmus

:

.. :

'i 1442

.:20282:

. r3025

.;' .'14.

r306

25000
..
.2687

-.5244

23000

250oo
!.:

r4000

t8000

24660

.6@00

ot{

0M.

Dril

ön

ou

, ...0*

'Dlll

'o.,lt

' OLt

.pm

qM

OM

Ftnanzen uncl Steuern

Wl r tschaf t srechnungen

Löhnb und Gehälter'
:

Prelse:-.

Vol kirl-rtschaft I'iche Gesaintrechnunden

Zel.trelhen mll Satsoflberelntgung

Zeltrelhen der Deutschen Bundesbank

Wl rtschaftsstat tst { sche 'Zet t ret hen
(Q.rerbctrnt ttsdaten nlt Epnat I lcher
oder vlertelJährl lcher Penlodlzltät'aus verschleclenen ancteren Abschnttten)

Kurzf r I st I ge KonJ unkturl ndl katoren
(monatl tche Inctlzes zu Auftragselngang,
' Umsatz. Produktlon, Pretsen, Auoenhandel
. - Tel'l ,nenge von Llefele!nhett l0O)

340oo- OM 92i.--2@

(cD)

?

.. : gm'

..DM
..

Dil.'

OM



t

2l
Preise frr den Abrufvon Seiten in T{nline

ko erammteil des T-OnlineAneebots Preis pro Seitenaufruf.

Zahlenlexikon kostenlos

O,IO DM

kostenlos

0,10 DM

Konjuntturdaten: lmasfignindikatoren

alle anderen

Welt in Zahlq

übersicht zir den*itigen Kostenberechnung in der Gruppe VB Außenhandel

Ergebnisse in Form von Papiertabellen unterteilt nach warennummern- Positionen

oael fapitetn sowie nach Ursprungs- bzw' Bestimmungsländern'

jeZelle

11

23

u

t<

Sonderregelung für alte Dauerkunden

1 nur komplette KaPitel )

- ab 50 Kopien atrs gebundenen Werken

- ab 100 Kopien aus losem Blatn'erk

je7*1le

je Korpie

+ lSt{ I je 50 KoPien
+ lstd I je lO0Ko'pien

Kopien aus Fachserien oder aus Papienabellen

( Ergebnisse nach anderer Systemaiit als unter A genannt, z.B. EGW S11C.CP )

DM O2O

DM 0.03

DM 0.30

DM 57,00
DM 57.00

DM 1.30

Kopien aus Mikrofiches,
( auller nach Warennummer/Land Berechnung hierfiir erfolgt nactr Buchstabe A )

je Kopie

C:V#SOMMER\WINWORD\PGI"IARI\ET\PROJ-I I DOC
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26 Lieferung von elelrronischen Datenträgern aus Kundeoprrogramm

. Erstgltungspausctute je Lieferung
+ jeÜaasao.
+je

je
Diskete
Itlagncüandlossene
N{agDeüaodje

21 Tesdisketrcn mit fiIciven Daen DM 5.00

?ß Sonstige Liefe rungen auf elektronischen Datenträgern

gem. Kostennachv,eisung GruPPe Il B

tarsäcrrricher Arbeisaufwand in srunden 
är#TifrH"i:§. i# il.tr
höhcrer Dienstje Std DM l0l'00

00.00
0.025

3.00
9.00

30.00

DM
DM
DM
DM
DM

29 Manuelle (ibersichten

30 Komplene Milcrofiches ( Lieferung erfolgt nur an L:ndesämter und Ministerien )

kosrenlos

3l Ve rsandkose npauschal e

DM 2,00

32 Tasäc hl iche Versanilkosten

gem. Postarsgang5stelle oder Faxstelle

Der Mindestrechnungsr.r,ert betrrigl DM 9.oo + Versandkosten für Einzelanfragen- Für Dauerl'runden beträgt der

Mindesrrechnungsbetrag DM 25.00 im llalbja]u.

C:VJSOMMER\TT\TNU'ORD\PGMARKET\PROJ-I I'DOC



33. Kostensä tz* der maschinellen Datenverarbeitung, Pld.2*

a) nach Lohnalüeiten'
.ä) Ua Liefenrng auf elektronischem Datenträger Vergleichsberechung nach Entgehen,

. Plr5*; .-+ derhöheri Betrag is in Ansatz zrtringen
b) nach emsarteite,n gemäß "Übersicht zr Abwicklung vou Sonderaöeiten" ZA-l l/l I

34. Klassifikationen, PLt.6*

pro 1000 Sätze 31,30 DM
z4L Marcialkosteu und evtl Personalliosten

a

35- Lieferung von Daten auf Diskette

a)vom Großrechner

Konvertieren einer Diskene -+ 20;64DM
z"gl I Std- Zerrt::ale Arbeitsrorbereitung und Disken e

b)Doppeln von Diskenen (selbserstellt am PC)

I Sid. Zentrale Aöehworbereitung
4l Anzahtder Dis(enen * 7.-- DM

36. Tabellenerstellungsdateien auf Diskene

- Errecbnen der Felder Zeileo, * Spalten

- je eine Rechnungseinheit pro angefangenä tA.OOO Werte

- l. Rechnungseinheit: 57,--DM
- jede u'eitere Rechnr.rngseinheit 20,40DM

37- Tabellenerstellungsdateien auf Magnetband /-kassene

Gemäß Kostensätze frr die Benutz.rng des SUtistischen Informationssystem§

(im Auftrag externer Eenutzer), Pk1.3'* 2. Seite

-gl Personal- und Sachkosten

3 8. B enutzung d es St atisisch en lnfo rmation ssyst en1 Pkt. 3 *

a) e>cerne Benutzer
b) im Auftrag externer Benutzer

' Kostensaze 1-gelbe Seiten) an " Kostenregelungen anr Abwicklung von Sonderarbeiten"

CrcsSOt'$EntwINwORD\PGN'TARIETPROJ-I I'DOC



j9.

1L.

42.

40.

F.er-Abo-scnice

ArtrgrrndeftelicberNachfragenachmooalicheoErg*oisscatJlndextTechungfrrAlpier
q,'rdc ein Fa-fUSo*J#a;;P. W AtirgeriÄtet Jedcr lotctesse't edrält monatlich neh

ffitrffiffi*iffii#trffiffi##slg,äH
ilö";s.i" 0., üüäffi *o i- purcuscuniu I Seiten 

'enchidc 
*crden"

Mikrozcosrs (fr EVS aagestrebt)

Die Kosten der Grundftes r,,erdeu durc! die gesctruc Alzahl aöglicher Kunden /En&tutzcr

dividien Dh Koncn eines D-atenfeldes nrcrdes o"tiatt bcstetendeo Kostenrcgeluog bcrccbnct

kostenfrei

gqen Schuugebühr

C.r; ! SOMMER\I*{NWOR-D\PG}'lARIET\I'ROJ' 
I t.D()c
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