
Urzelle des Pay-TV ist der Teleclub in

der Schweiz, eine Tochter des Kabel-

netzbetreibers Rediffusion. Zum Start

des Teleclub 1983 passiert die erste

Panne: Das US-Medienunternehmen

Viacom kann keine Filme liefern. In die

Bresche springt Leo Kirch mit seiner

Firmengruppe; er beteiligt sich mit 

40 Prozent am Teleclub und liefert die

benötigten Filme. 

Das Grundszenario ist damit ge-

schaffen: kein Pay-TV ohne Kirch; akti-

ve Kabelnetzbetreiber und Vermarkter

sind notwendig. Der Teleclub in der

Schweiz meldet schon 1985 mit

40.000 Abonnenten schwarze Zahlen.

In Deutschland lässt sich der Erfolg

nicht so schnell wiederholen. 

Technischer Dienst-
leister KMG 
vermarktet Teleclub

Michael Brenscheidt sollte nach Pierre

Meyrat den deutschen Teleclub weiter

entwickeln. Das Konzept für den Start

sieht anfangs eine Sendezeit zwischen

18.00 und 1.00 Uhr nachts vor. Die

Filmware soll über die Premiere Film

GmbH + Co. KG sichergestellt werden,

deren Gesellschafter die US-Filmriesen

Warner Brother, 20th Century, der 

Pay-Kanal HBO und der Teleclub sind.

Letztlich bleibt es bei der Programm-

versorgung durch Kirchs Beta-Taurus-

Gruppe. Zunächst startet der Teleclub

allerdings in der niedersächsischen

Hauptstadt Hannover – aus einem 

einfachen Grund: Hier gibt es bereits

einen aktiven Kabelvermarkter. 

Am 1. November 1986 geht es los:

Das Abonnement kostet 29 Mark 

monatlich, der Decoder 75 Mark, werk-

tags gibt es täglich drei Filme, sonn-

abends fünf. Am Teleclub sind jetzt 

jeweils zu einem Drittel Leo Kirch, der

Axel Springer Verlag und Ufa / Bertels-

mann beteiligt – sie werden fortan 

die Pay-TV-Marktentwicklung prägen. 

Die Kabel- und Satellitenübertra-

gungstechnik beeinflusst in diesen

Jahren – wie auch heute – die Ge-

schäftspläne. Der Teleclub wird analog

via Eutelsat ECS 1 in die Kabelnetze

eingespeist und ist programmlich

identisch mit dem schweizerischen

Angebot. 

Die Vermarktung des Teleclub für

die angeschlossenen Kabelhaushalte

übernimmt die KMG, die Kabel Mar-

keting Gesellschaft, deren Gesellschaf-

ter neben Kirch, Springer und Bertels-

mann noch die hannoversche Mad-

sack-Gruppe sind. Das wirtschaftliche

Problem: Es gibt nur ein Reichweiten-

potenzial von 20.000 Haushalten. 

In der Bundesrepublik haben damals

nur 3,5 Millionen Wohnungen einen

Kabelanschluss, von denen nur 1,3

Millionen tatsächlich genutzt werden.

Bis Ende 1987 hält diese Allianz.

Anfang 1988 verlassen jedoch Bertels-

mann /Ufa und Springer den Pay-Club,

unter der Geschäftsführung von Hans-

Hermann Münchmeyer und später

Stefan Ory geht es weiter. Das Pro-

gramm bleibt monothematisch auf

Spielfilme ausgerichtet. 

Mit dem ehemaligen KMG-Mana-

ger Daniel M. Schmidt als Geschäfts-

führer startet der Teleclub am 6. April

1989 seinen Vertrieb im Berliner Ka-

belnetz. 410.000 Haushalte sollen für

das neue Fernsehen gewonnen wer-

den. Das Abo kostet 34 Mark monat-

lich; den Decoder gibt es im Fach-

handel. Monatlich werden 25 neue

Spielfilme gezeigt, 25 spielen in der

Wiederholungsschleife.

Vom Teleclub zu 
Premiere

1989 kommt ein neuer Wettbewerber

auf den deutschen Markt. Der erfolg-

reiche französische Pay-TV-Sender

Canal plus sondiert in getrennten Ge-

sprächen mit Kirch einerseits und mit

Ufa-CLT/Bertelsmann andererseits 

die Marktchancen in Deutschland. 

