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Kindersekt für die Sommelière 

Ob wir es wollen oder nicht: Die Zeit geht ihren Weg. Oder,

wie es unlängst zwei Twens im Autobus ausdrückten: „Wahn-

sinn, jetzt kann ich bald sagen, damals vor 20 Jahren. ‚Oida’,

wie die Zeit vergeht.“ Früher, könnte man meinen, sinnierte

man zumindest erst ab einem gewissen Alter über die „gute

alte Zeit“. Heute muss man offensichtlich nicht einmal seinen

30er erreicht haben. – Ein lebender Beweis tippt gerade die-

se Zeilen ... 

Richtig schlimm wird’s dann, wenn man erstens in der Ver-

gangenheit stehen geblieben ist, und sich zweitens dabei auch

noch ertappt. Wie unlängst, als Bekannte von uns lange nicht

mehr gesehene Bekannte ihrerseits samt ihren Kindern zu Besuch erwarteten, und die Entschei-

dung ob des zu feiernden Geburtstages nur knapp gegen einen Kindersekt ausgefallen war. Eine

kluge Eingebung, denn die Zeit, die seit dem letzten Treffen verstrichen war, und ihre Folgen wur-

den marginal unterschätzt. Aus den vermeintlichen Kiddys waren nämlich inzwischen ein 21-jähri-

ger Architektur-Student und eine 18-jährige Hotelfach-Schülerin geworden. – Zusatzqualifikati-

on: Jung-Sommelière.

Zeit vergeht also nicht einfach so, Zeit ist auch Veränderung, oder, wie es so gerne in unserer Bran-

che heißt, Handel ist Wandel. Dabei ist es schön, dass es auch hier einige „Rettungsanker“ gibt,

auf die man sich immer verlassen kann: Wie etwa die in regelmäßigen Abständen auftretenden

und immer wieder unterhaltenden Bedienungsanleitungen (siehe Seite 10). Beunruhigend hin-

gegen ist, dass manche Phänomene in anderem Zusammenhang immer wieder einen ähnlichen

Verlauf nehmen, wie etwa der derzeit ausgetragene Format-Streit zwischen HD-DVD und Blu-ray

(siehe Seite 50). Und sehr spannend ist, dass der Gang der Zeit auch völlig Neues mit sich bringt.

Wie irgendwann einmal (hoffentlich) den Warp-Antrieb, und als kleinen Vorgeschmack auf die-

sen die bereits dieser Tage heißen Gefechte der Mobilbetreiber um die allerschnellsten Daten-

karten (siehe Seite 16). Auch wir wollen uns dem Trend zu Neuem nicht verschließen und so er-

scheint diese Ausgabe der P.O.S. erstmals in Begleitung der Sales News von T-Mobile/Telering,

und auch in jede weitere Telekom/UE-Ausgabe werden diese in unterschiedlicher Stärke heuer

miteingebunden. Der Grund dafür: Eine Erhebung des Netzbetreibers wies die P.O.S. als das am

meisten und liebsten gelesene österreichische Fachmagazin am POS aus und bestätigte T-Mobi-

le darin, dem „P.O.S..-Fanclub“ hiermit auch offiziell beizutreten. – Mir bleibt im Namen der ge-

samten Redaktion, mich an dieser Stelle schamesrot für die positiven Bewertungen und die Treue

unser LeserInnen zu bedanken. Auch weiterhin werden wir danach streben, Sie mit Infos, Storys

und Lifestyle zu versorgen, und versprechen auch in Zukunft den Kindersekt auszusparen. Und

weil Sie, die LeserInnen, jene sind, um die es geht, starten wir gleichzeitig die Initiative des „Le-

serforums“. Der Aufruf lautet, mit Storys, die das Verkaufsleben

schrieb, Ideen zur Welt, Erfindungen, die Sie vielleicht mal reich ma-

chen, Skizzen, die nach Veröffentlichung schreien oder einfach nur

mit dem Ranking der besten Computer-Spiele aller Zeiten dieP.O.S.
mitzugestalten. … Auf Ihre Meinung, Anregung oder Kritik freut sich

Ihre Lilly Unterrader, Redaktionsleiterin
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Erinnerungen werden
wach. Wieder hat sich
die Industrie nicht auf
einen Standard eini-
gen können. Diesmal
heißen die Kontrahen-
ten Blu-ray und HD-
DVD. Mit der Verfüg-
barkeit der ersten
Endgeräte kommt der
Formatkrieg in die
heiße Phase. P.O.S.
liefert einen Zwi-
schenstand.
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Seite 12:

Für Gertrude Landauer (Bildmitte), Teamleader bei Red
Zac Stöhr in Neusiedl, ist das Verkaufen „irgendwo ein
Spiel“. Ein Spiel, das die ambitionierte Autodidaktin, wie
der erste Platz beim Comfort-Card-Gewinnspiel zeigt, 
offensichtlich perfektioniert hat. Mit P.O.S. plauderte
sie über Beruf, Alltag und das Motorradfahren.

Seite 16:
Der Wettbewerb un-
ter den Mobilfunk-
betreibern verlagert
sich zunehmend
aufs Datengeschäft.
Das Zauberwort
heißt HSDPA. Wie
es mit den Ausbau-
plänen der Netzbe-
treiber aussieht und
welche Angebote
neu auf dem Markt

sind, hat P.O.S. für Sie ab Seite 16 zusammengefasst.
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Ausgesetzt
… wird heuer die gemeinsame Früh-
jahrsmesse von Red Zac und Expert.
Schlicht und ergreifend Platzprobleme
waren dabei Grund für das Scheitern. Im
nächsten Jahr möchte man wieder ge-
meinsame Wege gehen, wie beide Seiten
verkünden, und plant dementsprechend
zeitgemäß vor. Für heuer steht damit der

20. und 21. April am Terminkalender der
Red Zacler, Austragungsort ist die Salz-
burger Eventfabrik Gusswerk. Expert tagt
eine Woche darauf, am 27. und 28. April
in Salzburg. Die EP:Tagung findet wie 
geplant am 14. und 15. April im Salzburg
Congress statt.

Ausgefochten
… sind erste Details in Sachen Futura.
Denn angedacht wurde viel, diskutiert so

einiges, aber eines ist nun definitiv: Die
diesjährige Futura wird zwar an vier
Tagen stattfinden, „aber mit einem ver-
kürzten Sonntag ausklingen“, wie Reed-
Sprecher Paul Hammerl wissen lässt.
„Am Sonntag ab 14.00 Uhr gibt es einen
Eintrittsstopp, danach folgt ein Soft-
End.“ Zum Opfer gefallen ist dieser neuen
Regelung auch das Händler-Event am
Samstagabend. An dessen Stelle soll eine
noch nicht genau definierte Veranstal-
tung am Sonntagnachmittag treten.

Ausgeschnapst
… ist die Entscheidung über die Free-TV-
Übertragungsrechte der österreichischen
Fußball-Bundesliga. Diese gehen für die
kommenden drei Jahre an den ORF. Kon-
kret beinhaltet die Vereinbarung die Aus-
strahlung eines Live-Spiels der T-Mobile
Bundesliga am Sonntag (bzw Dienstag bei
Wochentagsrunden), eine Zusammenfas-
sung der Highlights aller übrigen Spiele im
Anschluss an die Sonntags-Begegnung
(bzw Mittwoch) sowie eine Zusammenfas-
sung der Spiele der Red Zac Ersten Liga am
Freitag bzw Samstag. Bezüglich der Ver-
gabe der Pay-TV-Rechte sowie der anderen
ausgeschriebenen Rechte wurden die Ver-
handlungen noch nicht abgeschlossen. 

Ausgesucht
… hat sich Ex-Cosmos-GF Mag. Manfred
Warmuth das rote Sofa. Denn dieses
dürfte wohl
seit 1. März,
mit offiziellem
Eintritt bei
Kika/Leiner als
ML, zu seinem
Lieblings-
möbel ge-
worden sein.
Warmuth ver-
ließ im September 2006 Cosmos im Zuge
der 100%-Übernahme durch Nordwind
Capital bzw VMS.

Ausgewählt
… wurde Braunau. Ziemlich genau mit
Erscheinen dieser P.O.S., am 29. März
2007, soll dort nämlich Österreichs erste
Red Zac-Großfläche eröffnen. Das Fach-
marktkonzept Megacompany unter dem
Dach von Euronics ist in Deutschland
schon seit einigen Jahren etabliert, die
Ankündigung für Österreich sorgte nicht

zuletzt ob einer schon sehr hohen Elek-
trohandelsdichte und der Sorge, Konkur-
renz unter dem eigenen Dach zu be-
kommen für Unruhe. Auf 1.400m2 Ge-
samtfläche möchte GF Josef Resch das
gesamte Red Zac-Produktportfolio „und
noch mehr“ abbilden. Ein nach Eigendefi-
nition top-geschultes Verkaufspersonal
und eine hausinterne Reparaturwerk-
stätte sollen auch für entsprechendes
Service stehen. 

NEWS-TICKER +++ NEWS-TICKER ++NEWS-TICKER +++ NEWS-TICKER ++

Karriere im Vertrieb
Consumer Electronics und Haushaltsgeräte

Als Spezialist für diese Bereiche suchen wir laufend für unsere 
Top-Kunden MitarbeiterInnen für die Bereiche

Außendienst   –   Key Account   –   Telefonverkauf

Wenn Sie über besonders hohe Fachkompetenz und  überdurchschnittlichen
Einsatz verfügen und neue Herausforderungen suchen, dann sind Sie genau

der/die Richtige für uns. Spezifische Branchenerfahrung unbedingt erforderlich.
Diskretion gewährleistet.

Senden Sie Ihre Bewerbung mit Lebenslauf,
aktuellem Foto und Referenzen an: jobs@missbach.at

missbach für zufriedene KUNDEN
analyse – beratung – training

www.missbach.at
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Ausgeklügelt
… sei das neue Mietkonzept, das EP:-Chef Fritz Sobol Anfang Fe-
bruar gestartet hat. In Kooperation mit der Leasfinanz bietet das
neue Mietkonzept, wie Sobol die Vorzüge hervorstreicht, „auch
für das Laufzeitende ein Konzept.“ Demzufolge sind nach den
drei bis sechs Jahren Miete nochmals Ertragsmöglichkeit in
Form von Mietverlängerung oder Geräteverkauf gegeben. 

Einen Versuchsballon hat hingegen EP:International gestartet.
Für einen Test gehen EP: und Quelle, zwei der größten deut-
schen Technik-Anbieter, eine enge Zusammenarbeit in Einkauf
und Vertrieb ein. Ab März hat man sich über eine wechselsei-
tige Belieferung ausgewählter eigener Verkaufsstätten mit den
Warengruppen Elektrogroßgeräte, Küchen und UE, IT und Tele-
kommunikation verständigt. Eine weitere Zusammenarbeit ist
nach positivem Testverlauf angestrebt.

Aufgelegt
… wird ab sofort wieder das Eigenlabel Peacock des Distributors
Actebis. Entertainment- und Mobility-Produkte sollen unter
dem bekannten Banner produziert werden, und zwar genau

abgestimmt auf die
Bedürfnisse von
UE-Fachhandel,
Kooperationen und
Versandhandel.

Neben dem auf „Qualität und Design“ bedachten Brand
launcht Actebis noch eine weitere Marke. Mit Lacero soll eine
preisorientiert kaufende Klientel angesprochen werden. 

Ausgerechnet
… eTel, jener Anbieter, der selbst in der Vergangenheit reihen-
weise kleinere Betreiber gekauft hat, wurde von dem größeren
Fisch Telekom Austria geschluckt. eTel, Nummer vier auf dem
heimischen Festnetzmarkt, wird für 90 Mio Euro samt dessen
operativen Aktivitäten in Ungarn, Tschechien, der Slowakei
und Polen von der Telekom Austria übernommen. Kritik an der
Übernahme kommt inzwischen vom Verband der Internet
Service Provider Österreichs (ISPA), weswegen der Deal auch
von der Wettbewerbsbehörde geprüft werden soll.

Ausgetauscht
... werden Aktien des führenden europäische Distributors,
Dangaard mit jenen der Nummer eins auf dem US-Markt und
weltweit, Brightpoint. Mit diesem Aktienaustausch vollzieht
sich eine Elefantenhochzeit auf dem internationalen Distribu-
tionsmarkt. Der Aktientausch soll bis Juli abgeschlossen sein.

Ausgerichtet
… hat der Oberste Gerichtshof in einem aktuellen Urteil u.a. der
Mobilkom Austria, dass mehrere Bestimmungen zum Verfall von
Prepaid-Guthaben rechtswidrig seien. Damit gab der OGH dem
Verein für Konsumenteninformation (VKI) als Anklageführer
Recht. Bisher war es üblich, Guthaben und Rufnummer 13 Mo-
nate nach der letzten Aufbuchung von mindestens 20 Euro ein-
zuziehen. Nach dem aktuellen Urteil steht nun eindeutig fest:
Verbleibende Guthaben dürfen nicht verfallen.

Ausgedehnt
… soll die Produktion von Panasonic-Plasma-Paneelen werden.
Um die Marktführerschaft in Sachen Plasma zu festigen will der
Matshushita-Konzern weiter massiv investieren. Dafür soll bis
2009 die nach eigenen Angaben größte Fabrik zur Herstellung
von Plasma-Paneelen die Produktion aufnehmen, melden japa-
nische Medien. Seine LCD-Produktion verstärkt indes ein an-
derer Hersteller. Mit Beginn des Jahres hat Sharp in seiner neuen
Fabrik „Sharp Manufacturing Poland“ (SMPL) im polnischen

NEWS-TICKER +++ NEWS-TICKER ++NEWS-TICKER +++ NEWS-TICKER ++

Auch unter dem Namen RBS (RD Europe) heißt
es weiter Kundenbindung mit der Comfort Card 

Äußeres Zeichen der zunehmenden Präsenz der RBS (RD
Europe) GmbH waren im letzten Quartal des Vorjahres zahl-
reiche, für die Händler sehr erfolgreiche Zielabrechnungs-
Aktionen. Diese Finanzierungsform mit einer Laufzeit von 6
Monaten ist eine ideale Ergänzung im unterjährigen Bereich
zum „normalen“ Kartenprodukt. Der Kunde kann die Ware,
die ihm gefällt, sofort mitnehmen und muß erst in einigen
Monaten entscheiden, wie er bezahlen möchte – in einer
Summe oder monatlich in bequemen Raten. Mit der Zielab-
rechnung sollen nicht zuletzt die Kunden angesprochen wer-
den, die nicht typischerweise finanzieren, es aber unter
bestimmten Umständen reizvoll finden, eine gewisse Zeit zu
überbrücken. Die Gebühren, die die Kunden normalerweise
für diesen Zahlungsaufschub entrichten müssen wurden zur
Gänze von RBS übernommen. Aufgrund keiner Kunden-
gebühren und Zinsen ein sehr interessantes Angebot mit
Vorteilen für beide – für Handel und Kunde!
Es liegt dann am Verkäufer, den Kunden vor Ort von den Vor-
teilen seiner Kundenkarte zu überzeugen. Die Kunden er-
halten finanzielle Freiheit für flexible Einkäufe, sie kommen
wieder ins Geschäft und werden
so vom zufälligen Laufkunden
zum betreuten Prestigekunden.
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Torun die Produktion von LCD-Panels
aufgenommen. Damit sollen in weiterer
Folge großflächige LCD-TVs für den eu-
ropäischen Markt hergestellt werden.

Und auch der traditionsreiche Kronacher
TV-Hersteller Loewe hält für das kom-
mende Geschäftsjahr 2007 ein Umsatz-
und Ergebniswachstum für möglich. Vor-
standschef Dr. Rainer Hecker geht von
einem Wachstum von rund 10% aus. Für
das abgelaufene Jahr peilt Loewe einen
Umsatz von 340 bis 350 Mio Euro bei
einer Marge von 3,4% an.

Aufgefallen
… waren den Testern des deutschen Ma-
gazins c't die extrem langsamen Schrei-
braten (unter 1MB/s) mehrerer low-
budget SanDisk-SD-Cards. Der Grund:
Einige davon waren schlicht und ergrei-
fend Fälschungen. 

Ausgeweitet
… hat der oberösterreichische Multi-
media-Distributor Baytronic ab sofort
seine Palette. Neben zB LG Electronics
hat Baytronic nun auch die Mitsubishi
Video-Beamer im Consumerbereich im
Programm.

Ausgezeichnet
… lassen sich laut einer Studie der Nürn-
berger Gesellschaft für Konsumentenfor-
schung (GfK) derzeit tragbare Naviagti-
onsgeräte verkaufen. So wurden in 13
untersuchten westeuropäischen Ländern
im vergangenen Jahr 7,6 Mio tragbare
Navigationsgeräte verkauft. Österreich ist
unter den Top-3 bei den Verkaufszu-
wachsraten.

Aufgetrumpft
… haben die Verantwortlichen des auf
vier Jahre angesetzten 20 Mio-Euro-EU-
Projekts OLLA. Denn sie konnten dabei

einen Meilenstein erreichen: OLEDs ver-
fügen über eine Lebensdauer von 5.000
Stunden und eine Lichtausbeute von über
20 Lumen. Das Ende der klassischen
Glühbirne scheint absehbar.

