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Jugend und Wirtschaft

K iva.org ist die erste Onlineplatt-
form, die Kredite an Bedürftige in
Entwicklungsländern vermittelt,

damit diese ein kleines Unternehmen
gründen können. „Für einen Dritte-Welt-
Bürger ohne festes Einkommen ist es nahe-
zu unmöglich, einen Kredit bei einer staat-
lichen Kreditinstitution aufzunehmen“, er-
klärt Fiona Ramsey, Pressesprecherin von
Kiva in San Francisco. Dabei ist Kiva nicht
mit einer Mikrofinanz-Institution zu ver-
wechseln, da Kiva ausschließlich als Ver-
mittler zwischen Geldgeber und Kredit-
nehmer fungiert, die auf der Homepage zu-
sammenkommen. Das Wort „Kiva“ ist Sua-
heli und bedeutet Vereinbarung oder Ver-
ständigung.

Im Jahr 2005 sind die Kiva-Gründer
Matt und Jessica Flannery durch einen
Vortrag von Muhammad Yunus, der 2006
den Friedensnobelpreis für seine Gra-
meen Bank bekam, inspiriert worden.

Die 1983 in Bangladesch gegründete Gra-
meen Bank ist die weltweit erste Mikrofi-
nanz-Kreditinstitution, die Einkommens-
schwachen einen Kleinkredit ermöglicht,
ohne dabei von den Zinsen erschlagen zu
werden.

Bei Kiva wird ein Kleinkredit von ganz
normalen Bürgern an einen Kleinunter-
nehmer in einem Dritte-Welt-Land verge-
ben. Das Geld geht an eine Partnerbank
vor Ort und wird dort dem Unternehmer
zur Verfügung gestellt. Darüber hinaus ist
das Darlehen, das etappenweise zurückge-
zahlt wird, zinslos. „Man muss kein Millio-
när sein, um jemandem zu helfen, denn
der Durchschnittswert aller Kredite be-
trägt 37,50 Euro“, betont Ramsey. Und tat-
sächlich gibt es Spender in allen Alters-
und Einkommensgruppen.

Die Rückzahlquote der Kredite beträgt
bei Kiva 96,89 Prozent. „Ich kriege in al-
ler Regel mein Geld zurück und kann es
wieder einsetzen. Mit nur einem Kredit
kann man bis zu dreimal im Jahr jeman-
dem helfen, das finde ich genial“, erklärt
Kreditgeber Oliver Windgaetter, Rechtsre-
ferendar aus Bonn. Inzwischen kann er

19 zurückgezahlte Kredite verzeichnen
und erinnert sich noch genau an seinen
ersten vergebenen Kleinkredit über 25
Dollar im Januar 2007. „Der ging über
zehn Monate nach Ghana an eine Frau na-
mens Josi, die sich mit dem Kredit als Ver-
käuferin von Kinderkleidung selbständig
machen konnte.“ Seit der Gründung 2005
ist die Mitgliederzahl der Kreditgeber ra-
pide gewachsen: Mitte Dezember 2008
waren es 375 000; insgesamt wurden bis-
her Kredite im Wert von 51,2 Millionen
Dollar in 42 Länder vergeben.

Kivas Hauptsitz befindet sich unweit
des Silicon Valley. Man erhielt Unterstüt-
zung von dort ansässigen Unternehmen
wie Google und Ebay, die dem jungen Un-
ternehmen mit Rat und Tat zur Seite stan-
den und mit Kiva kooperieren. Finanziell
ist Kiva noch auf freiwillige Beiträge von
Nutzern und auf Zuschüsse von Staat und
Stiftungen angewiesen. Für 2009 strebe

man laut Ramsey allerdings eine Eigenfi-
nanzierung von 80 Prozent an und die völ-
lige Eigenständigkeit bis 2010. Angesichts
der aktuellen Finanz- und Wirtschaftskri-
se erwarte man keine sehr starken negati-
ven Auswirkungen, wie sie andere Wohltä-
tigkeitsorganisationen erfahren. „Weil es
für Amerikaner gerade jetzt immer schwe-
rer wird, einen Kredit zu bekommen,
wächst das Verständnis für Dritte-Welt-
Bürger. Sie merken, wie wichtig der un-
komplizierte Zugriff auf Geld ist und wie
sehr sie jemandem mit einem Kredit hel-
fen können“, sagt Ramsey.