Die Nachbarn gründen eine deutsche

Canal-plus-Tochter, an der sich später

Ufa-CLT/Bertelsmann mit 50 Prozent

beteiligt. Bernd Schiphorst, Ufa-Ge-

schäftsführer, begründet die eigenen

Pay-TV-Pläne so: »Wir arbeiten an der

Idee, Fernsehen eine neue Erlebnis-

qualität zu geben.« 

Manfred Lahnstein, Bertelsmann-

Vorstand für elektronische Medien,

zählt im September 1990 »Abo-TV zu
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Der schwere Weg
zum Programmkiosk

Was haben Michael Brenscheidt, Daniel M. Schmidt,

Bernd Kundrun und Georg Kofler gemeinsam? Sie alle

und noch einige mehr strickten an der unendlichen 

Geschichte des deutschen Pay-TV. Der Weg bis zum

heutigen Premiere, zu Prima TV oder ish-TV – alles Vari-

anten des deutschen Bezahlfernsehens – ist äußerst

spannungsreich verlaufen.
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den großen Herausforderungen« und

plant einen neuen Versuch. »Premie-

re« startete am 28. Februar 1991 als

neues Pay-TV-Projekt. Geschäftsführer

ist Lothar Hunsel, den Posten des Pro-

grammchefs übernimmt Rudi Klaus-

nitzer. Gesellschafter sind Ufa-CLT /

Bertelsmann und Canal plus mit 37,5

Prozent sowie Leo Kirch mit 25 Pro-

zent, der seinen Teleclub in die »Ehe«

einbringt. Dazu gehören auch noch

rund 100.000 Abonnenten. Sie zahlen

inzwischen 39 Mark monatlich für 

ihr Programm, ein Mix aus aktuellen

35 bis 40 Spielfilmen, Sportübertra-

gungen, Kinder- und Kultursendungen. 

Aus Frankreich übernehmen die

Hamburger das Konzept des unver-

schlüsselten »Fensterprogramms« und

entwickeln »Open-Window«-Sendun-

gen wie das Interviewmagazin »0136-

night talk« oder das Medienmagazin

»Studio Moor«. Klausnitzer kündigt 

an, künftig das jeweilige Bundesliga-

spitzenspiel live zu übertragen.

Premiere erhöht bis Oktober 1993

die Abonnentenzahl auf 800.000. Der

Umsatz liegt bei 300 Millionen Mark.

Lothar Hunsel will Premiere als »ein

komplementäres Programm« bewertet

wissen. 1994 übernimmt Bernd Kun-

drun die Geschäftsführung, Jochen

Kröhne verantwortet das Programm.

Kröhne verlässt schon im September

1994 den Sender; die »offenen Fen-

ster« werden bald geschlossen. 

Wieder einmal dominiert die tech-

nische Entwicklung und zwingt Politik

und Unternehmen zum Handeln. Das

digitale Fernsehen soll die TV-Welt 

bereichern und verändern. Vor allem

Satellitenunternehmen wie die luxem-

burgische SES mit ihren Astra-Satelli-

ten erwarten von der Digitalisierung

eine stärkere Auslastung ihrer Über-

tragungskapazitäten. 

Um im Kabel mitzuhalten, gründen

Bertelsmann, die KirchGruppe und 

die Telekom die Media Service GmbH

(MSG). Sie soll als technischer Dienst-

leister Vertrieb und Inkasso des auch

künftig digital sendenden Pay-TV über-

nehmen. Während der frühere Ver-

such mit der KMG nur regional ausge-

richtet war, ruft nun die MSG-Allianz

Medienpolitiker und Kartellamt auf

den Plan. Das Kartellamt befürchtet,

dass die MSG »eine auf Dauer ange-

legte beherrschende Stellung« einneh-

men könnte. Das Projekt MSG wird

Ende 1994 eingestellt.

Im August 1995 kristallisiert sich

als Reaktion auf die MSG-Untersagung

durch das Kartellamt eine breite Alli-

anz von privaten und öffentlich-recht-

lichen Fernsehunternehmen sowie der

Telekom mit dem Ziel heraus, gemein-

Programm-Highlight

des Pay-TV: König Fußball.
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sam eine Plattform für das künftige 

digitale Fernsehen zu schaffen. Diese

Multimedia-Betriebsgesellschaft

(MMBG) will einen eigenen digitalen

Decoder entwickeln, um die unter-

schiedlichen digitalen Programme –

nicht nur Pay-TV – zu empfangen.

Nach langem Streit um die technische

Plattform und den Decoder-Standard

einigen sich die KirchGruppe, Ufa-

CLT / Bertelsmann und Canal plus auf

ein neues gemeinsames Premiere-

Konzept. 

Premiere-Geschäftsführer Kundrun

präsentiert am 11. Dezember 1995

erste Pläne: Der bislang nur analog

ausstrahlende Hamburger Pay-TV-

Sender will künftig ein digitales Pro-

grammbündel anbieten, dazu gehört

das zeitversetzte Angebot eines Pre-

miere-Filmkanals (Multiplexing). Ko-

operationen mit anderen Programm-

anbietern, die Premiere als Plattform

nutzen wollen, werden angekündigt.

Zum Jahresende 1995 gibt es rund

eine Million Abonnenten, die das ana-

loge Premiere-Angebot sehen.

DF 1 und Premiere 
im Wettbewerb

Das Jahr 1996 ist eins der »Schalt-

jahre« im Pay-TV und für das digitale

Fernsehen. Neben dem Wettlauf um

die technische Plattform und der Ent-

scheidung über die künftigen Decoder

gibt es einen Wettlauf der (analogen)

Premiere-Gesellschafter um die güns-

tigste Ausgangsposition im digitalen

Fernsehen. Auf die Ufa-CLT /Bertels-

mann-Pläne für ein eigenes digitales

»RTL Club«-Programmpaket reagiert

die KirchGruppe 1996 mit dem Start

von DF 1. Das Programmbouquet ist

angereichert mit Angeboten wie »Ju-

nior«, »Western Movies«, »Cinedom«,

Discovery Channel oder MTV. Es gibt

unterschiedliche Pakete für Pay-per-

View wie Cinedom oder Sport. 