Ausgeschrieben
… wurde die Anmeldefrist für die Teil-
nahme am E&W Maxday. Auf der ersten
österreichischen Elektrohandelstagung
am 24. Mai werden unter dem Titel „Vi-
sionen für die Branche. Nahrung fürs

Hirn“ einen Tag lang Top-Referenten auf-
zeigen, wie sich der Handel für die Zu-
kunft rüsten muss, um weiterhin erfolg-
reich zu sein. Zahlreiche Manager aus
Handel und Industrie haben bereits ihr
Kommen zugesagt, die ersten Fixanmel-
dungen sind eingetroffen. Die Veranstal-
tung wird von E&W zusammen mit Mag.
Martin Kaufmann (Maxtra) und Focus or-
ganisiert und von Mobilkom, Nokia,
Procter&Gamble, Schäcke, Sony, Whirl-
pool und der Wirtschaftskammer unter-
stützt. Infos dazu unter www.maxday.at

Ausgebaut
… soll die Kompetenz als Anbieter porta-
bler Navigationssysteme werden. Der
Plan: Blaupunkt und Kenwood wollen
eine Partnerschaft auf dem Gebiet der
Portable Navigation Devices (PND) ein-
gehen. Die führenden Anbieter von Car
Audio- und Car Multimedia-Systemen
haben sich zum Ziel gesetzt, einfach be-
dienbare Navigationsgeräte mit innova-
tiven und attraktiven Ausstattungsmerk-
malen für regional unterschiedliche
Märkte zu entwickeln. Die gemeinsam

konzipierten Navigationsgeräte werden
im stark wachsenden Segment der 
mobilen Navigation von 2008 an jeweils
eigenständig von beiden Partnern 
angeboten.

Ausgesprochen
… erfahren ist KR Erich Kurz an der
Spitze des Telekom-Ausschusses. Wes-
halb Kurz seinen Kurzzeit-Nachfolger 
Roland Wieser in dieser Funktion mittler-
weile wieder abgelöst hat. Damit kehrt ein
erfahrener Vertreter des Handels in diese
wichtige Position zurück.

Aufgepasst
… wird nach wie vor bei Werbemedien.
Denn diese werden von Konsumenten in
einem höheren Maße akzeptiert, als allge-
mein vielleicht vermutet, zeigt eine aktu-
elle Studie der Düsseldorfer
Mediaedge:cia. Hin und wieder wird Wer-
bung sogar gezielt angesteuert und gerne
genutzt. Generell zeigen Frauen mehr In-
teresse an Werbung als Männer.

Aufgestiegen
… ist mit Anfang Februar Walter Sebron
(39). Er hat den Bereich Marketing Sound
& Vision bei Philips Consumer Electro-
nics Österreich übernommen und folgt in
dieser Position Michael Weis nach, der
innerhalb des Konzerns nach Amsterdam
wechselt.

Ausgestochen
… hat Vodafone die anderen Bieter im
Rennen um den indischen Telekom-An-
bieter Hutchison Essar. Knapp 11,1 Mrd
Dollar legt Vodafone für die Anteilsmehr-
heit von Essar auf den Tisch. Erworben
hat Vodafone diese Anteile von Hutchison
Telecommunications International Ltd.
(HTIL), einem Schwesterunternehmen
von Hutchison 3G, der Konzernmutter
des österreichischen UMTS-Anbieters 3.
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eine Angst, das ist kein Blindtext,
keinE P.O.S.-RedakteurIn ist er-
krankt und konnte den Text nicht

zeitgemäß abliefern. Vielmehr sind nahezu
alle hier zitierten Textpassagen den ver-
schiedensten (ernst gemeinten!) Ge-
brauchsanweisungen entnommen. Alter
Hut? Nicht ganz, denn so regelmäßig di-
verse Festivitäten vor der Tür stehen, so si-
cher kommt es jedes Jahr zu verzweifelten
Gesichtern, wenn das gar so tolle Gerät mit
einer unverständlichen Gebrauchsanwei-
sung aufwartet. Und ehrlich, wer lässt schon
gerne von einem – nennen wir es – Bei-
packtext über den eigenen Geisteszustand
urteilen? Etwa, wenn es dort heißt: „Das
Gerät nur von Erwachsenen mit guter kör-
perlicher und geistiger Verfassung bedienen

lassen.“ Anschnauzen oder viel öfter ein-
fach ordentlich in die Irre führen lassen muss
man sich von den Autoren derartiger Be-
dienungsanleitungen da schon mal. 

Wer hat’s geschrieben?

Aber wer steckt dahinter? Glaubt man der
Traumfabrik in Hollywood, beschäftigen
sich mit diesem Metier so skurrile Typen
wie der zurückgezogen lebende introver-
tierte Bruder des Seltsam-Ermittlers Monk
aus der gleichnamigen Serie. In der Rea-
lität gibt es dafür im besten Fall den eigenen
Beruf des technischen Redakteurs. Denn
schließlich muss eine brauchbare Ge-
brauchsanweisung nicht nur verständlich
formuliert sein, sondern etwa auch die rich-

tige Reihenfolge beachten. Erst
Anfang November zeichnete der
deutsche Fachverband für tech-
nische Kommunikation Tekom
drei vorbildliche Gebrauchsan-
weisungen aus, nicht zuletzt um
das miese Image, das den Be-
dienungsanleitungen allgemein
noch immer anhaftet, zu ver-
bessern. Dr. Rolf Schwermer, der,
wie er sich selbst bezeichnet,
„Professor für Gebrauchsanlei-

tungen“, vermittelt auch an der Fach-
hochschule Hannover, im Studiengang
„Technische Redaktion“, wie man Pro-
dukte einfach und verständlich erklären
kann. Auch die Gliederung, Abbildungen,
Verzeichnisse oder Sicherheitshinweise
wären entscheidende Kriterien für eine gute
Gebrauchsanweisung. Und gerade Si-
cherheitshinweise sind ein Thema, das man
im Übrigen nicht nur in den USA aufgrund
der strengen Gesetzeslage tödlich ernst
nehmen kann. Seit geraumer Zeit werden
daher „ernst gemeinte“ Hinweise mit den
so genannten Wacky Warning Label-Awards
(siehe auch P.O.S. 1/2005) prämiert: Bei-
spiel gefällig: „Das Kind ist vor dem Zu-
sammenklappen des Kinderwagens zu ent-
fernen“,  oder: „Wenn dieses Thermometer

Anleitung zur 
vollständigen

Unkontrolliertheit

„Lesen Sie die folgenden
Zeilen nur, wenn Sie körper-

lich und geistig völlig fit
sind“. Denn: „In umkehrten

Reihenfolge, wiederholen
Sie die selbste Wirkung als

in 1.“ Außerdem sollten Sie
wissen, „Wenn das Wetter
kalt ist, wir die Puff Unter-

lage sich langsam puffen.“ –

Knotrolle der 
Normalenraige
K
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rektal eingesetzt wird, sollte anschließend
keine Messung im Mund durchgeführt
werden.“

Lost in Translation

Bleibt noch das Problem mit der Überset-
zung – speziell von Produkten aus dem asia-
tischen Raum: P.O.S. wollte es ganz genau
wissen, und ging der Sache auf den Grund.
So testeten wir die Übersetzungsmaschine
www.translate.ru mit einem Text aus einer
Bedienungsanleitung für Kameras. 
Der Originaltext lautet: „Das Blitzlicht wird
den Aufnahmebedingungen entsprechend
automatisch ausgelöst. Diese Funktion re-
duziert den Rote-Augen-Effekt (die Augen
erscheinen im Blitzlicht rot) durch Auslösen
des Blitzlichtes vor der eigentlichen Auf-
nahme.“ So weit, so verständlich. Hier das
Ergebnis, wenn man diesen Text vom Deut-
schen ins Russische und wieder zurück über-
setzt:
„Der Leuchtausbruch in der entsprechenden
Weise(Gestalt) meldet sich den Bedin-
gungen der Aufnahme automatisch. Diese
Funktion verringert den roten Augeneffekt
(die Augen scheinen rot im Leuchtausbruch)
vom Aufrufen des Leuchtausbruches vor
der vorliegenden Annahme.“ Alles klar? 
Unklar jedenfalls genug, dass sich einer Studie
zufolge (www.focus.de ) 78% der Frauen
von derartigen Gebrauchsanweisungen ge-
stresst fühlen. Kein Wunder also, wenn die
Wenigsten die Gebrauchsanleitungen über-
haupt zu studieren versuchen. Und, wie eine
P.O.S.-Redakteurin, die an dieser Stelle un-
genannt bleiben möchte, alle Geräte nach
dem Motto verwendet: „Schau’ma was pas-
siert, wenn man hier drückt und gleichzeitig
da zieht.“ Im besten Fall geschieht das, was
man erhofft, in der Regel gar nichts, im
schlechtesten Fall kommt es zu einer uner-
klärlichen Rauchentwicklung. 

Try And Error

In der Praxis sollte und ist es auch tatsäch-
lich gutes Recht jedes Konsumenten, mit
jedem erstandenen Gerät auch eine für den
Durchschnittsverbraucher verständliche
Bedienungsanleitung mitgeliefert zu be-
kommen. Das berichtete die Zeitschrift
Konsument bereits im Jahr 2000 und meinte

damals, andernfalls sei eine sofortige Re-
klamation beim Händler zweckdienlich.
Anspruch hat der Konsument in diesem Fall
jedoch nur auf einen Ersatz im Sinne einer
„brauchbaren“ Bedienungsanleitung. Ge-

setzliche Ansprüche haben Konsumenten
seit dem Gewährleistungsrecht (2002) auch
bei mangelhaften Montageanleitungen
(scherzhaft auch als Ikea-Klausel bezeichnet).
Bei Fehlbedienungen aufgrund einer miss-
verständlichen Anweisung wird es schon
schwieriger, noch komplizierter ist es bei
Fehlbedienungen im Falle der gänzlichen
Negierung der Gebrauchsanweisung. Dass
Schadensfälle durch Bedienungsfehler je-
doch tatsächlich besonders oft vorkommen,
beweist auch die Statistik. So schreibt Jürgen
Hahn in seinem Buch (siehe Kasten) von
der Erhebung einer süddeutschen Versi-
cherung, die 12.000 Schadensfälle unter-
suchte und davon 46% Fehlbedienungen
diagnostizierte. – Ausnahmsweise keine
Schuld in Sachen Bedienfehler trifft die Au-
toren dieser Texte doch in einem anderen
realen Beispiel der Bedienungsanleitung
eines Geländewagen, wo es heißt: „Dieses
Fahrzeug ist nicht für den Einsatz im Gelände
tauglich ...“ P.O.S.
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Buchtipp
Gesammelte Gebrauchsanweisungskatastrophen finden sich in dem Buch:

Jürgen H. Hahn: Jetzt zieh den Zipfel durch die Masche. München: dtv, 1998 

Einige zitierte Beispiele:

✔ „Die mikrotasta ausführt viele funktioen.
Einschlisslich, ein an-kraft selbst-prüfen
während es ist von der system-einheit ver-
braucht.“

✔ „Knotrolle der Normalenraige. 
1. Normalarraige reigl nach Druck auf S1 sb-
wechsalnd Siunden und Minuien/Monal und
Tao an.  2. Crtian Sle S1 nocheinmal so airch-
einan nur die Sekundan. Um der Normalerraige
wiaderuerlagen wiedor S1 druchan.“ (Bedie-
nungsanleitung für eine Uhr)

✔ „Ihr TB 3166 arbeitet auf 220V/50HZ AC-Kreis
durch das AC-Kraft-Kabel anschließen. Ver-
binden den 2-Gabel-Stecker am Kabelende in
eine Wandloch zur Lieferung von 220 V/50Hz-Spannung.“ (Bedienungsanleitung
für ein Kinderradio (!))

✔ „Machen Sie Kompressor nicht/blasen den zünder. 1. Schieben Sie den Zünder in
Behäler und drehen sie ihn hin und her. 2. Untersuchen Sie den Behälter und
Zünder, müssen sauber behalten, besonders Tabak. Benutzen Sie isolierte Dinge,
nicht Finger oder Metall. 3.Untersuchen Sie den Zünder, muß am mindesten 12A.
4. Machen Sie den Schalter zu.“ (Anleitung für einen Kompressor)

✔ „Sei Druck von S1 erscheint die Datenanzeige so lange, wie der Knopt lelgehallen
wird. Elwa 2 Sekunden nachdem S1 losgelsassen wird, erscheint wieder die nor-
male Zeitangabe.“ (Anleitung für eine LCD-Digitaluhr)

Auch so können Gebrauchsanwei-
sungen aussehen. Mit dankbaren 
Illustrationen unterlegt und klar 
verständlich … 
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s war eine 180°-Wende, die Ger-
trude Landauer im Jahr 1989
vollzog. Sie ließ den damaligen

Bürojob hinter sich und folgte ihrem (mitt-
lerweile Ex-)Ehemann in die Selbststän-
digkeit. In dessen neu gegründetem Elek-
trogeschäft übernahm Landauer den Be-
reich Weißware und eignete sich durch
Learning-by-doing ihr heute umfangrei-
ches Wissen an. „Das hat sich einfach so
ergeben“, schildert sie. „Es war eine neue
Herausforderung, die von Beginn weg sehr
viel Spaß gemacht hat.“ 
Als die Ehe 2002 in die Brüche ging, war
die Zeit für eine Veränderung gekommen.
Die gewünschte Chance bot sich bei Red
Zac Stöhr in Wr. Neustadt. „Das Wissen
war ja vorhanden“, meint sie selbstbewusst.
2003 wechselte Landauer in Geschäfts-
stelle Eisenstadt, wo sie zum Teamleader
avancierte, und als dann der designierte

Teamleader für den neuen Standort in Neu-
siedl/See absprang, übernahm sie im Herbst
2006 kurzerhand diese Aufgabe. Zwei Dinge
schätzt sie daran besonders: „Die Gele-
genheit, die Philosophie auszuleben, und
das hohe Maß an Eigenverantwortung“.
Erst bei „haarigen Entscheidungen“ wird
die Geschäftsleitung eingeschaltet. 

Mitleben und mitleiden

Die Verkaufstätigkeit selbst weiß Landauer
mit wahren Lobeshymnen zu preisen: „Es
ist kein Tag wie der andere. Nichts ist gleich,
auch nichts planbar – einfach sehr schön.
Verkaufen ist irgendwo ein Spiel. Mit man-
chen Kunden läuft es ganz locker, mit man-
chen ist es eine echte Herausforderung.
Und man lernt ständig von den Kunden.
Es ergeben sich persönliche Beziehungen
und echte Kundenbindungen. Es wird einem

viel erzählt, man lebt und leidet mit.“ Be-
sondere Freude wird in ihr dann hervorge-
rufen, wenn sich Beratung und Verkaufs-
gespräch in der Dankbarkeit des Kunden
äußern. Für die engagierte Verkäuferin gibt
es (zumindest beruflich gesehen) nichts
Schöneres, als „den Kunden Freude zu ma-
chen“. Als persönliche Bestätigung sieht
sie es, „das Vertrauen der Kunden zu ge-
winnen“. Am Standort Neusiedl ist ihr das
bereits nach kurzer Zeit gelungen. 
Expertin ist Landauer neben der Weißware
mittlerweile auch auf dem Gebiet der Tele-
kommunikation. Zwei äußerst konträre Be-
reiche, wie sie meint: „Die Weißware ist etwas
Beständiges. Wenn das Bügeleisen nach
sieben Jahren kaputt ist, wundert sich der
Kunde, warum es nicht länger gehalten hat.
Wenn aber jemand nach einem Jahr noch
immer dasselbe Handy hat, traut er es sich
schon gar nicht mehr aus der Tasche zu

Verkäufer-Portrait: Man
kann über alles reden

Im Verkauf schätzt Gertrude
Landauer am meisten, dass
„kein Tag so ist wie der an-

dere“. Dabei ist die gelernte
Damenkleidermacherin in ihre
heutige Tätigkeit eher „hinein-

geschlittert“, als dass sie ge-
zielt darauf zugesteuert hätte.

Seit dem Jahr 2003 arbeitet sie
für Red Zac Stöhr und ist als

Teamleader des Standorts
Neusiedl/See die „Waage 

zwischen Verkauf und
Geschäftsleitung“.