„Das System ist sehr einfach zu handha-
ben. Du hast den Kredit innerhalb einer
Minute vergeben, schneller und einfacher
geht es wirklich nicht“, erzählt Windgaet-
ter. Doch sei natürlich das Risiko nicht aus-
zuschließen, sein Geld nicht wiederzuse-
hen. „Schließlich investiere ich nicht in
Frankfurt, sondern im Hinterland von Tan-
sania. Wenn dort Unruhen ausbrechen,
wie etwa in Kenia vor den Olympischen
Spielen 2008, kann es passieren, dass ich
mein Geld nicht zurückbekomme.“ Der
Kreditgeber könne schließlich selbst ent-

scheiden, ob er mit höherem finanziellen
Risiko in einer Krisenregion oder mit deut-
lich geringerem Risiko in einem politisch
stabileren Land investieren möchte, meint
Windgaetter. Letztendlich sei Kiva so at-
traktiv, weil es ein transparentes System
ist. Der Kreditgeber ist in der Lage, den
Weg seines Geldes über das Internet nach-
zuvollziehen. Auf der Homepage kann er
Informationen über die Herkunft des
Kleinunternehmers, sein Vorhaben und
sogar Fotos finden. Zudem kann er selbst
entscheiden, wo und bei wem er inves-
tiert, ob er sein Geld lieber einer Handlese-
rin, einem Medizinmann oder doch eher
einem Gemüsehändler anvertraut, dem er
beim Aufbau eines kleinen Ladens unter
die Arme greifen möchte.

Kiva fördert ausschließlich Geschäfts-
leute. Für Spendenorganisationen wie bei-
spielsweise Unicef ist es hingegen wichtig,
gerade auch solche Menschen mit Spen-
dengeldern zu versorgen, die aufgrund ih-
rer besonderen Armut gar nicht erst die
Möglichkeit haben, ein kleines Unterneh-
men aufzubauen, erklärt Kristina Müller,
Pressesprecherin von Unicef. Den Erfolg
von Kiva vermutet Fiona Ramsey darin,
dass jeder Mensch prinzipiell den Wunsch
habe, anderen zu helfen und die Welt ein
Stückchen besser zu machen. Man müsse
den Menschen nur einen unkomplizierten
und gangbaren Weg bieten, Gutes zu tun,
und sie würden diesen Weg wahrnehmen.

Die mancherorts geäußerte Kritik, Kiva
mache der lokalen Mikrofinanzwirtschaft
Konkurrenz, kann Ramsey nicht nachvoll-
ziehen. „Kiva ist genauso wenig eine Mi-
krofinanzinstitution, wie Ebay ein Verkäu-
fer von Waren ist“, erklärt sie. Kiva vermit-
tele lediglich und unterstütze die Mikrofi-
nanzinstitutionen, die sogenannten Field
Partner, durch die Zusammenarbeit vor
Ort. Die Field Partner fordern im Durch-
schnitt 22,9 Prozent Zinsen von den Unter-
nehmern, was ganz im Sinne von Kiva sei,
denn nur so könnten diese als eigenständi-
ge Kreditinstitute existieren.

Die Hilfsbereitschaft über Kiva hat zu-
mindest Grace ein riesiges Stück nach
vorn gebracht. Die vierfache Mutter aus
Uganda adoptierte weitere sieben Kinder,
als deren Eltern im Bürgerkrieg ums Le-
ben kamen. Seitdem versuchte sie ver-
zweifelt, die Großfamilie durch die Her-
stellung von Erdnussbutter zu finanzie-
ren. Doch mit Mörser und Stößel war der
Prozess langwierig und nahezu ertraglos.
Deshalb nahm Grace einen Kredit von
474 Dollar für arbeitserleichternde Pro-
duktionsmittel über Kiva auf. Innerhalb
der folgenden sechs Monate konnte sie
den Kredit zurückzahlen und stellte eine
Hilfskraft ein. Sie kann nun ein größeres
Haus für ihre Familie bauen und alle Kin-
der in die Schule schicken.
Johanna Kirchner
Felix-Klein-Gymnasium, Göttingen

W ir befinden uns im Jahre 2009
nach Christus. Ganz Gallien
ist vom Euro besetzt. Ganz