»Das neue Fernsehen«, so bezeich-

net es jedenfalls Geschäftsführer Gott-

fried Zmeck, ist nun einziger Anbieter

für digitales Fernsehen und die d-Box

soll technischer Standard sein. Der

wirtschaftliche Erfolg von DF 1 lässt

allerdings auf sich warten: Zu viele

Programmpakete und Preisvarianten

verwirren die Zuschauer. Noch dazu

reagiert Premiere mit einem eigenen

digitalen Programmangebot auf den

Wettbewerb von DF 1. 

Im November 1997 besiegeln die

KirchGruppe und Bertelsmann eine 

gemeinsame digitale Plattform unter

dem Dach von Premiere. Neuer Ge-

schäftsführer wird Ferdinand Kayser.

Das Unternehmen zählt zu diesem

Zeitpunkt 1,5 Millionen Abonnenten.

Am 3. November 1997 startet Premie-

re Digital mit zeitversetzten Ausstrah-

lungen (Multiplexen) und Pay-per-View

sowie einem Bündel von DF 1-Sparten-

programmen. 

Die EU-Kommission untersagt die

Beteilung von Kirch, Bertelsmann und

Canal plus an Premiere sowie die zu-

sätzliche Beteiligung der Deutschen

Telekom am d-Box-Vermarkter Beta

Research. Diese EU-Absage ebnet den

Weg zum Alleingang der KirchGruppe:

Canal plus steigt aus und Bertelsmann

verkauft seine Anteile bis auf fünf Pro-

zent an Kirch. 

Am 1. Oktober 1999 geht die neu

formierte digitale Programmplattform

»Premiere World« an den Start. Das

Kartellamt sieht jetzt keine »vorherr-

schende Meinungsmacht«, obwohl

Programm und technische Plattform 

in einer Hand sind. Die KirchGruppe

nimmt neue Kredite in Höhe von drei

Milliarden Mark auf und kauft erneut

die TV-Rechte an der Fußballbundes-

liga. Im April 2000 beteiligt sich Rupert

Murdoch an der neu formierten Kirch

Pay-TV-Holding mit 25 Prozent. 

Die Prognose der Abozahlen des

damaligen Geschäftsführers Markus

Tellenbach für Premiere World erweist

sich aus heutiger Sicht als sehr opti-

mistisch: Im Jahr 2002 wollte er die

Grenze von vier Millionen Abonnenten

überschreiten. Programmlich entwi-

ckelt sich »Premiere World« mit dem

Werbeslogan »Your personal TV« 

zur Multi-Channel-Plattform. Mit Pro-

grammpartnern wie BBC World, Uni-

versal, Disney oder Fox werden Um-

satzbeteiligungen entsprechend der

kalkulierten Abozuwächse vereinbart.

Premiere World setzt mit seinen Pro-

grammen Wegmarken. Dazu gehören

sicherlich die technisch aufwändige

Sportberichterstattung mit unter-

schiedlichsten Kamerapositionen und

später auch Spielanalysen. 

Kirch-Crash 
begründet Neubeginn

Nach dem Kirch-Crash findet Ge-

schäftsführer Georg Kofler, der das

sinkende Pay-TV-Schiff übernommen

hat, neue Gesellschafter und Kapital-

geber. Koflers Maxime: Das Produkt

soll einfacher werden, und das beginnt

beim Namen. Premiere World heißt

seit Februar 2002 wieder einfach Pre-

miere. Auf dem Programm stehen

Spielfilme, Live-Sport und Erotik im

Mittelpunkt. Die Dritt-Programme von

Universal über Disney und Discovery

bis Fox bekommen mehr Freiheiten 

in der Vermarktung. Universal Studios

Network zum Beispiel bietet seine 

Pay-Programme unabhängig von Pre-

miere in Kabelnetzen an. 

Der Wettbewerb verschärft sich.

Kabelnetzbetreiber wie Primacom 

oder ish vermarkten nun eigene Pay-

Kanäle. Primacom entwickelt unter 

der Marke Prima TV ein ergänzendes

Filmangebot und startet mit den

Abokanälen Arrivo (Spielfime) und

Xotic (Erotik) zwei Programmange-

bote. Ish kreiert Silverline und nimmt

es in sein Programmbouquet auf. 

Der Programmkiosk der Pay-TV-

Pioniere sortiert sich neu und hat 

gute Chancen, seine eigene Vision 

zu erfüllen: Pay-Unternehmen und 

Kabelnetzbetreibern zusätzlich zu

ihren Erlösen aus Werbung und tech-

nischen Anschlussgebühren eine 

dritte Einnahmequelle zu erschließen.

Wolfgang Posewang �
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