Irgendwo ein Spiel ...
E

Red Zac Stöhr-Verkaufsleiterin Andrea Müller, Teamleader Gertrude Landauer und
Comfort Card Sales Manager Andreas Rieger (v.l.) im Geschäftslokal Neusiedl. 
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nehmen. Die Telekommunikation ist einfach
unglaublich schnelllebig. Außerdem sind
Handys etwas, das die Mitmenschen sehen,
während Waschmaschine und andere Haus-
geräte daheim stehen, wo sie keiner zu Ge-
sicht bekommt“, analysiert sie fachmännisch.
Der Telekom-Bereich mache auch deshalb
Spaß, „weil man keine Rabatte zu geben
braucht. Es kostet ja eh alles null Euro.“
Schwächen gesteht Landauer bei der UE ein:
„Bei der UE bin ich noch nicht so fix. Ich lerne
unheimlich viel von meinen Kollegen, aber
es sind Jahre, die ich ihnen gegenüber auf-
zuholen habe. Dafür habe ich ja noch Zeit.“

Rasant wie die Telekom-
Branche

Privat hat für Landauer im Moment ihre
neue Beziehung Priorität. Sie genießt ihr
Leben und die Partnerschaft, die sie von
Wr. Neustadt nach Kottingbrunn ver-
schlagen hat, in vollen Zügen. Es wurde ein
gemeinsames Motorrad angeschafft, mit
dem heuer möglichst viel unternommen
werden soll. „Bis vor sechs oder sieben
Jahren bin ich noch selbst gefahren, aber
heute fehlt mir dazu, glaube ich, der Mut.
Ich bleibe lieber Mitfahrer“, lautet die Ant-
wort auf die Frage, wer vorne und wer
hinten sitzen würde. Es sei das erste Mal
seit mehreren Jahren, dass sie wieder in Ur-
laub fahren werde, freut sie sich schon jetzt
darauf. Der Gewinn beim Comfort Card
Verkäufer-Gewinnspiel zu Weihnachten
kam ihr dabei sehr gelegen: Als Preis gab’s
passenderweise einen Reisegutschein.

Comfort Card dreifach gut

Über den ersten Platz beim Verkäufer-Ge-
winnspiel war sie selbst sehr überrascht,
natürlich aber auch sehr glücklich. Mit dem
Gutschein soll eine Reise in die Toskana un-
ternommen werden. Wenn Landauer mit
Kunden über die Comfort Card redet, dann
weiß sie ganz genau, wovon sie spricht.
Denn sie macht auch selbst Gebrauch davon:
„Bei zwei Haushalten und einer studie-
renden Tochter kommt mir die Comfort
Card sehr gelegen. Vor allem die einfache
und unproblematische Abwicklung begeis-
tern mich immer wieder aufs Neue.“
Kennen gelernt hat sie die Comfort Card

bereits während der Zeit in Eisenstadt und
seitdem stets positive Erfahrungen damit
gemacht. „Wenn ein Kunde die Comfort

Card benutzt, heißt das nicht,
dass er nicht die finanzi-
ellen Mittel hätte, son-

dern vielmehr, dass er diese be-
queme Art des Einkaufens schätzt.
Er braucht weder zur Bank zu
gehen noch seine Ersparnisse zu
plündern, sondern sich nur etwa
bei den monatlichen Heurigen-
besuchen etwas einzuschränken
und kann sich dafür etwas Schönes
leisten.“ Aus ihrer Sicht bringt die
Comfort Card fürs Geschäft Vor-
teile für beide Seiten. Diese be-
ginnen für sie schon bei der Aus-
stellung, die ohne persönliche und
eventuell peinliche Fragen abläuft
und für die keine Nachweise wie
Lohnzettel oder ähnliches mitzu-
bringen sind. „Der Kunde erspart

sich unangenehmes Nachfragen, sobald er
einmal eine Comfort Card hat. Wie brau-
chen nicht extra anzufragen, die Teilzah-
lungen passieren im Hintergrund und keiner
erfährt was“, erläutert Landauer den indi-
viduellen Aspekt der Comfort Card. Be-
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Mit der Weißware hat Landauer vor 18 Jahren
ihre Verkaufstätigkeit begonnen. Mittlerweile
kann ihr auch im Telekom-Bereich keiner mehr
etwas vormachen. 

Viel vorgenommen
Obwohl das Finanzinstitut seinen Kundenkreis mit der Comfort Card in Österreich
heuer verdoppelt hat, sieht Retail Sales Manager Andreas Rieger noch großes Poten-
zial für die Kundenkarte in Österreich. Vor allem die Einfachheit des Finanzierungsmit-
tels Comfort Card soll weiter herausgearbeitet werden, auch am POS. Die Stärke des
Angebots ist für den Kunden, dass er das Produkt jetzt besitzt. – Im Gegensatz zu Lea-
sing oder Miete, wo er das Gerät nur mietet. „Das kommt dem Stolz entgegen, etwas
auch wirklich zu besitzen“, ist Rieger überzeugt. 

Gegenüber anderen Finanzierungsmodellen wie Konsumentenkrediten zeichnet sich
die Comfort Card durch ihre größere Flexibilität aus. Auch gibt es keine versteckten
Gebühren wie zB die Kreditsteuer von 0,8%. Und auch die übliche Anzahlung von 20%
entfällt. Aber auch für den Handel bietet die Comfort Card mehrere Vorteile. Durch die
längere Finanzierungsdauer sinkt beim Kunden die Hemmschwelle zum Kauf von teu-
reren Produkten, womit das Up-Selling bedeutend erleichtert wird. 

Training am POS

Damit sich die Comfort Card weiter am POS etablieren kann, hat RBS eine ganze Reihe
von Unterstützungsmaßnahmen im Köcher. Dazu gehört Cobranded-POS-Material ge-
nauso wie ein umfassendes Verkäufertraining. „Das geht vom ‚start up’ bis zu Schu-
lungen, wie man die Kundenkarte möglichst effizient einsetzt“, so Rieger. 

Und natürlich macht RBS auch etwas für die Verkäufer selbst, wie das Verkäufer-Ge-
winnspiel zu Weihnachten beweist. „Schließlich sind die Verkäufer für den Erfolg der
Comfort Card ebenfalls entscheidend. Die Resonanz war jedenfalls sensationell“, er-
klärt Rieger. 

Die drei Erstplatzierten stehen jedenfalls schon fest: Den 1. Preis hat Frau Gertrude
Landauer, Verkäuferin bei Red Zac Stöhr in Neusiedl (siehe Portrait), gewonnen. Auf
dem 2. und 3. Platz folgen Walter Sabitzer von Expert Sabitzer in Althofen und Cornelia
Machac von Europafunk in Wien 15. Zu gewinnen gab es Reisegutscheine, die flexibel
eingelöst werden können. 

HINTERGRUNDHINTERGRUND



sonders erfreulich ist hier der Effekt, dass
diese Kunden immer wieder kommen und
dann auch nicht mehr lange um den heißen
Brei herum reden – Kundenbindung in einer
Form, wie sie sich jeder Geschäftsmann
wünscht. Darüber hinaus hat die Praxis ge-
zeigt, dass die Kunden mit der Comfort Card
häufig mehr oder teurere Geräte kaufen,
als sie eigentlich vorhatten. Das führt zu
höheren Margen. „Sollte der Rahmen nicht
ausreichen, kann eine Erhöhung sehr schnell
– meist schon am Telefon – geklärt werden,
und wir können dem Kunden die ge-
wünschte Ware gleich mitgeben“, so Lan-
dauer. Ein weiterer Vorteil liege darin, dass
ausländische Staatsbürger die Vorzüge der
Comfort Card ebenfalls problemlos in An-
spruch nehmen können. Last but not least
ist für sie auch der Umstand, dass „Kunden
mit Comfort Card nicht nach Rabatten
fragen“ ein entscheidendes Argument. 

Wie Urlaub

Auf die Frage, wie es denn sei, bei Red Zac
Stöhr zu arbeiten, antwortet Landauer:
„Wie Urlaub. Wir haben ein tolles Pro-

gramm bei den Produkten, einen hervor-
ragenden Hintergrund und durch den haus-
eigenen Service ein weiteres großes Plus.
Das Team begleitet den Kunden von An-
fang an und wir müssen ihn nie auf andere
Unternehmen verweisen. Dadurch können
wir dem Kunden die Sicherheit anbieten,
die er sich wünscht. Jedes Problem lässt
sich positiv für den Kunden lösen.“ Die
Philosophie des offenen Gesprächs wird
auch im internen Umgang gelebt – auch
dort „gibt es nur ein Miteinander“. 
Gestärkt wird das Auftreten durch die Best-
preisgarantie und den umfassenden Wer-
beauftritt: „Es ist toll, dass jeder Red Zac
kennt und wir durch die Größe von Stöhr
auch gegenüber der Industrie gewisse
Möglichkeiten haben. Oder hat ein Kunde
einen Artikel im Internet, etwa bei Geiz-
hals, gesehen, schauen wir einfach ge-
meinsam nach und besprechen, was sich
da machen lässt. Man kann über alles
reden.“ Ihre Zufriedenheit mit der Ver-
kaufstätigkeit bei Red Zac Stöhr bringt
Landauer zum Abschluss auf den Punkt:
„Es ist so selbstverständlich, was da ist,
dass man es gar nicht merkt.“
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✔ Vorbild: keines (Nachsatz: 
„Ist das schlimm?“) 

✔ Größte Stärke: Ausdauer

✔ Kaffee oder Tee: Kaffee

✔ Lieblings-CD: unterschiedlich,
je nach Stimmung

✔ Was zählt?: gesund bleiben

✔ Comfort Card oder Smartcard?:
Comfort Card

✔ Verkäuferberuf: Kunden Freude
bereiten

✔ Red Zac: kennt jeder

✔ Zukunft: mit dem Standort 
Neusiedl erfolgreich sein

✔ Sonne oder Snowboard?: Sonne

✔ 3 Dinge für die Insel: einen lieben
Partner, Zahnbürste, Hängematte

✔ Buch am Nachtkästchen:
ein Motivationsbuch

WORD-RAPWORD-RAP

Irgendwo ein Spiel ...

P.O.S.

Gut drauf im Verkauf?
Wer hat’s wirklich drauf im Verkauf?
Österreichs Elektrobranche und Robert
Dunkl sind wieder auf der Suche. Auf der
Suche nach dem besten Branchenlehr-
ling. Das mittlerweile 10. Mal findet heuer
der Junior Sales-Award statt. In den Vor-
runden in den Bundesländern werden die
neun besten Lehrlinge eruiert und dann
zum Finale nach Salzburg geladen, wo
eine Jury die Besten der Besten kürt. 

Die Termine der Vorrunden sind:

Mo, 23. April, WK Wien, 4. Stock, Zi 402,
1041 Wien, Schwarzenbergplatz 14

Di, 24. April, WIFI St. Pölten, 
3100 St. Pölten, Mariazellerstr. 97

Mi, 25. April WIFI OÖ, 4020 Linz, 
Wienerstraße 150

Mi, 2. Mai, WK Steiermark, 8021 Graz,
Körblerg. 111-113

Do, 3. Mai, WK Kärnten, 9021

Klagenfurt, Europaplatz 1

Mo, 7. Mai, WIFI Dornbirn, 
6850 Dornbirn, Bahnhofstraße 24

Mi, 9. Mai, WIFI WK Tirol, 
6020 Innsbruck, Egger-Lienz-Straße 116

Do, 10. Mai, WIFI Salzburg, 
5027 Salzburg, Julius-Raab-Pl. 2

Die Kosten für die Teilnahme betragen:

Je Lehrling 42 Euro, die Firmen erhalten
eine Rechnung über 115 Euro + MWSt.,
reichen diese bei den Landesgremien der
WK ein und bekommen eine Förderung
von 73 Euro rückerstattet. Der Bewerb
wird von der WK kofinanziert und von
HB-Austria gesponsert.

Die Anmeldung kann mittels Fax an die
WKO (die Fax-Vorlage kann auf
www.elektro.at downgeloadet werden)
oder per E-Mail an office@diekooperati-
onsberater.at erfolgen. 
Weitere Infos gibt's auch bei 
Robert Dunkl, 0676/945 16 14.

Academy statt 
BusinessWorld
T-Mobile verleiht seiner Trainingsplatt-
form für FH und Verkäufer einen neuen
Namen. In Zukunft heißt es für wissbe-
gierige T-Mobile-Partner und Verkäufer
„T-Mobile Academy“ und nicht mehr Bu-
sinessWorld. Mit dem neuen Namen
kommt auch eine neue Internetadresse:
Das Schulungsangebot ist jetzt direkt
unter www.t-mobile-academy.at er-
reichbar. Die Zugangsdaten aus der 
T-Mobile BusinessWorld bleiben für die
Benutzer gleich. Mit dem neuen Namen
eröffnet die Online-Plattform ihren Be-
nutzern auch neue Möglichkeiten. So
bringt „Academy live“ Live-Präsenta-
tionen, in denen Trainer von T-Mobile die
aktuellen Dienste und Produkte vor-
stellen. Die Präsentationen werden auf-
gezeichnet und können jederzeit abge-
rufen werden. 

SHORTCUTSSHORTCUTS
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P.O.S.A
lles in allem 26 Expertler aus 13 Mit-
gliedsbetrieben und der Koopera-
tionszentrale hatten sich nach Süden

aufgemacht, und sie hatten ein dichtes Pro-
gramm. Neben Schulungen zu den Themen
Kommunikation, Coaching und Präsenta-
tion sollte bei der von Samsung unterstützen
Veranstaltung auch der Spaß nicht zu kurz
kommen. Und weil jede Theorie recht grau
ist, wurde am letzten Tag das Gelernte gleich
an zwei Themen aus der Praxis erprobt. 
„Einerseits geht es darum, der Expert-Ju-
gend in der Nachwuchsförderung eine Per-
spektive als Kooperationsmitglied zu
eröffnen, andererseits soll das Wir-Gefühl

gestärkt werden. Dazu haben
wir sowohl in gemein-

samen Schulungen Pro-

bleme aus der Praxis behandelt, als auch
einiges gemeinsam unternommen“, schil-

dert Kapfer. „Das Feedback der Teilnehmer
war jedenfalls durchwegs positiv.“ 

Harte Burschen

Natürlich spielte auch der Erfahrungsaus-
tausch unter den Nachwuchshoffnungen
eine große Rolle, wie Kapfer betonte. Dazu
dient nicht zuletzt auch das schon erwähnte
gemeinsame Freizeitprogramm. Und dass
der Expert-Nachwuchs harte Burschen
zählt, wurde auch bewiesen. Immerhin
neun Teilnehmer stürzten sich in die Fluten
des Februar-kühlen Mittelmeers, auch in
diesem Fall unter der Führung von Expert-
Chef Kapfer.

„Future Expert 2020“ auf Mallorca

Keine graue Theorie
Das Thema Nachwuchsförderung hat sich Expert-GF Alfred Kapfer
ganz besonders auf die Fahnen geschrieben. Dazu hat er ein eigenes
Seminar ins Leben gerufen, das „Future Expert 2020”-Event. Zur
zweiten Auflage der Veranstaltung ging es Mitte Februar unter 
der Führung des Kooperationschefs für vier Tage nach 
Palma de Mallorca. 

Drei Mal im Jahr 
Geht es nach Expert-GF Alfred Kapfer,
so werden die „Future Expert 2020“-
Events zu einer fixen Einrichtung in
der Jugendförderung des Koopera-
tions-Nachwuchses. Drei Mal im Jahr
soll demnach ein Seminar stattfinden,
wobei als Termine jeweils das Früh-
jahr, der Frühsommer und Ende Ok-
tober nach der Futura ins Auge gefasst
werden. Eine Steigerung der Teil-
nehmer-Zahl sei durchaus noch
drinnen. Bei den Veranstaltungsorten
wollen Kapfer und ML Matthias
Sandtner flexibel sein. „Den Veran-
staltungsort wollen wir dazu mit dem
jeweiligen Programm abstimmen“, so
Sandtner. 

Insgesamt 27 Expertler aus 13 Mitgliedsbetrieben nahmen am 2. Event Future Ex-
pert 2020 in Palma de Mallorca teil. 

Und einige Teilnehmer testeten auch die Temperaturen des Mittelmeers 
im Februar.  

HINTERGRUNDHINTERGRUND



in Wettrennen ist ausgebrochen,
und Mobilkom, T-Mobile, One
sowie 3 kämpfen um die Plätze

am Stockerl. Kein Wunder, verspricht doch
der Datenmarkt für die Mobilfunkanbieter
ein großes Wachstumspotenzial.
Die Wunderwaffe im Kampf um die Gunst
der Kunden sind die Kürzel HSDPA und
HSUPA. Erst Ende Jänner hat die Mobilkom
den kommerziellen Start von HSUPA ver-
kündet, womit die Übertragungsrate im
Uplink auf 1,4 Mbps gesteigert wird – zu-
mindest in Wien. Gleichzeitig hat der Markt-
führer auch beim Downlink an der Ge-
schwindigkeitsschraube gedreht und die
Steigerung der Übertragungsraten im Down-
load auf 7,2 Mbps bekannt gegeben. Der
weitere Ausbauplan der Mobilkom sieht
jedenfalls vor, dass bis Ende 2007 85% der
Bevölkerung mit HSDPA 7,2 sowie mit
HSUPA 1,4 versorgt werden. Bereits jetzt

werden mehr als 70% abgedeckt, erstreckt
sich doch die HSDPA-Abdeckung bereits
aufs gesamte UMTS-Netz. Damit der Kunde
auch in den Genuss der höheren Transfer-
raten kommt, benötigt er allerdings auch
die richtige Hardware bzw muss die 
Software dieser auf den jüngsten Stand
bringen. Kunden mit dem HSDPA-USB-
Modem können für dieses bereits unter
http://www.a1.net/business/usbmodem
ein Software-Upgrade herunterladen, mit
dem sie die höheren Downlink-Geschwin-
digkeiten nutzen können. Ein Software-
Update für die Vodafone Connect Card
wird voraussichtlich im Mai zur Verfügung
stehen. Für April ist seitens der Mobilkom
die Einführung des Vodafone Mobile
Connect USB-Modems geplant, das neben
HSDPA 7,2 auch HSUPA 1,4 unterstützt.
Die entsprechende Datenkarte wird vor-
aussichtlich im Mai auf den Markt kommen. 