Gallien? Nein! Ein von unbeugsamen
Galliern bevölkertes Dorf in der Pro-
vence hört nicht auf, dem Eindringling
Widerstand zu leisten. Vor zehn Jahren
wurde der Euro als Giralgeld einge-
führt, drei Jahre später dann als Bar-
geld. In Frankreich konnte man sich nur
schwer vom emblematischen Franc tren-
nen. Noch heute werden die Preise in
den Geschäften nicht selten auch noch
in Franc angezeigt. Einen Schritt weiter
ging das 1700 Einwohner zählende süd-
französische Dorf Collobrières im ver-
gangenen Jahr. Vom 1. April an bis
Ende Dezember konnte man dort wie-
der mit dem Franc bezahlen. Die Initia-
tive geht auf Nathalie Lepeltier zurück,
die in Collobrières die Bäckerei „Le
pain de jadis“ führt. Sie hatte im Fernse-
hen eine Reportage über die Gemeinde
Le Blanc in Zentralfrankreich gesehen,
die als erste das Experiment mit dem
Franc wagte. „Viele haben mich nicht
ernst genommen“, erzählt Lepeltier,
die auch Präsidentin des Geschäftsver-
bands im Dorf ist, „und die meisten wa-
ren fest davon überzeugt, niemand hät-
te Franc behalten.“ Um Werbung für
die Aktion zu machen, habe sie an alle
regionalen Radiosender geschrieben,
die zunächst an einen Aprilscherz ge-
glaubt haben. Laut der Banque de
France sollen in Frankreich im Jahr
2007 noch Franc im Wert von knapp
1 Milliarde Euro im Umlauf gewesen
sein.

Nathalie Lepeltier steht mit der örtli-
chen Handelskammer und mit der Zen-
tralbank in Kontakt. Die Banque de
France gab ihr einige Tipps, wie man ge-
fälschte Scheine von echten unterschei-
den kann. „Bis heute haben wir keine
Probleme mit gefälschten Scheinen“,
freut sich Lepeltier. Man konnte in Col-
lobrières nicht mit Münzen bezahlen,
da diese, im Gegensatz zu den Schei-
nen, die noch bis 2012 umtauschbar
sind, nicht mehr von der Zentralbank
angenommen werden. Nathalie Lepel-
tier brachte zweimal im Monat die
Franc-Einkommen der rund 30 Geschäf-
te des kleinen Dorfes, darunter Restau-
rants, Bars, Friseure, Konfiserien, Metz-
gerei, Blumenladen und Autowerkstatt
sowie zahlreiche Souvenirläden, zur
nächsten Niederlassung der Zentral-
bank ins 40 Kilometer entfernte Tou-
lon. „Nur die Apotheke, wegen der Me-
dikamentenrückzahlung von der Sozial-
versicherung, und ein Tante-Emma-La-
den machten nicht mit“, sagt Lepeltier.
In acht Monaten haben die Geschäfte
insgesamt mehr als 300 000 Franc (gut
45 000 Euro) eingenommen.

„Collobrières lebt hauptsächlich von
der Kastanienpflanzung und dem grü-
nen Tourismus“, erklärt Nathalie Lepel-

tier. Die Bewohner des im Maurenmas-
siv versteckten Dorfes beschäftigen
sich mit der Produktion von Kastanien-
mus und Esskastanien, der Spezialität
dieser Gegend. Die Leute kamen aus
der ganzen Region, um in den Geschäf-
ten von Collobrières ihre Franc loszu-
werden. Das französische Fernsehen
und viele regionale Zeitungen haben
über die Initiative berichtet. Im Som-
mer blühte der Handel richtig auf. „Ins-
gesamt machten die Geschäfte in Collo-
brières bis zu 15 Prozent mehr Um-
satz“, betont Lepeltier. Die Touristen
kamen nicht nur nach Collobrières, um
die zu Hause gefundenen Franc auszuge-
ben, sie verbrachten teilweise auch ih-
ren ganzen Urlaub in der Gegend. Das
Geschäft mit Souvenirs und regionalen
Produkten wie Kastanienmus lief beson-
ders gut. „Kunden geben meistens alle
ihre Franc aus“, erklärt Lepeltier, „wir
müssen somit kaum Geld in Euro her-
ausgeben.“ Restaurants haben mit am
meisten von der Initiative profitiert.
Denn Leute, die zu Hause Franc wieder-
gefunden haben, gönnen sich oft ein
schönes Abendessen oder eben Sachen,
die nicht zum Alltag gehören.