Beschleunigungsoffensive
Ebenfalls eine Beschleunigungsoffensive
gibt es bei T-Mobile. Dieser Netzbetreiber
hatte ja schon im Februar 2006 HSDPA
flächendeckend in seinem gesamten UMTS-
Netz angeboten. Seither hat T-Mobile sich
vor allem der weiteren Steigerung der Über-
tragungskapazitäten gewidmet. Auf der
ITnT Ende Jänner in Wien wurde der erste
Showcase für HSDPA 7,2 Mbps vorgestellt.
Eingeführt werden soll die höhere Über-
tragungsleistung im Sommer. Zu diesem
Zeitpunkt soll auch HSUPA bei T-Mobile
eingeführt werden.
Derzeit erreicht T-Mobile nach eigenen An-
gaben mehr als 75% der Bevölkerung mit
mobilem Breitband. Ein Wert, der dieses
Jahr noch auf 80% gesteigert werden soll.
Im Zuge der Netzmodernisierung hat T-
Mobile zusätzlich nun auch (wie bereits die
Mobilkom) die GSM-Beschleunigungs-

Mobilfunker im 
Geschwindigkeitsrausch

Geht es nach den verkauften
Datenkarten des Vorjahrs, so

scheint der pure Internetzu-
gang die so lange gesuchte

Killerapplikation für mobiles
Breitband zu sein. Die Netzbe-

treiber heizen jedenfalls nun
auch im Datenbereich den

Wettbewerb an und überbieten
sich mit der Ankündigung von

immer höheren Übertragungs-
kapazitäten. Damit positio-
nieren sie sich nicht zuletzt

auch gegen das Festnetz. 

Kampf ums Stockerl 
E

Mit den ständig steigenden Übertragungsleistungen, hier ein 7,2 Mbps-Show-
case von 3 zur ITnT, knabbern die Netzbetreiber dabei auch immer stärker am
Kuchen der Festnetzanbieter. 
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technologie EDGE eingeführt. Diese Tech-
nologie ist vor allem als Ergänzung zu UMTS
gedacht und ermöglicht Downloadraten
bis 220 kbps.

Ehrgeizige Ziele

Ausgelöst wurde die jüngste Runde im
Wettrüsten im Infrastruktur-Bereich aus-
gerechnet von einem Betreiber, der sich
beim Datengeschäft eher zurückgehalten
hatte – von One. Der drittgrößte heimische
Netzbetreiber hatte im vergangenen De-
zember seine HSDPA-Offensive verkündet.

Nach ersten Gehversuchen
2006 will der Betreiber in

diesem Jahr alle

Schleusen öffnen. Nicht weniger als 260
Mio Euro sollen 2007 und 2008 in den wei-
teren Ausbau der Infrastruktur gepumpt
werden. 
Dabei legt sich der Mobilfunkanbieter die
Latte recht hoch: One will das schnellste
Datennetz in Österreich aufbauen. Bereits
Ende 1. Quartal 2007 soll die Übertra-
gungsgeschwindigkeit im One-Netz 7,2
Mbps erreichen. Grundsätzlich ist sogar
eine Übertragungsgeschwindigkeit von
14,4 Mbps möglich, allerdings stehen
hierfür noch keine Endgeräte zur Verfü-
gung. Ermöglicht werden sollen diese hohen
Übertragungsleistungen durch die jüngste
Technologie des Netzwerkpartners Erics-
son, die jetzt zu einem „vernünftigen“

Preis zur Verfügung steht. Bis Ende 2006
wurden Wien und einige andere Bal-
lungsräume mit HSDPA erschlossen. Seit
März versorgt One nach eigenen Angaben
alle Ortschaften mit mehr als 5.000 Ein-
wohnern. Bis Jahresende sollen auch alle
Gemeinden mit 3.000 Einwohnern abge-
deckt werden. Mit Erreichen der Endaus-
baustufe Ende 2008 ist schließlich eine Ver-
sorgung von 90% der Bevölkerung mit
HSDPA geplant.

Vollversorgung als Ziel

Aber auch 3 gibt sich nicht bescheiden. Der
Betreiber hat seit Juni 2006 rund 300 Mio
Euro in den Netzwerkausbau gesteckt. Der
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HSDPA und HSUPA

✔ Die Technik: HSDPA (High Speed Downlink Packet Access)
und HSUPA (High Speed Uplink Packet Access) sind Be-
schleunigungsverfahren der Datenübertragung auf UMTS
im Downlink bzw Uplink. Beide Verfahren laufen darauf
hinaus, dass die Datenlast in der Funkzelle je nach Qualität
der Verbindung effizient verteilt wird und so höhere Übertra-
gungskapazitäten erlauben. 

✔ Mobilkom:

✘ HSDPA-Abdeckung: 70% der Bevölkerung (HSDPA 3,6)

✘ Ausbauziel: 85% bis Ende 2007, HSDPA 7,2 Mbps +
HSUPA werden derzeit eingeführt 

Sonstiges: Software für USB-Modems zur Steigerung der
Downloadrate auf 7,2 Mbps steht auf http://www.a1.net/
business/usbmodem bereit.

✔ T-Mobile:

✘ HSDPA-Abdeckung: derzeit im gesamten UMTS-Netz, in
Ortschaften ab 4.000 Einwohnern, ca 75% der Bevölkerung

✘ Ausbauziel: bis Jahresende 80% Bevölkerungsabdeckung

✔ One:

✘ HSDPA-Abdeckung: derzeit in allen Ortschaften mit
mehr als 5.000 Einwohnern

✘ Ausbauziel: Übertragungsrate 7,2 Mbps wird eingeführt,
bis Jahresende 80% Bevölkerungsabdeckung

✔ 3

✘ HSDPA-Abdeckung: 60% der Bevölkerung, Übertra-
gungsrate 3,6 Mbps

✘ Ausbauziel: Bevölkerungsabdeckung

One H.U.I. 

✔ One H.U.I. Pro 
Monatliches Datenvolumen: 20 GB
Monatliche Grundgebühr: 50 Euro 

✔ One H.U.I. 
Monatliches Datenvolumen: 1 GB
Monatliche Grundgebühr: 20 Euro

✔ H.U.I. Start
Monatliches Datenvolumen: 250 MB
Monatliche Grundgebühr: 10 Euro
Überziehschutz für alle H.U.I.-Datentarife: Nach Aufbrau-
chen des Datenvolumens wird die Übertragungsgeschwin-
digkeit auf 56 kbps gedrosselt. Der Kunde kann bis zu fünf
Mal im Monat für 5 Euro das Datenvolumen seines ge-
wählten Pakets nachkaufen. 

Die neuen 3Data-Tarife

✔ 3Data 30GB
Monatliches Datenvolumen: 30 GB
Monatliches Grundentgelt: 59 Euro 

✔ 3Data 10GB
Monatliches Datenvolumen: 10 GB
Monatliches Grundentgelt: 39 Euro

✔ 3Data 1,5GB
Monatliches Datenvolumen: 1,5 GB 
Monatliches Grundentgelt: 19 Euro

✔ 3Data 500MB
Monatliches Datenvolumen: 500 MB
Monatliches Grundentgelt: 12 Euro

✔ 3Data 500MB SIM-Only
Monatliches Datenvolumen: 500 MB 
Monatliches Grundentgelt: 10 Euro

FACTSFACTS



Mobilfunker ist derzeit dabei, die über-
nommenen Telering-Standorte auszu-
bauen und nutzt die Gelegenheit gleich
dazu, auch bei der HSDPA-Abdeckung
ordentlich zuzulegen. Mehr als 90% der
Bevölkerung sollen bis Ende 2007 mit
HSDPA versorgt werden. 
Derzeit erreicht 3 rund 60% der Bevöl-
kerung mit HSDPA. Wobei das 3-Netz
durchgehend auf Übertragungsraten
bis zu 3,6 Mbps ausgelegt ist. 

Beinharter Wettbewerb  

Aber natürlich sind all diese angehäuften
Übertragungskapazitäten im Datenbe-
reich nicht bloßer Selbstzweck. Vielmehr
bildet die technische Infrastruktur die Vor-
aussetzung, damit auch hier der beinharte
Wettbewerb eröffnet werden kann.
Auch hier hat One einiges vorgelegt. Das
Werkzeug der Wahl ist H.U.I. oder „höl-
lenschnelles, ultra-einfaches Internet“, mit
dem One Mitte Februar auf den Markt ge-
kommen ist und sich eindeutig gegen das
Festnetz positioniert. Neben dem Einstei-
gertarif „H.U.I. Start“ für 10 Euro/Monat
für 250 MB Transfer-Volumen sind es vor
allem das Standard-Paket sowie „H.U.I.
Pro“, mit denen One das Preiskarussell an-
heizt. So verrechnet der Netzbetreiber beim
Standardpaket 20 Euro für 1 GB Übertra-
gungsvolumen im Monat. Das entspricht
einem MB-Preis von 2 Cent, womit H.U.I.

sich im Segment der ADSL-Anbieter be-
wegt, mit dem zusätzlichen Nutzen, dass
der User bei seinem Internet-Zugang nicht
mehr ortsgebunden ist. Beim „HUI Pro“-
Paket erhält der Kunde überhaupt gleich
20 GB für 50 Euro/Monat. Das entspricht
einem MB-Preis von 0,25 Cent. 
Neu ist auch der „Überziehschutz“ von
One. Wenn der User sein Transfer-Volumen
erschöpft hat, wird er automatisch auf
56kbps heruntergebremst. Allerdings kann
er um 5 Euro das Paketlimit seines H.U.I.-
Paketes nachkaufen. Dieser Vorgang kann
bis zu fünf Mal im Monat wiederholt
werden, womit zB ein „H.U.I. Start“-User
bis zu 1,2 GB für 35 Euro nutzen kann. Hard-
wareseitig hat One ebenfalls sein Angebot
ausgebaut. Seit März bietet One zusätz-

lich die 7,2 Mbps-ready H.U.I.-Da-
tenkarte Aircard 875 an.

Gespanntes Warten

Dass diese Ansage nicht unbeant-
wortet bleiben konnte, war klar.
Derzeit sind die Mobilkom und T-
Mobile allerdings noch nach ei-
genen Angaben am Rechnen und
lassen sich nicht weiter in die Karten
schauen. 3 hat sich dagegen schon
mit einem eigenen Angebot aus
der Deckung gewagt. Der Betreiber
hat bei 3Data drastisch die Preise
gesenkt und gleichzeitig die Da-

tenmengen in den Paketen erhöht. So gibt
es seit 21. März den Einstiegstarif  „3Data
500MB“ bereits mit 12 Euro Grundgebühr
im Monat bzw 10 Euro/Monat in der SIM-
Only-Version. „3Data 1,5GB“ kostet 19
Euro und „3Data 10GB“ kommt auf 39
Euro im Monat. Nach oben abgerundet
wird das Datenangebot von 3 mit „3Data
30GB“. Dieses Paket kostet 59 Euro im
Monat. Sollte der Kunde sein Datenlimit
überziehen, so zahlt er durch die Bank 10
Cent pro zusätzlichem MB. Zu den höher-
wertigen Tarifen bietet 3 die Datenkarten
für Notebooks bzw das USB-Datenmodem
für 3 Euro an. Im Einsteigertarif 3Data
500MB kostet die Hardware dagegen 99
Euro. Das Aktivierungsentgelt beträgt je-
weils 39 Euro. 
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Die Netzbetreiber haben den Wettbewerb nun
auch im Datenbereich eröffnet. Das Zauberwort
heißt HSDPA. 

P.O.S.

Die Verschmelzung
Mit der Integration des Telering-Netzes
hat sich T-Mobile eine technisch an-
spruchsvolle Aufgabe gesetzt. Seit dem
vergangenen Dezember ist der Mobil-
funker nun emsig dabei, die übernom-
menen Telering-Standorte ins eigene
Netz zu integrieren. Nach der Zusammen-
führung der Infrastruktur werden seit 
Februar die redundanten Sendestationen
entsprechend der EU-Auflage in drei
Etappen abgeschaltet. Diese Standorte
werden an 3 und One verkauft oder zur
Gänze abgebaut. 

Vom technischen Standpunkt aus ge-
sehen, ist das Vorhaben bisher einzig-
artig in Europa. Mit dem Beginn der Zu-
sammenlegung der Infrastruktur im ver-
gangenen Jahr hat T-Mobile auch ein na-
tionales Roaming eingerichtet, womit
Telering-Kunden auch über die Sende-
stationen von T-Mobile telefonieren
können. Nach dem Abschluss der Ar-
beiten sollen sowohl den Telering- als
auch den T-Mobile-Kunden ein größeres
Netz mit einem höheren Abdeckungs-
grad zur Verfügung stehen. Telering-
Kunden sollten demnach besonders
profitieren, sollten sie dann doch um

40% mehr Sendestandorte nutzen
können. Die Netzintegration sollte ei-
gentlich unbemerkt im Hintergrund ab-
laufen. Sollte das Handy allerdings nach
der Umstellung sein neues Netz nicht
finden, muss manuell eingegriffen
werden. Dazu wird die Netzsuche am
Endgerät aktiviert und das T-Mobile-
Netz ausgewählt. Darauf registriert sich
das Handy erstmals im T-Mobile Netz.
Danach wird auf die automatische
Netzauswahl zurückgestellt. Voraus-
sichtlich im 3. Quartal 2007 wird die 
Integration der ehemaligen Telering-
Stationen abgeschlossen sein.

SHORTCUTSHORTCUT
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D
abei kommt dem österreichischen
Projekt eine Vorreiterrolle zu. Erst-
mals in Europa nehmen an solch

einem Versuch Partner aus unterschiedli-
chen Bereichen teil. Dazu haben die Netz-
betreiber Mobilkom und 3 sowie Siemens
Österreich, die ORS, die RTR und die FH
Salzburg ihre Kräfte gebündelt. Der Kun-
dentest von Mobil TV über DVB-H läuft bis
Ende Juni in Wien. An dem Pilotprojekt
nehmen rund 1.000 Testkunden teil, die
DVB-H im Alltag erproben sollen. 
Während die bisher verfügbaren Handy-
TV-Angebote als Video-Streams eigentlich
Punkt-zu-Punkt-Verbindungen sind, han-
delt es sich hier um einen Ableger des di-
gitalen terrestrischen Fernsehens, der für
tragbare Geräte optimiert wurde. DVB-H
ermöglicht Bilder hoher Qualität sowie län-
gere Akku-Laufzeiten und höhere Über-
tragungskapazitäten als vergleichbare 
Standards. 

Programmgestaltung

Gesendet wird über die Plattform „mobile
tv austria“, die für den kleinen Schirm ein
maßgeschneidertes Programm zur Verfü-
gung stellt.  So produziert der ORF speziell
den Kanal „ORF Mobil“ für diesen Ver-
such. Das auf eine jugendliche Zielgruppe
abgestimmte Programm besteht aus den
drei Themenblöcken „Movies‘n‘Arts“,
„Magazines’n’Music“ und „Fun’n’Fiction“,
das in einer Schleife gesendet wird.  Fort-
gesetzt wird auch die Aussendung von ORF
1 und ORF 2 via DVB-H. Ab dem 10. April
sind auch tagesaktuelle Themen geplant,
mit denen die Programm-Schleife erwei-
tert werden soll. Aber auch die Ausstrah-

lung der neuen ORF-Sitcom „Mitten im
Achten“ auf DVB-H wird laut ORF ins Auge
gefasst.
Gesendet wird übrigens von einem Sender
im Wiener Arsenal, weswegen der beste
Empfang während des Pilotversuchs auch
in der Wiener Innenstadt ist. 

3 mit eigenem TV-Format

Aber 3 forciert auch auf der Content-Seite
das mobile Fernsehen. Der Netzbetreiber
hat einen eigenen Fernsehkanal für TV am
Handy aus der Taufe gehoben. 3Live! wurde
gemeinsam mit den Kooperationspartnern
Universal Music und Puls TV der Öffent-
lichkeit präsentiert. Das Format wurde 
gemeinsam explizit für die mobile 
Nutzung unterwegs und die kleine Pause
zwischendurch entwickelt und wird, im 
Gegensatz zu dem bereits bestehenden
Angebot von 16 TV-Kanälen, nicht von
Fernsehstationen übernommen. 
Das Programm von 3Live! wird von Uni-
versal und Puls TV gestaltet, wobei sich das
Programm-Schema eher an Vorbildern im
Radio als traditionellen Fernsehformaten
orientiert. Die Content-Palette des Mobile-
TV-Kanals reicht von Musikvideos, News,
Spaß und Unterhaltung über Videokunst,
Aktuelles aus Glamour & Society bis hin zu
interaktiven Blogging-Elementen sowie
prämierten Kurzfilmen. Einziger Fixpunkt
sind die News zur vollen Stunde. Damit soll
3Live den Bedürfnissen und dem Nut-
zungsverhalten mobiler Konsumenten ge-
recht werden. 3 hat für den Betrieb von
3Live! eine eigene Rundfunk-Programm-
zulassung erworben. 
3Live! steht auf jedem 3-Handy mit UMTS-

Streaming zur Verfügung. Daneben können
3-Kunden mit Datenkarte oder HSDPA-
Box das Programm auch am Notebook be-
trachten. Für den Datenstream kommt zur
Sicherung der Bildqualität die Kodierung-
stechnologie H.264 zum Einsatz. Aber auch

über DVB-H ist 3Live! zu
empfangen.

DVB-H-Pilotversuch in Österreich 

Primetime am Handy 
Barcelona hat den Trend zu Handy-TV eindrucksvoll bestätigt.
Nachdem in der Vergangenheit die Betreiber vor allem auf Video-
Stream gesetzt haben, kommt nun langsam DVB-H in Fahrt. Auch in
Österreich ist diesbezüglich Ende Februar ein neues Zeitalter ange-
brochen: Das erste Pilotprojekt zu DVB-H ist vom Stapel gelaufen.
Mit prominenten Teilnehmern. 

DVB-H

✔ Einsatzgebiet: digitales Anten-
nenfernsehen für tragbare Geräte

✔ Verbreitung: terrestrisch wie
DVB-T

✔ Unterschied zu DVB-T: Optimiert
für kleine tragbare Geräte, kann
modernere Kompressionsver-
fahren verwenden wie MPEG-4.
Genaue Datenrate und Auflösung
kann den Anforderungen des Sen-
denetzes angepasst werden. Die
meisten DVB-H-Versuche senden
heute in einer Auflösung von 320
x 240 Pixel bei etwa 300 kbps. 

✔ Kompatibel: Es können ge-
mischte Multiplexe aus DVB-T
und DVB-H erzeugt werden, so-
dass sich beide Systeme einen
Kanal teilen können.

FACTSFACTS

Seit Ende Februar in Wien „on Air“:
Der DVB-H-Pilotversuch von 
Mobilkom, 3, ORF, ORS, 
FH Salzburg und RTR. 

P.O.S.



reitband, Handy-TV und mobiler
Content in allen Ausprägungen
sowie die Konvergenz der End-

geräte haben bei der größten Mobilfunk-
messe der Welt den Ton angegeben. Das
oft strapazierte Bild vom Handy als
Schweizer Taschenmesser des Informati-
onszeitalters ist spätestens mit diesem 3GSM
World Congress endgültig zum Leitbild er-
hoben worden. Natürlich steht die Tele-
fonie-Funktion weiterhin im Mittelpunkt,
aber der Zusatznutzen für den Endkunden
wird immer wichtiger. Die Spitzenhandys
der großen Hersteller lehnen sich dazu ein-
deutig in Richtung Multimedia-Maschinen
und Internet-Alleskönner. Dabei schauen
die Produzenten allerdings auch auf die

schlanke Linie ihrer Geräte sowie das De-
sign.

Dampfwalze Breitband

Grundlage für den Drive Richtung Multi-
media, eMail, Internet und Navigations-
dienste ist die Verfügbarkeit von mobilem
Breitband. Und hier stehen die Zeichen ein-
deutig auf „Grün“. Der 3GSM World Con-
gress hat eindeutig den Siegeszug von
HSDPA bestätigt. War die Technologie
bisher bei Mobiltelefonen nur vereinzelt
zu finden, so verfügen jetzt immer mehr
Handys über den Datenturbo, und nach
der schnellen Einführung von HSDPA durch
die Netzbetreiber, sind der Phantasie kaum

Grenzen gesetzt. Womit diese Technologie
die Versprechen von UMTS endgültig ein-
lösen könnte.

Noch mehr Multimedia

Wie stark die Multimedia-Fähigkeiten be-
reits auf dem Handset etabliert sind, zeigt
ein Blick auf die neuen Geräte, die in Bar-
celona reihenweise präsentiert wurden.
Kein Mobiltelefon, das etwas auf sich hält,
traut sich ohne Music- und Multimedia-
player aus dem Haus. Sony Ericsson exer-
ziert gerade mit Walkman- und Cyber-shot-
Handys vor, wie hier erfolgreiche Marken-
politik aussieht. 
Der 3GSM World Congress hat aber auch

Der 3GSM World 
Congress

Wenn sich alle großen Player
der Mobilfunkbranche an der

Mittelmeerküste versammeln,
dann ist 3GSM World Con-

gress: Egal ob Netzbetreiber,
Netzwerkausrüster, Handyher-
steller oder Content-Provider,
sie alle waren auf dem Große-
vent vertreten. Dass sich hier
die Branche nicht nur selber

feiert, sondern auch die Trends
für das kommende Jahr vor-

gibt, versteht sich da fast von
selbst.

Partystimmung am
Mittelmeer

B

Mit dem 3GSM World Congress hat Barcelona ein neues Aushängeschild 
gewonnen. Dabei hinterlässt die Messe deutliche Spuren im Stadtbild. 
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gezeigt, dass Mobile-TV und Navigati-
onsdienste auf dem Sprung in den Main-
stream sind. Bei Mobile-TV sind die Zei-
chen an der Wand, oder besser auf den
Displays der Handys nicht mehr zu über-
sehen. Wobei der Standard DVB-H end-
lich vom Boden kommen dürfte. Nicht nur,
dass mit Nokia und Samsung zwei Schwer-

gewichte massenmarktfähige Endgeräte
für DVB-H auf der Messe vorgestellt haben,
auch die Content-Industrie kommt immer
mehr auf Touren. Ob die Akteure, wie auf
der Messe vorgestellt, die „Bollywood Mo-
bile Initiative“, das Sundance-Festival oder

die Handyhersteller selbst sind: Für immer
mehr Player gewinnt die Produktion von
Videos für den kleinen Schirm am Handy
zunehmend an Bedeutung. 

Navigation schafft 
den Durchbruch

Noch schneller als Handy-TV dürfte aber
Navigation zum Handyalltag werden. Hatten
bisher nur einige kleinere Hersteller GPS
konsequent integriert, so steigen jetzt auch
hier die Industriegrößen in den Ring, ob sie
nun Nokia, Motorola oder RIM heißen. Be-
reits vor dem Start des 3GSM World Con-
gress hat Nokia seinen Navigationsdienst
„Smart2go“ gestartet. In Barcelona selbst

legten die Finnen nochmals eins nach und
stellten mit dem Nokia 6110 ihr erstes Smart-
phone speziell für den Navigationsmarkt
vor. Das Gerät wird mit dem lokalen Kar-
tenmaterial vorinstalliert ausgeliefert und
kann über HSDPA zusätzliche Karten her-
unterladen.
Ein Beispiel für die zunehmende Bedeu-
tung der Navigation als Mainstream-Fea-
ture ist schließlich auch die in Barcelona
verkündete Partnerschaft von Vodafone
und Google. Der Mobilfunker wird Google
Maps auf sein Vodafone live!-Portal holen.
Das geeignete Handset vorausgesetzt, kann
dann der Vl!-User immer seine Position be-
stimmen. P.O.S.
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Die Mega-Trends 

✔ Breitband: Mit HSDPA steht nun eine wirklich leistungsfähige Übertragungstech-
nologie zur Verfügung.

✔ Navigation: Der neue Trend schlechthin. Integrierte GPS-Empfänger machen 
das Handy zum Navigationsgerät und über Breitband wird das benötigte Karten-
material heruntergeladen. 

✔ Multimedia: Natürlich bleibt die Telefon-Funktion immer das bestimmende Ele-
ment, aber Zusatznutzen wie Kamera oder Music-Player werden immer wichtiger. 

✔ DVB-H: Unter anderem haben Samsung und Nokia massenmarktfähige Handys
vorgestellt.

✔ Content: Auch international beginnt man, Inhalte speziell für den kleinen Handy-
Bildschirm zu produzieren. 

UBERBLICKUBERBLICK

Handys mit integrierten GPS-Navi-
gationsanwendungen, hier das
Nokia 6110, zeigen, wo’s lang geht. 

Ameo von T-Mobile
Der UMTS-Organizer MDA pro von T-Mo-
bile hat einen Nachfolger: den Funk-PDA
Ameo. Der WLAN-fähige Minicomputer
telefoniert über Quadband-GSM und
nützt auch GPRS, EDGE, UMTS und
HSDPA zur Datenübertragung. Die ab-
nehmbare Qwertz-Tastatur lässt sich ein-
fach per Magnet an dem Gerät fixieren.
Und was kann er sonst so, der Ameo?
Naja, eine ganze Menge: Als CPU dient
ein Intel XScale Bulverde mit 624 MHz,
der Funk-PDA verfügt über ein 5 Zoll Dis-
play, 128 Mbyte Ram, 256 Mbyte Flash-
speicher, zusätzlich ein integriertes 8 GB
Microdrive und einen Slot für miniSD-

Speicherkarten.
– Also High-
end bis der
Arzt kommt.

Natürlich ver-
fügt der Ameo
auch über eine 3
Megapixel Kamera
mit Autofokus-Ob-
jektiv sowie eine VGA-
Cam zur Videotele-
fonie. Ein weiteres
Gimmick: Auch als Navigati-
onssystem lässt sich die neue Bu-
siness-Spielerei aus dem Hause HTC
dank des eingebauten GPS-Moduls ver-
wenden. Einziger Nachteil der enormen

Ausstattung ist das doch recht
große Gewicht. Das Moppelchen

von T-Mobile wiegt nämlich
ganze 350 Gramm. Obwohl

man es ihm bei dieser Lei-
besfülle kaum zutrauen

würde, kann der MDA
Ameo mit über 300

Stunden
Standby-

Zeit bzw
vier Stunden

Sprechzeit aufwarten.
Übrigens wird das Teil auch

von Dangaard unter dem Namen
HTC X7500 vertrieben.

SHORTCUTSHORTCUT
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D
ie Probleme rund ums Thema Ser-
vice sind vielfältig und sorgen seit
Jahren für Wirbel. Am POS muss

man sich nicht nur mit der Abwicklung der
Reparatur- bzw Garantiefälle herum-
schlagen, sondern sieht sich – quasi als
Draufgabe – vielleicht auch noch einem
aufgebrachten Kunden gegenüber, weil
wieder einmal etwas nicht funktioniert hat. 
Das soll sich nun alles ändern. Es geht – er-
raten – um die viel diskutierte gemeinsame
Service- und Logistikplattform für Garan-
tiefälle der wichtigsten Handyhersteller.

„Wir ziehen da alle an einem
Strang, in einer Koopera-

tion, die es noch nie

vorher gegeben hat“, erklärte Gerhard
Belousek, Head of Customer Service von
Sony Ericsson. 
Allerdings hat sich der ursprünglich für Jah-
resbeginn geplante Start unter anderem
wegen der komplexen Vertragsverhand-
lungen verschoben. Als Wunschtermin der
Hersteller für die Inbetriebnahme des Sys-
tems steht nun der 1. April fest. Ein erster
Test läuft bereits.

Umfassender Ansatz

Die gemeinsame Serviceplattform ist je-
denfalls ein viel versprechender Ansatz um
die Service-Misere bei Garantiefällen in den

Griff zu bekommen. Der Vorteil liegt in den
nutzbaren Synergieeffekten: In der ge-
planten Version sollen die zwei Logistik-
partner, Arvato und Teletek/Combase, die
zu reparierenden Handys aller beteiligten
Hersteller vom Händler und den Netzbe-
treibershops übernehmen. Diese beiden
Unternehmen fungieren als Drehscheiben
und Reparatur-Center für alle Mobiltele-
fone, die nicht von Service-Partnern im
Handel selbst repariert werden. Daneben
können die Logistiker auch die defekten
Geräte an einen speziellen Reparaturpartner
„weiterrouten“. Entscheidend ist das in-
tegrierte IT-System, das sowohl bei Teletek
als auch bei Arvato eingeführt wird und die
lückenlose Verfolgung der zu reparierenden
Handys erlaubt.
„Für den Handel gibt es so ein transpa-
rentes Frontend, mit dem er den Fortschritt
bei der Reparatur kontrollieren kann. Der
Kunde wiederum hat ein Serviceverspre-
chen von uns“, erklärt Peter Fromm, Head
of Customer Care, Nokia Alps. Das Servi-
ceversprechen bei den Garantiereparaturen
lautet für alle beteiligten Handyhersteller
gleich: Innerhalb von zehn Tagen nach der
Abholung des Geräts durch den Logistiker
soll der Kunde sein Handy repariert wieder
in Händen halten. Sollte das nicht möglich
sein, so wird ein Eskalationsprozess einge-
leitet. Dh, der Kunde erhält dann ein Neu-
gerät.
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Servicelösung für Mobiltelefone

Silberstreif am 
Horizont
Das Servicethema für Mobiletelefone ist ja sehr
emotional besetzt – um es einmal zurückhal-
tend auszudrücken. Doch es gibt einen Silber-
streif am Horizont: Die Hardwarehersteller ar-
beiten an einer gemeinsamen Serviceplattform,
die zumindest die Abwicklung der Garantie-
reparaturen auf eine völlig neue und hoffentlich
tragfähige Basis stellen soll. 

Informationsqualität zählt
Damit die garantierten Durchlaufszeiten bei den Garantiereparaturen auch erreicht
werden, ist auch ein gerütteltes Maß an Information für die Service-Center der Her-
steller notwendig. Dazu dient die Eingabe-Maske für das Service-Tool der beiden 
Logistikpartner Arvato und Teletek, in der „Muss“-Felder definiert sind, mit denen 
bereits bei der Übernahme des Geräts eine erste Fehlerbeschreibung gemacht wird.
Auch muss für den reibungslosen Ablauf der Garantiebeleg zu dem Mobiltelefon 
vorhanden sein. 

„Man muss es klipp und klar sagen, ein System ist nur so gut wie seine Teilnehmer. Da
muss man am POS auch das notwendige Bewusstsein schaffen“, so Harald Gschiel,
Customer Services Manager von Motorola. Dazu sollen von Herstellerseite auch ent-
sprechende Hilfen angeboten werden, damit im Handel frühzeitig Feuchtigkeits- oder
mechanische Schäden erkannt werden. Damit soll auch verhindert werden, dass Fälle,
die nicht unter die Garantie fallen, das System belasten. 

HINTERGRUNDHINTERGRUND

Das Thema Handy-Service auf Garantie ist sehr emotional 
besetzt. Jetzt gibt es einen Silberstreif am Horizont, die 
große Service-Lösung soll im 2. Quartal kommen. 
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2007 wird super!

Ich freue mich sehr, dass  
wir Sie unter einer „neuen 
Adresse“ begrüßen dürfen!  
Wir befinden uns ab sofort 
nicht mehr in Ihrem Brief-
kasten, sondern in der Mitte 
dieses Magazins, das Sie mit 
allen Neuigkeiten versorgt, die 
Sie am P.O.S. brauchen. Und 
um ehrlich zu sein: Genau da 
gehören wir auch hin, denn 
wir erreichen über unseren 
neuen Vertriebsweg immerhin dop-
pelt (!) so viele Leser! Für Sie ändert 
sich nichts, wir informieren Sie mit 
SalesNews auch weiterhin verlässlich 
viermal im Jahr.

Wir sind zwar kein Boulevard-Blatt, 
doch unsere Schlagzeilen kommen 
um den Begriff „Superlative“ diesmal 
einfach nicht herum: Das Weihnachts-
geschäft war dank Ihres Supports  
ein Super-Start ins Jahr 2007.  
Die Nummer 1 bei mobilen Daten-
lösungen und auch bei unserem 
Super10 Tarif, der mit Ihrer Unterstüt-
zung echt eingeschlagen hat – hier 
gebührt Ihnen ein „Super-Dank“!

Wie es heuer weitergeht, lesen Sie 
auf den folgenden Seiten. Vorweg 
möchte ich jedoch gleich einen wich-
tigen Punkt nennen: Die TopSellers 
für T-Mobile und tele.ring sind nun 
EIN Programm. tele.ring-Punkte zäh-
len somit für die T-Mobile TopSellers 
– bitte nicht vergessen! Wenn auch 
Sie 2007 in der obersten TopSellers-
Liga mitspielen wollen, empfehle ich 
Ihnen gleich einen kurzen Klick in die 
T-Mobile Academy unter  
www.t-mobile-academy.at. Ich sage 
nur so viel: Die Trainingsvideos dort 
sind wirklich gelungen! 

Ich wünsche Ihnen ein entspanntes  
Lesevergnügen!

Ihr Wolfgang Lesiak

Prok. Wolfgang Lesiak,  
Executive 
Vice President  
Consumer Sales
T-Mobile und
tele.ring

Die Farbe des Mobile Internet ist Magenta 
– so viel steht fest. Schon 100.000 zufriedene 
T-Mobile Kunden genießen dank innovativer 
Hardware wie etwa der web’n’walk Card 
(für Notebooks) oder der web’n’walk Box 
compact (für Stand-PCs und Notebooks mit 
USB-Port) die kabellose mobile Freiheit zu 
Spitzentarifen.