Durch ihre Initiative hat Nathalie Le-
peltier einen Spitznamen bekommen.
In der ganzen Gegend nennt man sie
jetzt „Madame Asterix“. Aber anders
als das kleine Dorf in Aremorica, das
an der atlantischen Küste gegen die Rö-
mer kämpfte, will Collobrières nicht ge-
gen den Euro rebellieren. Laut Lepel-
tier handelt es sich nur um eine kom-
merzielle Initiative und um ein lukrati-
ves Geschäft. „Bei jeder Fernsehsen-
dung, die von unserem Abenteuer be-
richtet, bekomme ich zahllose Anrufe
von Dörfern und Städten, die das glei-
che Experiment wagen wollen.“
Gabriel Godeffroy
Europäische Schule, Frankfurt am Main

M
anche Unternehmen wollen
nicht unbedingt große Stück-
zahlen verkaufen. „Wir haben
gar keine Lust auf Massenpro-

duktion“, sagt Norbert Achtelik, Artist Re-
lation Manager der Warwick GmbH &
Co. Music Equipment KG. Das Unterneh-
men aus Markneukirchen im Vogtland
gilt als der weltweit führende Hersteller
von elektrischen Edelbässen. Im Vogt-
land, dem einstigen Mekka der Musikin-
strumentenindustrie, wurden bis zum
Zweiten Weltkrieg 80 Prozent aller Or-
chesterinstrumente gefertigt. Bei War-
wick werden heute 600 E-Bässe und 150
Gitarren im Monat gebaut.

Bereits der Vater des Warwick-Grün-
ders Hans-Peter Wilfer war ein bekannter
Instrumentenhersteller. Die Fränkische
Musikinstrumentenerzeugung (Framus)
von Fred Wilfer stellte 1968 rund 150 000
Instrumente her und erreichte durch
Stars wie John Lennon und den Rolling-
Stones-Bassisten Bill Wyman Legenden-
status. Mitte der siebziger Jahre meldete
Framus Konkurs an. Mit den vor dem
Konkursverwalter geretteten Rohmateria-
lien gründete Hans-Peter Wilfer 1982 im
Alter von 24 Jahren sein eigenes Unter-
nehmen. Weniger bekannt sind Warwicks
deutsche Konkurrenten wie die nieder-
sächsische Marleaux Bass Guitars in
Clausthal-Zellerfeld, die trotz einer ver-
gleichsweise geringen Produktion von
120 Bässen im Jahr und eines Umsatzes
von 300 000 Euro eine der größten deut-
schen Bassschmieden ist. „Kleine Bass-
bauer können tolle Bässe bauen. Das ist
das eine, verkaufen ist das andere“, sagt
Geschäftsführer Gerald Marleaux. Etwas
bekannter ist Sandberg Guitars in Braun-
schweig, die sich mit acht Mitarbeitern
und 960 jährlich gefertigten Bässen als
deutsche Nummer Zwei bezeichnen kön-
nen, nicht zuletzt wegen der Unterstüt-
zung bekannter Künstler wie Tokio Hotel,
Sportfreunde Stiller oder Beatsteaks. Und
auch wenn Warwick erheblich mehr Bäs-
se und Gitarren produziert als die deut-
sche Konkurrenz, dürfte die Produktion
anderer internationaler Unternehmen
wie Fender, Ibanez und Gibson um ein
Vielfaches größer sein. Möglicherweise
baue Fender täglich so viele Instrumente
wie Warwick im Monat, schätzt Achtelik.