Ab 1. April 2007 – kein Scherz – beweist  
T-Mobile mit einem innovativen Preismodell 
erneut seine Pionierrolle bei Mobile Inter-
net und bietet erstmals einen Daten-Tarif 
für den kabellosen Breitband-Zugang oh-
ne monatliche Grundgebühr: Das perfek-
te Angebot für Kunden, die ihren Bedarf 
nicht so genau abschätzen können und 
die mobilen Freiheiten ohne großes Risiko 
testen wollen oder gelegentlichen Zugang 
an Orten haben möchten, wo sie sich nicht 
so oft aufhalten. Bezahlt wird lediglich das, 
was auch tatsächlich verbraucht wurde. Mit  
10 Cent pro Megabyte wahrlich nicht viel.

Neu sind auch die restlichen Mobile Internet Tarife (siehe Tabelle). 
Damit gibt T-Mobile nicht nur preislich den Takt vor, die Tarife sind 
„maßgeschneidert“ für alle Arten von Nutzungsverhalten: von  
MI Free für Ausprobierer und MI Small für Wenig-Surfer bis hin zu  
MI X-Large für Power-User. T-Mobile bietet für jeden Kunden das pas-
sende Angebot. So sind Einsteiger mit lediglich 15 Euro monatlicher 
Grundgebühr und 500 MB Gratisvolumen bestens bedient. Für all 
jene, die vermehrt das Internet nutzen, gibt es den Tarif MI Medium 
für Durchschnitts-Surfer. Dieser kostet günstige 25 Euro pro Monat 

Neue Mobile Internet Tarife machen Highspeedsur fen be

 
 
 Für   Für Wenig- Für Durchschnitts- Für Power- 

 Ausprobierer Surfer Surfer User    
 MI Free  MI Small MI Medium MI X-Large 

Monatlicher Paketpreis  0,00  15,00  25,00 55,00 
Monatliches inkl. Datenvolumen     /  500 MB  1,5 GB   10 GB 
Zusätzliche Datenübertragung 0,10/MB 0,10/MB 0,10/MB 0,10/MB 

          T-Mobile Internet  

MINDESTVERTRAGSDAUER 18 MONATE. OHNE ZEITGUTHABEN. IM JEWEILIGEN TARIFPAKET ENTHALTENE FREIEINHEITEN (MB) GELTEN INNERHALB ÖSTERREICHS UND FÜR JEWEILS EINE ABRECH-
NUNGSPERIODE. EINE ÜBERTRAGUNG IN DIE NÄCHSTE ABRECHNUNGSPERIODE IST NICHT MÖGLICH. IST DIE ABRECHNUNGSPERIODE KÜRZER ALS EIN MONAT, WERDEN FREIEINHEITEN UND PA-
KETPREIS ALIQUOTIERT. NACH VERBRAUCH DER FREIEINHEITEN WIRD GEMÄSS DEM JEWEILIGEN TARIF VERRECHNET. DIE ABRECHNUNG ERFOLGT IN 50 KB BLÖCKEN. DATENTRANSFERVOLUMEN 
FÜR GPRS/UMTS/WLAN. IM ROAMINGFALL WIRD GEMÄSS DEN ROAMINGGEBÜHREN VERRECHNET. ALLE ANGABEN IN EURO INKL. 20% UST. ES GELTEN DIE AGB DER T-MOBILE AUSTRIA GMBH. 
 
 
 

Für mehr Flexibilit ät
ab 0 Euro Grundge bü
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          Steckbrief: Ing. Robert Chvátal

Seit 1. März 2007 sitzt ein neuer 
Kapitän auf der Kommandobrücke  
des T-Centers in Wien. Mit dem gebürtigen  
Tschechen Robert Chvátal übernimmt ein Mobilfunk- 
und markenerfahrener Manager die Geschäftsfüh-

rung in Österreich. Der 38-Jährige 
kann bereits auf eine zehnjährige 
Branchen-Erfahrung in den nicht 
minder spannenden Märkten  
Tschechien und Slowakei zurück-
blicken.

Robert Chvátal, geboren am  
10. August 1968 in Cáslav,  
Tschechien.
1992 absolvierte er sein Studium 
für International Business an der 
Prague School of Economics mit 

Schwerpunkt International Marketing. 

1997 startete Robert Chvátal als Marketing- 
Direktor bei Radio Mobil, dem Vorläufer von  
T-Mobile in Tschechien. 

Mit Mai 2002 wechselte er an die Spitze der  
slowakischen Schwesterfirma und setzte die  
Umbenennung von EuroTel in T-Mobile Slovensko 
äußerst erfolgreich und rasch um. 

„Ich freue mich sehr auf meine neue Aufgabe.  
Der österreichische Mobilfunkmarkt ist im Vergleich 
zur Slowakei ein ganz anderer, viel wettbewerbs-
intensiver. Mein Ziel ist es, auf diesem Markt  
unsere Position erfolgreich mit exzellentem Service 
und innovativen Produkten auszubauen“, sagte er 
zum Amtsantritt. 

Klax (Wertkarte): 0676/2030, Fax: 0676/2300 
Privatkunden: 0676/2000, Fax: 0676/2300 
Businesskunden: 0676/20333, Fax: 0676/20334 
Comfort Line: 0900/300 700 
Rufnummernauskunft: 118 676 
Klax Ladeservice: 0676/2040 
 
Kundenpostfächer  
Klax & Privatkunden: PF 676, 1030 Wien 
Businesskunden: PF 10676, 1030 Wien 
 
 
 
Anmeldeline: 0676/2002, Fax: 01/795 85-555 
Partner Support: 01/795 85-6850, Fax: 01/795 85-6544 
Quick Online Hotline: 0676/2349-6969 
E-Mail Support: vertrieb@t-mobile.at 
Internet: http://partner.t-mobile.at 
 http://www.t-mobile-businessworld.at 
 http://www.t-mobile.at 
Persönliches Service-Portal  
für KundInnen: www.t-mobile.at | Mein T-Mobile 
 
 

        Service für Kunden

        Service für Partner

edsur fen bereits ab 0 Euro Grundgebühr möglich.

und beinhaltet sensationelle 1,5 GB Inklusivvolumen pro Monat. 
Aber auch für richtige Power-User, wie berufliche Vielnutzer oder 
Kunden, die privat gerne intensiven Datenaustausch mit Bild und 
Ton pflegen, hat T-Mobile den passenden Tarif: MI X-Large. Um nur  
55 Euro Grundgebühr pro Monat können sagenhafte 10 Giga-
byte konsumiert werden. Das ist der Tarif mit dem besten Preis- 
Leistungs-Verhältnis am Markt! 

Übrigens: Jedes weitere Megabyte nach Verbrauch des Inklusiv-
volumens kostet einheitlich günstige 10 Cent.

Der erste Einstieg ins superschnelle kabellose Internet wird  
T-Mobile Kunden durch weitere attraktive Angebote leicht gemacht: 
T-Mobile erlässt allen, die bereits einen Vertragstarif haben, die 
einmaligen Freischaltungskosten für Mobile Internet in der Höhe 
von 40 Euro (ausgenommen im Tarif MI Free). Weiters gibt es die 
beliebte Hardware, wie etwa die web’n’walk Box compact oder 
die web’n’walk Card bereits ab 0 Euro, so etwa bei den Tarifen  
MI Medium und MI X-Large.

P.S. Wussten Sie, dass der Datendurchsatz beim Versenden 
bereits bei 3,6 Megabit pro Sekunde liegt? Das ist 30 Mal schneller 
als ein Analogmodem! 

 

lit ät: Mobile Internet 
ge bühr!



Das Modell der Pauschalgebühren schätzen viele Konsumen-
ten: Das beginnt beim Urlaub und endet beim Bankkonto. Vorher 
wissen, was die Dienstleistung kostet und womit man kalkulie-
ren kann, ist ein unschätzbarer Informationsvorsprung. Und das 
Beste daran: Bei einer standardisierten Dienstleistung wie der 
Sprachtelefonie ist die Kalkulation besonders leicht! Der Beweis: 
Die neuen Super Tarife von T-Mobile, die die unterschiedlichsten 
Bedürfnisse, vom Einsteiger bis zum beruflichen Vieltelefonierer, 
perfekt abdecken. 

SuperCent 9: Die absolute Netzfreiheit Um 9 Euro Grundgebühr 
telefoniert man in ein Netz eigener Wahl um nur 1 Cent/Minute. 
Dieses „Lieblingsnetz“ kann das T-Mobile Netz, das Festnetz oder 
auch ein fremdes Mobilnetz sein. Alternativ für SMS-Vielschreiber 
kann statt einem Netz auch SMS* gewählt werden, das bedeutet, 
man bezahlt pro Kurznachricht nur 1 Cent. Die Minute in andere 
Netze kostet einheitlich 25 Cent, ein Anruf auf der Mailbox wird 
mit 5 Cent verrechnet.

Fazit: Es gibt in Österreich keinen günstigeren Vertragstarif 
inklusive Wahlnetz und somit mit absoluter Netzfreiheit.

SuperCent 15: In 2 Netze um 1 Cent Um ebenfalls schlanke  
15 Euro Monatsgebühr gilt der 1 Cent Tarif unlimitiert für Gesprä-
che im T-Mobile Netz und ein zweites Netz freier Wahl. Auch hier 
sind Festnetz, ein Fremdnetz oder SMS* schon um 1 Cent möglich. 
Darüber hinaus werden 25 Cent/Minute in andere Netze bzw.  
5 Cent zur Mailbox abgerechnet – wie bei SuperCent 9.

Fazit: Perfekte Kalkulationsbasis für alle Kunden, die den Groß-
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Tarife

teil ihrer Gesprächspartner im eigenen und in einem bestimmten 
Fremdnetz haben.

SuperZeit: Unschlagbar günstig um 0 Cent telefonieren Die 
Leistung, die Vertragskunden bei SuperZeit bekommen, kann sich 
sehen lassen: Um 19 Euro können Gesprächspartner in gleich 
3 Netzen um 0 Cent** angerufen werden: im T-Mobile Netz, im 
Festnetz und in einem weiteren Mobilnetz freier Wahl. Auch hier 
gilt statt dem zweiten Mobilnetz die SMS-Alternative*. Achtung: Um  
19 Euro sind somit schon der größte Teil aller Telefonate abgegol-
ten. Lediglich Gespräche in die verbleibenden Mobilnetze kosten  
25 Cent/Minute, der Anruf zur T-Mobile Box 5 Cent.

Fazit: Dass sich viele Kunden bereits eine „SuperZeit“ gemacht 
haben, hat seinen Grund. Der Tarif erlaubt größtmögliche Flexibi-
lität bei kalkulierbaren Kosten. Bei 0 Cent gibt es wahrlich nicht 
viel zu rechnen.

SuperFlat: Der Rundum-sorglos-Tarif Über den SuperFlat Tarif 
muss man nicht viel sagen: Um 75 Euro monatlich sind alle kommu-
nikativen Bedürfnisse abgedeckt – Sprachtelefonie, SMS, ja sogar 
Internet am Handy***. Ein Pauschaltarif, der die Bedürfnisse von 
privaten Vieltelefonierern, Freiberuflern oder Kleinunternehmern 
ohne Wenn und Aber erfüllt. Speziell günstig ist beim SuperFlat 
auch die Partnerkarte, die nur 71 Euro im Monat kostet.

Fazit: Wer sehr viel kommuniziert und schon am Monatsanfang 
wissen will, was ihn erwartet, ist mit SuperFlat bestens beraten. 
Beste Qualität zum Fixpreis und – garantiert – keine Überraschun-
gen auf der Rechnung. 

Die neuen T-Mobile Vertragstarife bieten für jeden Kommunikationstyp maßgeschneiderte 
Lösungen und reichen von 1 Cent in ein Lieblingsnetz bis zur All Inclusive Flatrate.

Gut, Besser, Super!

 
           Die Super Tarife im Überblick
 SuperCent 9 SuperCent 15 SuperZeit1 SuperFlat3 
    

Monatliche Gebühr  Euro 9 Euro 15 Euro 19  Euro 75  
zu anderen Netzen  1 Cent in ein Wahlnetz 1 Cent netzintern 0 Cent netzintern 0 Cent in alle Netze 
  1 Cent in ein Wahlnetz 0 Cent in ein Wahlnetz  0 Cent für SMS 
   0 Cent ins Festnetz 25 MB inklusive 
Wahlnetze  Festnetz, Mobilnetz, Festnetz, Mobilnetz  Mobilnetz oder SMS 
 netzintern oder SMS oder SMS 
VERBINDUNGSENTGELTE IM INLAND, 0-24H, ALLE ANGABEN IN EURO INKL. 20% UST. MINDESTVERTRAGSDAUER 24 MONATE. TAKTUNG 60/30: DIE ERSTE MINUTE WIRD ZUR GÄNZE, DANACH IM 30 SEKUNDEN TAKT ABGERECHNET.  TARIFWECHSEL: IN DEN ERSTEN 12 MONATEN 
AB NEUANMELDUNG IST EIN TARIFWECHSEL IN EINEN TARIF MIT NIEDRIGERER MONATLICHER GRUNDGEBÜHR (TARIFDOWNGRADE) AUSGESCHLOSSEN. 
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Wichtig: 

Flexibel bleiben die „Super“-Kunden auch dann, 

wenn ihre Gesprächspartner wechseln sollten und  

eine Korrektur des Wahlnetzes Sinn macht. Bei Bedarf 

kann das Wahlnetz jederzeit gewechselt werden. 

Einmal pro Monat ist der Wechsel sogar kostenlos.  

Für jeden weiteren werden 5 Euro verrechnet.
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Wozu brauche ich eigentlich noch das Festnetz? Diese und 
ähnliche Fragen beschäftigen Kleinunternehmer heutzutage. Die 
Mitarbeiter haben ohnehin ein Handy und sollten ihre Arbeitszeit 
in der Regel beim Kunden zubringen. Faxe lassen sich längst 
elektronisch empfangen und am PC-Bildschirm öffnen oder aus-
drucken. Also wozu einen Festnetz-Anschluss am Leben erhalten, 
der von Monat zu Monat weniger genutzt wird? 

Zwei Argumente, warum Unternehmer noch immer ans Festnetz 
glauben: Erstens, eine Festnetz-Nummer auf der Visitkarte steht 
noch immer für eine gewisse Art von Seriosität, und zweitens, das 
Internet muss ja schließlich über eine Erdleitung gehen – oder? 
Zwei Argumente, die T-Mobile dank der Innovationskraft des  
Mobilfunks und guter Geschäftsmodelle schnell entkräften 
kann.

T-Mobile bietet Kleinfirmen und Freiberuflern mit Replace 
einen kompletten Festnetz-Ersatz, ohne die gewohnte Rufnummer 
aufgeben zu müssen. Die Festnetz-Nummer wird ohne Festnetz-
Anschluss einfach „mitgenommen“. Das Prinzip der Rufnum-
mernmitnahme bei einem Betreiberwechsel gilt bei Replace auch 
für Unternehmen, die für ihre Kunden, Partner und Lieferanten 
weiterhin unter der Festnetz-Nummer erreichbar bleiben wollen.  
Der Anruf wird automatisch auf das T-Mobile-Handy weiter- 
geleitet – ohne Extra-Kosten.

Wer nicht komplett auf den Festnetz-Apparat verzichten will, 
bekommt einen, der genauso aussieht, aber mit einer so genann-
ten „Multi-SIM“-Karte bestückt ist: das GSM Desktop Phone. Die 
monatliche Grundgebühr für die Multi-SIM beträgt 6 Euro. Für 
jede Festnetz-Nummer, die ins T-Mobile-Netz portiert wird, fallen  
12 Euro Options-Gebühr pro Monat an. Dasselbe ist natürlich auch 
für die Portierung einer Fax-Rufnummer möglich: Ein Fax-Adapter 
macht’s möglich.

Gerade für Kleinfirmen ist Replace eine ideale Gesamtlösung 
für Kommunikation, denn mit dem Bandbreiten-starken Mobile 
Internet über HSDPA können ein oder mehrere PC oder Laptops 
über Mobilfunk ins Internet gehängt werden. Die Hardware –  
web’n’walk Card plus, web’n’walk Box compact, web’n’walk Card 
express oder der bewährte web’n’walk WLAN-Router – stellt bis 
zu 3,6 Megabit schnelle Verbindungen her. Eine Alternative, die 
in puncto Schnelligkeit und Zuverlässigkeit den Vergleich mit 
verkabeltem Breitband-Internet nicht zu scheuen braucht. In 
Kombination mit den attraktiven Business Tarifen von T-Mobile ist 
 Replace sowohl in den Anschaffungs- als auch laufenden Kosten 
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Modern Times  
im Büro

Die komplette Bürokommunikation über   
Mobilfunk abwickeln? Kein Problem:  
Günstig und flexibel mit Replace von T-Mobile.

Replace

 
  

 Keine herkömmliche Festnetz-Grundgebühr mehr
 Kosten für teure Rufumleitungen vom Festnetz aufs Handy  

 entfallen
 Alle Kommunikationskosten transparent und einfach  

 über einen Anbieter, alle Dienste auf einer Rechnung
 Bei Bedarf weltweit unter der Festnetz-Nummer am  

 T-Mobile Handy erreichbar
 Flexibilität in jeder Hinsicht, Arbeiten an jedem Ort
 Festnetz-Nummer behalten, keine Rufnummernänderung  

 auf Drucksorten
 Kündigungsformalitäten beim Festnetz-Betreiber  

 übernimmt T-Mobile

Die Kundenvorteile
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Die Musik-Maschine
Ein brandneues, ultraflaches, edles UMTS-
Multimedia-Handy, das seine Stärken nicht 
nur im Design (orange-schwarz-metallic) 
ausspielt; seine Qualitäten sind vor allem 
hörbar. Im Lieferumfang ist eine 1 GB Mini-
speicherkarte, auf der eine mittelgroße 
Songauswahl locker Platz hat. Die Sound-
qualität ist dank der exzellenten Ohrstöp-
sel bestechend – auch im Vergleich mit 

marktüblichen MP3-Playern. Abge-
spielt werden sämtliche Audio-For-
mate, und das Überspielen der 
Songs ist dank USB-Port richtig 

einfach. Zusätzlich besitzt es eine Blogging-Funktion sowie 
die Musikerkennung TrackID®, durch die man Titel, Inter-
pret und Album eines Songs online abfragen kann. Eine 
2 MP Kamera, E-Mail-Client, Mini-Browser sowie ein Organi-
zer runden die Ausstattung dieses Walkman-Handys ab. 
Bei Erstanmeldung: ab 199 Euro (inkl. web’n’walk)*

Das Super-Sicher-Handy
Der koreanische Hersteller hat sich für 
dieses günstige Multimedia-Handy ein 
besonders trickreiches Feature einfallen 
lassen: Handys gehören zum beliebtesten 
Diebsgut – das E-250 sicher nicht. Wird 
hier die SIM-Karte ausgetauscht, gibt 
das Handy via SMS Alarm an eine vorher 
festgelegte Nummer. Allein das wird infor-
mierte Diebe vermutlich schon abschre cken! 
Ansonsten ist das Slider-Handy ein kom-
pakter Begleiter mit MP3-Player 
(10 MB interner Speicher plus Mini-SD-
Kartenslot) und UKW-Radio sowie einer 

VGA-Kamera. Perfekt für Multimedia-
Einsteiger. Bei Erstanmeldung: ab 0 Euro*

Nicht nur für Ladies!
Bei T-Mobile bekommen auch Pre-
paid-Kunden tolle Multimedia-Hard-
ware und schickes Design: Bestes 
Beispiel ist das stylische Klapp-Handy 
Z310i in Pink. Als besonderes Goodie 
können den Anrufern verschiedene 
Lichteffekte zugeordnet werden. 
Selbstverständlich an Bord: MP3-Player-
Funktion, 14 MB interner Speicher, 
VGA-Kamera, Organizer, Mini-Browser 
und ein verspiegeltes Außendisplay, 

das erst bei Eingang eines Anrufes oder einer SMS sicht-
bar wird. Hübscher Begleiter für Damen und Herren!  
Prepaid-Handy: 99 Euro*

Hardware aktuell

Sony-Ericsson 
W880i
Gewicht: 70 Gramm
Abmessungen: 
103 x 47 x 10 mm
Farbe: schwarz-orange 
Standby: 17 Tage
Sprechzeit: 6,5 Std.

Samsung 
SGH E-250
Gewicht: 81 Gramm
Abmessungen: 
100 x 50 x 14
Standby: 10 Tage
Sprechzeit: 4 Std.

 

Sony-Ericsson 
Z310i
Gewicht: 90 Gramm
Abmessungen:  
87 x 46 x 24,5 mm
Standby: 12,5 Tage
Sprechzeit: 7 Std.

SalesNews

          Replace geht weiter

Auf der Branchenmesse IT’n’T 
wurden im Februar der Öffent-
lichkeit erstmals die Replace 
Lösungen für große Unterneh-
men – mit vielen Nebenstellen – 
gezeigt. Ab April werden bei 
den ersten Kunden hochmoder-
ne mobile Nebenstellenanlagen 
(Mobile PABX, mobile private 
automatic branch exchange) in-
stalliert, die alle kommunikativen 
Stücke spielen.
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eine kostengünstige und kalkulier-
bare Kommunikationsvariante für 
Kleinfirmen, die ganz nebenbei 
räumlich total flexibel macht.  

FO
T

O
S

: 
T

-M
O

B
IL

E
 A

U
S

T
R

IA
, 

H
E

R
S

T
E

L
L

E
R

, 
B

E
IG

E
S

T
E

L
LT



8/9

FO
T

O
S

: 
T

-M
O

B
IL

E
 A

U
S

T
R

IA

*
Jetzt brechen neue Zeiten für Klax 

Telefonierer an. T-Mobile hat sich ent-
schlossen, noch mehr Möglichkeiten 
und vor allem noch mehr Freiheit in 
das Handy-Leben von Klax Kunden zu 
bringen. Während das Aufladen bis-
her zur allmonatlichen Routine gehör-
te, lässt es sich von nun an bereits ab 
der nächsten Aufladung supergünstig 
telefonieren. Wer also das ganze Jahr 
hindurch um nur 5 Cent zu T-Mobile 
und Klax telefonieren will, muss sein Klax 
Guthaben nur mehr mindestens einmal alle 
12 Monate füttern. 

Bei T-Mobile gibt es für jede Telefonie-Anforderung den per-
fekten Klax Tarif. Um wie erwähnt um nur 5 Cent netzintern tele-

Um 5 Cent zu T-Mobile & Klax. Keine monatliche Mindestaufladung! 

Klax

Mit Klax die Kosten im Griff!

fonieren zu können, ist Klax Club die erste 
Wahl. Wer in alle Netze um nur günsti-

ge 9 Cent telefonieren möchte, ist 
mit Klax Total besser beraten. 

Um die besten Klax Tarife aller 
Zeiten ohne monatliche Mindest-

aufladung zu nutzen, reicht es, 
eine kostenlose SMS-Nachricht 

mit „Club“ beziehungsweise 
„Total“ an 0676/2222 zu senden. 
Dann noch einmalig aufladen 

und ein ganzes Jahr lang super-
günstig telefonieren! Weiters attraktiv: die kostenlose 

24 h Serviceline, die Guthabenabfrage, volle Kosten-
kontrolle und die faire 60:30-Taktung. Nicht zu vergessen auch 
das tolle Angebot an aktuellen Top-Handys.  
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T-Mobile Academy

Die „T-Mobile BusinessWorld“ steht für nachhaltige Information 
zu T-Mobile Produkten. Das bleibt auch so, nur heißt Ihr ganz per-
sönlicher Zugang zum T-Mobile Vertriebs-Know-how nun „T-Mobile 
Academy“ und ist um einige Funktionen reicher.

Sie brauchen Informationen zu Produkten und Diensten sowie 
Tipps und Tricks für den Verkauf? Diese können Sie stets aktuell 
rund um die Uhr abrufen und so auch zwischendurch das eine oder 
andere Modul im virtuellen Trainingsbuch nachschlagen. Alle Infor-
mationen sind kurz, thematisch abgeschlossen und – wo sinnvoll –  
interaktiv aufbereitet.

NEU: Academy live Was „YouTube“ für das Web 2.0 Zeitalter, ist 
die „Academy live“ für Ihren Vertriebserfolg: Bei Live-Videoschu-
lungen können Sie alle Ihre Fragen direkt an den Trainer stellen 
oder auch Feedback geben. Und wenn Sie gerade keine Zeit haben, 
steht das Trainings-Video natürlich für einen späteren Download 
für Sie bereit. 

Die Highlights Zu diesen zählen neben den „Academy live“-Schu-
lungen in jedem Fall die interaktiven e-Trainings in 1:1-Simulation: 
E-Mail-Konten einrichten, Flamingos einlösen oder einfach den 
web’n’walk-Browser vorführen ist danach kein Problem mehr. Die 
wichtigsten Informationen zu neuen Hardware-Angeboten und alles, 
was Sie wissen müssen, um Ihre Kunden richtig und umfassend 

Ihr persönlicher Zugang zur T-Mobile Welt wurde „reloaded“.  
Reinschauen lohnt sich mehr denn je!

Von der Business World zur  
T-Mobile Academy

zu informieren, erfahren Sie ebenfalls in der T-Mobile Academy.  
Für den schnellen Wissenscheck zwischendurch gibt es die  
„Academy Quizzes“, kurzweilige Selbsttests zu den Academy Inhal-
ten. Und wie bei jedem guten Quiz winken den Teilnehmern auch 
hier tolle Preise vom Top-Endgerät bis hin zur Reise.

P.S. Ihr persönliches Log-in aus der T-Mobile BusinessWorld 
bleibt für die T-Mobile Academy unverändert und die Nutzung der 
Angebote ist für registrierte Mitglieder selbstverständlich kostenlos. 
Schauen Sie gleich rein! www.t-mobile-academy.at 

*

Nehmen Sie kostenlos an Live-Schulungen 
und Verkaufstrainings teil.



Netzqualität

Das Unternehmen T-Mobile steht seit zehn Jahren für exzellente 
Netzqualität und 100 Prozent verlässliche technische Infrastruktur –  
selbst bei steigendem Gesprächsaufkommen und wachsenden 
Nutzer-Zahlen.

Nach dem Merger mit tele.ring wurden zwei Netze zu einem 
großen Netzwerk zusammengelegt. Eine technische und logistische 
Meisterleistung, die in nur wenigen Monaten bewerkstelligt wurde 
– seit Herbst telefonieren alle 3,2 Millionen T-Mobile und tele.ring 
Kunden über eine gemeinsame Infrastruktur und können nun 

10/11

auf noch mehr Kapazität – 16 Prozent mehr Sendestandorte –  
vertrauen. Ein Aspekt, der beispielsweise für Mobile Internet be-
sonders wichtig ist: T-Mobile garantiert eine Datenübertragungs-
bandbreite von bis zu 3,6 Megabit pro Sekunde in allen Orten über 
4.000 Einwohner. Nicht nur UMTS, sondern auch die Nachfolge-
technologie HSDPA steht flächendeckend zur Verfügung. Damit 
beweist T-Mobile eindrucksvoll seine technologische Kompetenz, 
sowohl im heimischen als auch im internationalen Wettbewerb. 
Dass der langjährige Geschäftsleiter für IT und Technik, Günther 
Ottendorfer, sein Know-how beim deutschen Schwesterkonzern 

Exzellente Netzqualität
Das schönste Handy nützt nichts, wenn die Verbindung abreißt oder erst gar keine zustande kommt.  
T-Mobile-Kunden mussten und müssen sich mit diesem Problem erst gar nicht auseinandersetzen.

 
          Die Eckdaten zum gemei nsam
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Noch mehr Kapazität: 16 Prozent mehr  Sende
98 Prozent Netzabdeckung
Datenübertragungsraten für UMTS un  d HSD
bis zu 3,6 Megabit pro Sekunde in allen   Städten
Exzellente Sprachqualität



tele.ring bestätigt seine Positionierung als 
Preis-/Leistungsführer mit dem neuen  
Wertkartentarif „Mücke“!

SalesNews

einbringen wird, darf als Anerkennung für die Pionierarbeit am 
österreichischen Markt gesehen werden.

Das „Mehr“ an Kunden und Daten im Netz bedeutet dabei 
aber keinerlei Abstriche bei der Sprachqualität: Permanentes 
Messen, perfekte Wartung, Software-Upgrades und ständige Netz-
optimierung sind das täglich Brot der T-Mobile Techniker, die zu 
den Besten des Landes gehören. Gearbeitet wird mit modernsten 
Erkenntnissen der Netzwerk-Planung, etwa flexiblen Funkzellen, 
die den lokalen Gegebenheiten perfekt angepasst werden. 

Am Land kann eine Funkzelle schon einmal mehrere Kilome-
ter abdecken, in eng bebautem Gebiet gar nur ein paar hundert 
Meter und in stark abgeschirmten Bürokomplexen mit viel Beton 
etc. kommen mitunter sogar „Indoor“-Repeater, sprich Verstärker, 
zum Einsatz. Das ständige Feintuning ist Teil einer permanenten 
Höchstleistung in Sachen Qualitätssicherung. Und die Anstren-
gungen lohnen sich, wie Qualitätsvergleiche – im Rahmen eines 
TÜV-zertifizierten Prozesses – mit dem Mitbewerb immer wieder 
zeigen. Das beste Netz ist für die Kunden das, von dem sie gar 
nicht merken, dass es da ist … 

Mücke ist ideal für all jene Kunden, die ohne lästige Vertrags-
verpflichtungen bei bester Qualität telefonieren und am Monats-
ende keine Rechnungen kontrollieren wollen. 

Bestechend: Die Eckdaten des Tarifs sind rasch erklärt und 
funktionieren ohne jegliche Fußnoten!

 
 6,9 Cent rund um die Uhr in alle heimischen Netze,  

 ins Festnetz und zur Mailbox 
 keine Anmeldung
 keine Grundgebühr, kein Mindestumsatz pro Monat
 keine Aktivierungsgebühr
 keine Bindungsfrist
 15 Cent pro SMS

Natürlich können tele.ring Mücke Kunden im und ins Ausland 
Gespräche führen und für den Auflade-Vorgang auch Bankomat-
Terminals benutzen. Ein Umstand, der auch nach Ladenschluss 
garantiert, dass in jedem Fall weiter telefoniert werden kann. Die 
Mücke-Ladebons gibt es bereits ab 10 Euro, 20 und 35 Euro sind 
die nächsthöheren Stufen. 

Das Mücke-Start-Paket (SIM only!) gibt es noch bis  
30. April 2007 günstiger: 9,90 Euro (statt 14,90) mit inkludierten 
5 Euro Gesprächsguthaben. 

tele.ring

gemei nsamen Netz

Unsere Vertriebspartner finden die UMTS/HSDPA- 
Versorgungskarte (mit Adress-Suche) im T-Mobile  
PartnerWeb unter https://partner.t-mobile.at unter dem 
Menüpunkt „Kunden beraten/INFO“
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Mücke ist nicht  
zu schlagen!

nt mehr  Sendestandorte

MTS un  d HSDPA:  
n allen   Städten über 4.000 Einwohner
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Der Startschuss ist gefallen: Seit 1. März läuft das  
TopSellers-Programm für 2007. Und auch wenn der September 
jetzt noch lang entfernt scheint, wälzt das bewährte Organisa-
tionsteam bereits Reisekataloge und geht in die grobe Vorplanung 
für den legendären Schulungs- und Socialising-Trip, den auch in 
diesem Jahr wieder 170 TopSellers genießen werden. 

Wer bei den vorangegangenen Trips schon einmal das Ver-
gnügen hatte, dabei zu sein, weiß, dass sich die Teilnahme lohnt: 
Vier Tage Information, sonnige Entspannung und viel Zeit für 
interessante Gespräche und Aktivitäten mit den Mitreisenden sind 
mittlerweile ein beliebter Mix geworden. Und so viel ist sicher: 
Nach Teneriffa, Tunesien, Malta, Kreta und Sizilien garantieren wir 
wieder einen traumhaft schönen mediterranen Hotspot – lassen 
Sie sich überraschen!

An den Formalitäten für den Bewertungsprozess ändert sich 

TopSellers 2007 läuft – und tele.ring ist mit dabei!

Der Schulung entgegen

TopSellers

 

Teilnehmen können nur registrierte  

TopSellers! Wer das noch nicht ist, bitte 

gleich auf www.topsellers.at vorbeisurfen 

und diese kurze Formalität erledigen.

Achtung! Members only:

nichts. Notieren Sie sich jedoch schon vorab den Bewertungs-
zeitraum in Ihrem Kalender – das wäre der Zeitraum 1. März bis  
31. Juli 2007.

Noch eine wichtige Neuigkeit Wir heißen tele.ring im TS-Club 
herzlich willkommen! Das bedeutet für Sie: Alle tele.ring-Anmeldun-
gen zählen selbstverständlich genauso für die T-Mobile TopSellers. 
Familienzuwachs kann eben echt vorteilhaft sein! 
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D
er Startschuss für die Service-Kom-
bination aus Mobilfunk und VoIP
ist stilgerecht am Rande des 3GSM

World Congress gefallen. Die Motivation
zu diesem Schritt liegt in der technischen
Entwicklung. Nemsic geht davon aus, dass
der Trend zu VoIP nicht mehr aufzuhalten
ist: „Laut Prognosen werden in Westeu-
ropa bereits 2015 42% aller Gesprächs-
minuten über VoIP laufen.“ 
Ein Indikator für die zukünftige Bedeutung
von VoIP mag die Erfahrung der Mobilkom
beim Start des Friendly Customer-Tests
gelten. Hier sah sich der Netzbetreiber einem
eher ungewöhnlichen Problem gegenüber.
Der vorgesehene Rahmen von 1.000 Test-
kunden war innerhalb von 24 Stunden nach

Projektstart im vergangenen Oktober voll-
kommen ausgeschöpft, weswegen die Mo-
bilkom weitere 1.000 Plätze für den Pilot-
versuch öffnete. Nach viermonatiger Test-
phase hat die Mobilkom nun den Versuch
in den Regelbetrieb übernommen.
„A1 over IP“ bietet dem Enduser einige
Vorteile: So ist er immer unter seiner 0664-
Nummer erreichbar, egal ob er den Anruf
auf dem Handy oder dem PC entgegen-
nimmt. Geht ein Anruf ein, läuten in diesem
Fall beide Geräte und IP-Anrufe können
auch am Handy entgegengenommen
werden. Der Benutzer kann kostenlos von
PC zu PC sowie zu anderen „A1 over IP“-
Usern telefonieren. Bei Anrufen vom PC in
österreichische Fest- oder Mobilnetze gilt

der A1-Sprachtarif des Users. Anrufe vom
PC in ausländische Mobil- oder Festnetze
sind um bis zu 40% billiger.