Den Unterschied machen das Preisseg-
ment und die Produktrange. „Die hören
da auf, wo wir anfangen“, scherzt Achte-
lik. Denn keiner produziere größere
Stückzahlen an Bässen, die selten für un-
ter 1000 Euro zu haben sind, aber leicht
mehr als 10 000 Euro kosten können. Das
erste erfolgreiche Modell, der Streamer,
kam 1983 auf den Markt und wird bis heu-
te hergestellt. Am besten verkauft sich
der Corvette-Bass. Die einfachste Version
kostet 856 Euro. Warwick setzt auf eine
große Vielfalt an Ausstattungsmerkma-
len. In die dafür erforderlichen Maschi-
nen investiere man jährlich rund 1,2 Mil-
lionen Euro, sagt Achtelik. Im Custom
Shop wird dem Kunden von Sonderanfer-
tigungen so gut wie jeder Wunsch erfüllt
– nur nicht der nach neuen Korpusfor-
men: von alternativer Elektronik und
durchgehenden Hälsen über Perlmutt-In-
lays und unzählige Holzvariationen bis
hin zu aufwendigen Airbrush-Arbeiten,
12-Saitern und verchromten Instrumen-
ten. „Ich denke, Warwick hat eine ganz
gute Symbiose zwischen industrieller Fer-
tigung und Individualität gefunden“, sagt
Marleaux. Bei Warwick sind 25 Prozent
der Instrumente Sonderanfertigungen.
Dieser Anteil sei nur bei den kleineren
Herstellern größer. Marleaux bestätigt:
„Wir haben keine fertigen Modelle, jeder
Bass wird nach Auftrag gebaut.“ Und Hol-
ger Stonjek von Sandberg erklärt: „Wenn
man mehr baut, dann heißt das nicht,
dass die Instrumente schlechter sind.“

Mit der Produktlinie Rock Bass hat
Warwick sein Angebot erweitert. Die in
China gefertigten Bässe sehen aus wie
ihre Vorbilder von Warwick, kosten aber
erheblich weniger und sollen vor allem
Anfänger ansprechen. Die Preise liegen
zwischen 410 und 821 Euro. Die Bedeu-

tung dieser Linie solle man jedoch nicht
überschätzen. „Rock Bass ist für uns kein
so wichtiges Produkt, unser Kerngeschäft
sind hochwertige Instrumente“, betont
Achtelik.

Warwick hat Niederlassungen in
Schanghai, Manchester, Zürich und Prag.
Im Dezember ist New York hinzugekom-
men. Immer bedeutsamer wird auch die
Warwick Distribution, der europäische
Vertrieb für mittlerweile 40 Hersteller von
Instrumenten, Verstärkern, Elektroniken,
Cases und anderem Zubehör. Musikge-
schäfte, die beispielsweise Produkte wie
Dunlop-Plektren oder Dean Markley
Strings kaufen wollen, machen dies aus-
schließlich bei Warwick.

In einer solch komfortablen Position
können die rund 90 Mitarbeiter gut arbei-
ten. Statt auf eine größere Produktion zu
dringen, experimentiere man laut Achte-
lik lieber mit neuen Hölzern, schraube dar-
aus Prototypen zusammen und probiere
diese unter den Angestellten aus. Auch
kann man es sich leisten, Produkte wie
den Triumph E-Upright, den ersten elek-
tronischen Kontrabass mit einem Basis-
preis von 4516 Euro, trotz des geringen Ab-
satzes aus Imagegründen im Sortiment zu
halten und die Gitarren der Traditionsmar-
ke Framus seit 1995 wieder herzustellen.
Die Werbung macht man selbst, um mög-
lichst flexibel zu sein. Ein eigener Foto-
graf lichtet im hauseigenen Studio jedes
neue Produkt, jeden Custom Bass und vor
allem jeden Endorser ab, also jeden ver-
traglich gebundenen Musiker, der auf ei-
nen kurzen Besuch vorbeischaut.

Bassbauer sind Holzfetischisten, das ver-
rät der Blick ins Holzlager der Vogtländer.
Mehr als 45 verschiedene Hölzer warten
hier auf ihre Verarbeitung. Sie tragen so
exotische Namen wie Ovangkol, Afzelia

oder Movingui. „Wir haben ein Team von
Experten, die auf der ganzen Welt unter-
wegs sind, um uns gute Hölzer zu besor-
gen“, erläutert Achtelik. Sie liegen bei War-
wick mindestens zwei und im Schnitt vier
Jahre lang im klimatisierten Lager, darauf
folgen drei Wochen in einer speziellen Um-
luftkammer und eine weitere Woche in

der Vakuumkammer, bis die Feuchtigkeit
im Holz nur noch 8 Prozent beträgt. Bei
Marleaux lagert man das Holz noch län-
ger, fünf bis sechs Jahre sind hier das Mini-
mum. Gerald Marleaux erklärt das so:
„Wenn Holz altert, dann verändert sich
die Zellstruktur. Die Harze im Holz wer-
den kristallin. Es schwingt viel besser mit

dieser Zellstruktur, und das geht nur über
das Alter. Künstliche Alterung von Holz,
die gibt es nicht.“ Trockenkammern habe
er keine, aber wer in dem Ausmaß produ-
ziere wie Warwick, könne darauf nicht ver-
zichten. „Und zwei Jahre sind immerhin
zwei Jahre“, unterstreicht Marleaux. Denn
es gebe auch Hersteller, bei denen laufe
dieser Prozess in nur zwei Monaten ab.
„Da altert das Holz dann beim Käufer.“

Warwick legt ebenfalls großen Wert auf
Umweltschutz. „Wir sind sehr daran inter-
essiert, Lacke und Chemikalien zu benut-
zen, die unsere Mitarbeiter nicht belasten,
oder Rohstoffe zu verwenden, die absolut
legal sind“, sagt Achtelik. Das Holz, das
nach dem Ausfräsen der Bässe übrig
bleibt, wandert in Warwicks Hochofen.
„Energie-Recycling“ nennt Achtelik das.
Mit der erzeugten Wärme werden die Tro-
ckenräume beheizt. Und Strom erzeugt
man mit Solar-Paneele auf den Dächern.

Im Geschäftsjahr 2007/2008 lag der
Umsatz bei 27 Millionen Euro, 1998 wa-
ren es noch 12 Millionen D-Mark. Und
dass man bei Warwick Gewinne macht,
ist kaum zu übersehen. Auch wenn man
keine Zahlen nennt, so lässt das edle Fir-
mengebäude einiges ahnen. Denn wer es
sich leisten kann, seine Küche und Trep-
pen aus wertvollem Bubinga-Holz zu ferti-
gen, und in seinem riesigen Showroom
den wohl größten Bubinga-Fußboden der
Welt auslegt, dem kann es nicht schlecht-
gehen. Der väterlichen Marke Framus
wurde schließlich mit dem seit 2007 in
Markneukirchen ansässigen Framus-Mu-
seum ein Denkmal gesetzt. Das Highlight
der in Auktionen zurückgekauften Aus-
stellungsstücke ist wohl ein einst von Jaco
Pastorius gespielter Bass, der mittlerwei-
le so gut wie unbezahlbar sein dürfte.

Gegenwärtig spielen mehr als 740 En-
dorser Warwicks Bässe, darunter etliche
Musikgrößen wie der schwedische Jazz-
Bassist Jonas Hellborg, dessen Namen so-
wohl ein Signature-Bass als auch eine Ver-
stärker-Serie tragen, oder der Schotte
Jack Bruce, der in den sechziger Jahren zu-
sammen mit Eric Clapton und Ginger Ba-
ker in der Band Cream als erste Super-
group gefeiert wurde. „Es ist natürlich
nichts glaubwürdiger als ein Musiker, der
unser Instrument spielt“, sagt Achtelik.
Lukas Wohner
Mallinckrodt-Gymnasium, Dortmund

Die spinnen
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Ein französisches Dorf rechnet mit dem Franc ab
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sches Gymnasium � Torgelow, Schloss Torgelow -
privates Internatsgymnasium � Trier, Hindenburg-
Gymnasium � Ulm, Gymnasium St. Hildegard � Vil-
lingen-Schwenningen, St. Ursula-Schulen � Weins-
berg, Justinus-Kerner-Gymnasium � Wolfsburg,
Heinrich-Nordhoff-Gesamtschule � Würzburg, Sie-
bold-Gymnasium � Zwickau, Käthe-Kollwitz-
Gymnasium

Kleinunternehmer in Uganda  Foto dpa

Nicht im, sondern für den Akkord arbeiten

Zeit für eine Neue. Paul Stanley von der Gruppe Kiss ist mit seinem Instrument offen-
bar nicht immer ganz zufrieden.  Foto Corbis

Leihen ist eine kapitale Gabe
Zinslose Kleinkredite ab 25 Dollar ermöglichen Dritte-Welt-Unternehmern einen Einstieg in den Handel

Bassgitarren sind Geräte für Individualisten. Um
sie zu bauen, braucht man gut abgelagertes Holz und
eine Menge Fachwissen. Bei Warwick im Vogtland
entstehen monatlich 600 Edelbässe an der Grenze
zur Massenproduktion. Die Preise beginnen bei
etwa 1000 Euro.