Mehr Funktionen 

Bereits in der Testversion unterstützte „A1
over IP“ Video-Telefonie, Konferenzschal-
tungen und Instant Messaging. In der kom-
merziellen Version sind hier noch einige Fea-
tures hinzugekommen: Mittels der erwei-
terten A1 Mobilbox können nun auch
Sprachnachrichten bei Verbindungen von
PC zu PC hinterlassen werden. Auch erlaubt
das Kontaktmanagement nun den Import
von Outlook-Einträgen, und die Presence-
Funktion zeigt an, welcher meiner Kom-
munikationspartner gerade online ist. Auf
Wunsch der Testkunden wurde auch die
Möglichkeit zum SMS-Versand über A1
over IP eingeführt.  Voraussetzung für die
Nutzung ist ein Mobilkom-Vertrag für einen
Sprachtarif sowie ein A1.net-Benutzername.
Damit kann sich der Benutzer schon unter
www.A1.net/A1overIP anmelden und den
Client herunterladen. Das monatliche Grund-
entgelt für A1 over IP beträgt 3,90 Euro.
Für den Start des VoIP-Angebots hat die
Mobilkom auch ein eigenes Promotion-An-
gebot bereitgestellt. Jeder Kunde, der sich
bis zum 31. März 2007 zu „A1 over IP“ an-

meldet, kann das Service im er-
sten Jahr ohne Grundent-

gelt nutzen. 

Mobilkom mit VoIP

Crossover
Für Mobilkom-CEO Boris Nemsic ist VoIP schlicht der „heißeste
Trend der Branche“. So verwundert es auch nicht, dass die 
Mobilkom „A1 over IP“ nach nur wenigen Monaten im Friendly 
Customer-Test als kommerzielles Angebot auf den Markt 
gebracht hat. 

A1 over IP

✔ Monatliche Kosten: 3,90 Euro

✔ Anmelden: unter www.A1.net/
A1overIP und VoIP-Client herun-
terladen

✔ Identität: Der Benutzer ist immer
unter seiner 0664-Rufnummer er-
reichbar

✔ Ruf annehmen: Anrufe können
sowohl am PC als auch am Handy
entgegengenommen werden

✔ Vorteile: bei Anrufen von PC zu
PC sowie zu anderen „A1 over IP“-
Usern keine Gesprächsgebühren;
bei Anrufen ins Ausland bis zu
40% Kostenersparnis 

FACTSFACTS

Im Internet tele-
fonieren, und das
mit der A1-
Nummer: A1 over
IP verbindet die
niedrigen Kosten
der Internet-
Telefonie mit 
der ständigen 
Erreichbarkeit
der Mobilkom-
munikation.

P.O.S.



F
ür Aufsehen auf dem 3GSM sorgte der
Nachfolger des mittlerweile legen-
dären Communicators. Der E90 Com-

municator funkt mit Quad-
band, surft mit HSDPA

und EDGE sowie WLAN. Mit 210 Gramm
wiegt der E90 allerdings fast das Doppelte
seines kleinen Bruders E65. Die Ausstat-
tung macht das jedoch wett: Zwei Displays
mit 24 Bit-Farbtiefe, ein GPS-System und

Nokia Maps-Anwendung machen die Nut-
zung standortbasierter Dienste möglich.
Das E90 verfügt außerdem über eine 3,2
Megapixel-Kamera mit Autofokusobjektiv
sowie eine Kamera für Videokonferenzen.
Da der Spaß nicht zu kurz kommen darf,
hat das E90 Smartphone ein FM Radio,
einen Music- und Video-Player. Das zweite
neue Businessteil von Nokia, das nur 15,5
mm dicke E65-Schiebehandy, versucht sich
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Nokia: Spaß mit Highend

Business, Navigation und TV
Auf dem 3GSM World Congress in Barcelona zeigte auch Nokia seine neue
Kollektion. Der Weltmarktführer präsentierte den Communicator-Nach-
folger, ein Navigationshandy und ein auf DVB-H spezialisiertes Handset.

E90 Communicator
Besonderheiten: Smartphone mit
UMTS, WLAN, GPS und 3,2 Megapixel
Kamera.

Standardfeatures:

✔ Connectivity:
GSM/GPRS/UMTS/HSDPA/EDGE/W-
LAN (850/900/1800/1900 MHz GSM,
2,1 GHz UMTS, WLAN: 802.11b,
802.11g)

✔ Display: Inneres: Active matrix color
display (800 x 352 Pixel), 16 Mio
True Colors. Äußeres: Active matrix
color display (240 x 320 Pixel), 16
Mio True Colors.

✔ Kamera: 3,2 Megapixel, Blitz und
Autofokus, QCIF Kamera für Videote-
lefonie

✔ Music-Player: MP3, AAC

✔ Kommunikation: SMS, MMS, In-
stant Messaging, Internet, eMail,
Bluetooth, USB, Video-Telefonie

✔ Speicher: 128 MB integriert, Slot für
microSD-Card

✔ Sonstiges: GPS-Navigation, Nokia
Maps, Quickoffice, VoIP 2.1, Down-
load-Applikation für Add-Ons

✔ Abmessungen: 132 x 57 x 20 mm

✔ Gewicht: 210 g

N6110 Navigator
Besonderheiten: Smartphone mit Voice-
Guided 3D-GPS-Navigation. 

Standardfeatures

✔ Connectivity:
GSM/GPRS/UMTS/HSDPA/EDGE
(850/900/1800/1900 MHz GSM,2,1
GHz UMTS)

✔ Display: 2.2" QVGA (320 x 240
Pixel), 16 Mio True Colors

✔ Kamera: 2 Megapixel, 16x Digital-
Zoom, LED-Blitz; IF Kamera (352 x
288) mit 2x Digital-Zoom

✔ Music-Player: MP3, MP4, AAC,
eAAC+, WMA, Stereolautsprecher
mit 3D-Sound

✔ Kommunikation: SMS, MMS, AMS,
Instant Messaging, Internet, eMail,
Bluetooth, USB

✔ Speicher: 40 MB integriert, Slot für
microSD-Card

✔ Sonstiges: GPS-Navigation, Nokia
Maps, Attachment-Viewer, Adobe
PDF-Reader, Message-Reader

✔ Abmessungen: 101 x 49 x 20 mm

✔ Gewicht: 125 g

N77
Besonderheiten: Handset mit inte-
grierter DVB-H Antenne. 

Standardfeatures

✔ Connectivity:
GSM/GPRS/UMTS/EDGE
(900/1800/1900 MHz GSM, 2,1 GHz
UMTS)

✔ Display: 2.4" QVGA Color-Display
(320 x 240 Pixel), 16 Mio Farben

✔ Kamera: 2 Megapixel, 16x Digital-
Zoom, LED-Blitz; IF camera (352 x
288) mit 2x Digital-Zoom

✔ Music-Player: MP3, AAC, AAC+,
eAAC+, WMA, Stereolautsprecher,
Headset HS-28 mit Fernbedienung

✔ Kommunikation: SMS, MMS, In-
ternet, eMail, Instant Messaging,
Video-Telefonie, Bluetooth, USB

✔ Speicher: 20 MB integriert, Slot für
microSD-Card

✔ Sonstiges: Quickoffice Document-
Viewers (Quickword, Quickpoint,
Quicksheet), Adobe PDF-Reader

✔ Abmessungen: 111 x 50 x 18.8 mm

✔ Gewicht: 114 g

FACTSFACTS



in Benutzerfreundlichkeit. Tasten auf dem
Cover starten die meist genutzten Appli-
kationen wie Videokonferenzen, Stumm-
schalten oder auch vom Kunden definierte
Funktionen direkt. Es telefoniert ebenfalls
mit Quadband, ist UMTS- und WLAN-fähig
und besitzt eine 2 Megapixel Kamera.

eMails vs. Fernsehen

Das dritte Gerät der E-Series ist das dank
Qwertz-Tastatur für eMailverkehr opti-
mierte E61i. Der um eine 2 Megapixel Ka-
mera aufgefettete E61-Ableger beherrscht
auch das Editieren von Dateianhängen.

UMTS und WLAN sind integrierte Stan-
dards bei dem im zweiten Quartal erwar-
teten Handset.
Aufgrund des 2007 auch in Österreich star-
tenden DVB-H-Mobilfernsehstandards
zeigte Nokia mit dem N77 ein speziell darauf
abgestimmtes Mobiltelefon. Es bietet ein
2,4 Zoll-Display mit 16 Mio Farben, ver-
fügt über Stereolautsprecher und  soll ab
dem zweiten Quartal erhältlich sein.

Navigation vs. Klassik

Mit dem 6110 Navigator setzt Nokia ab
dem zweiten Quartal auf ein Smartphone

mit GPS-Navigation. Sollte man der Voice-
Guided Navigation einmal nicht vollends
vertrauen, ermöglicht das 2,2 Zoll große
Display einfache Orientierung auf der Karte.
Eine 2 Megapixel-Kamera mit Panorama-
Modus ist integriert.
Im Einsteigersegment bietet Nokia 2007
das 3110 Classic im klassischen Nokia-De-
sign. Mit 1,3 Megapixel Kamera, MP3-
Player, FM-Radio und EDGE lässt es in dieser
Klasse ab dem zweiten Quartal kaum Wün-
sche offen. P.O.S.
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mPayment auf dem
Vormarsch
Mit der Einführung von „Paybox Neu“ im
vergangenen Herbst wurde der Zugang
zum österreichischen mPayment-Sys-

tem radikal vereinfacht. Die Vertrags-
kunden von Mobilkom und One müssen
sich seither nicht mehr extra anmelden,
um die Paybox nutzen zu können.
Paybox-Vertriebsleiter Stephan Hanzal
setzt bei der weiteren Expansion des mo-
bilen Zahlungssystems auf den Generati-
onswechsel: „Die junge Generation
wächst bereits mit Internet und Handy
auf. Die hat keine Berührungsängste ge-
genüber mPayment“, so Hanzal. Ein Vor-
teil der Paybox besteht darin, dass nun
alle Mobilkom- und One-Vetragskunden
mCommerce-Anwendungen des jeweils
anderen Betreibers nutzen können. So
können alle 2,2 Mio Vertragskunden von

Mobilkom und One ihr Handy für das si-
chere Bezahlen im Internet, an Zigaret-
tenautomaten sowie am stationären POS,
oder für das ewige Zugpferd mParking
verwenden. Die Abrechnung erfolgt über
die Mobilfunkrechnung. Wertkarten-
kunden und Kunden anderer Netzbe-
treiber rechnen wie bisher über das Bank-
konto ab. Als Hoffnungsmarkt wird von
Hanzal vor allem auch der Bereich der
Musikdownloads gehandelt.

Als zweites Standbein der Paybox dienen
die eVoucher, die das Potenzial haben, im
Telekom-FH die Wertkarte zu Ver-
drängen.  Daneben sind der Phantasie
keine Grenzen gesetzt sind, wie die Part-
nerschaft mit der Fluglinie Sky Europe
gezeigt hat. 

Am rechten Weg
Keine halben Sachen macht Nokia bei
seinem Vorstoß den Navigationsmarkt.

Der finnische Her-
steller integriert nicht
nur GPS-Empfänger in
einige seiner Modelle,
sondern stellt mit der
Plattform „Smart2go“
(www.smart2go.com )
auch gleich die not-
wendigen Karten für
150 Länder kostenlos
zur Verfügung. Der
Benutzer benötigt 

allerdings ein Handy mit der Nokia 
Series60-Oberfläche oder Microsoft 
Windows Mobile 5.0. Andere Betriebs-
systeme sollen später folgen. Aber nicht
genug damit, die Karten sollen in Zukunft
unter „Nokia Maps“ auf allen Geräten der
N-Series vorinstalliert werden. Nicht ko-
stenlos sind Routing-Dienste von Nokia,
bei denen der Benutzer mittels Ansagen
an sein Ziel geleitet wird. Allerdings liegt
der Handyhersteller mit seinen Preisvor-
stellungen deutlich unter anderen Navi-
gationsdiensten. Laut Nokia sind Preise
zwischen 6,49 Euro für eine Woche
Deutschland, bis 100 Euro für ein euro-
paweites Navigationsservice für drei
Jahre vorgesehen. 

Sensoren für 
Handykameras
Toshiba will ab der zweiten Jahreshälfte
hochempfindliche Sensoren für Mobilte-
lefonkameras auf den Markt bringen. Im
Unterschied zu den aktuellen Sensoren,
sollen die verbesserten CMOS-Sensoren
das gesamte Farbspektrum abdecken
können. Der Aussteuerungsbereich liege
bei 96 und nicht wie derzeit bei 60 De-
zibel, wie der Elektronikkonzern verlaut-
barte. So könne die neue Senorentechno-
logie mit gut ausgeleuchteten Motiven,
die in bisherigen Aufnahmen durch ex-
trem dunkle Schatten und „ausge-
bleichte“ helle Flecken gekennzeichnet
waren, besser umgehen.

SHORTCUTSSHORTCUTS



D
ie vier neuen Modelle der „Ultra
Edition II“ können schon allein
wegen ihres flachen Designs ihre

Verwandtschaft mit der erfolgreichen Ultra-
Familie des Vorjahres nicht verleugnen. Die
Serie besteht aus den beiden schlanken
Slider SGH-U600 und SGH-U700 sowie
dem Klapphandy SGH-U300 und dem Bar-
type-Handy SGH-U100. Neben der
schlanken Linie überzeugen die Handys
auch mit ihrer Multimediafähigkeit, schließ-

lich will der koreanische Handy-
hersteller seine Kunden

auch mit Zusatznutzen

überzeugen. Jedes Handy integriert eine
3,2-Megapixel-Kamera mit Autofocus und
Bildbearbeitungs-Funktionen sowie einen
Audio- und Multimedia-Player. Top-Gerät
ist das U700, das auch über HSDPA ver-
fügt. Gegenüber den Vorgängern wurde
durch die Einführung von Multimedia-Na-
vigationstasten die Benutzung vereinfacht. 
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Samsung in Barcelona 

Schlanke Linie 
Neue Maßstäbe will Samsung mit seinen auf dem 3GSM World Congress
in Barcelona vorgestellten Mobiltelefonen setzen. Dabei stützen sich 
die koreanischen Handybauer nicht nur auf eine Fortsetzung der 
erfolgreichen Ultra-Serie.

Die Ultra Slim
II-Serie mit
den Modellen
U300, U600,
U100 und
U700 bildete
einen der
Schwerpunkte
von Samsung
in Barcelona. 

U700
Besonderheiten: schlankes Multimedia-
Handy mit umfassender Ausstattung
sowie HSDPA für die schnelle Übertra-
gung von Multimedia-Inhalten

Die Features im Detail

✔ Connectivity: GSM/GPRS/EDGE
(900/1800/1900 MHz GSM + 2,1 GHz
UMTS)

✔ Display: 2,2 Zoll QVGA-Display (240
x 320 Pixel), 262k Farben

✔ Kamera: 3,2 Megapixel, Autofokus;
Bildbearbeitung Living World

✔ Multimedia-Player: MP3, AAC,
eAAC, WMA, WMDRM, MPEG4, Real 

✔ Kommunikation: SMS, MMS, Blue-
tooth, USB, Internet, eMail, Video-
streaming

✔ Sonstiges: Organizer-Funktionen,
Flugzeugmodus, Multimedia-Player

✔ Speicher: 20 MB + MicroSD-Steck-
platz

✔ Größe: 102,5 x 50 x 12,1 mm 

F700
Besonderheiten: Multimedia-Handy mit
HSDPA, großem Touchscreen und
QWERTY-Tastatur 

Die Features im Detail: 

✔ Connectivity:
GSM/GPRS/EDGE/UMTS/HSDPA
(900/1800/1900 MHz GSM + 2,1 GHz
UMTS)

✔ Display: 2,78 Zoll Touchscreen (240
x 440 Pixel), 262k Farben

✔ Kamera: 5 Megapixel, Autofokus

✔ Multimedia-Player: MP3, AAC,
eAAC, WMA, WMDRM, MPEG4, Real 

✔ Kommunikation: SMS, MMS, Blue-
tooth, USB, Internet, eMail, Video-
streaming

✔ Sonstiges: QWERTY-Tastatur, Orga-
nizer-Funktionen, Dokumentenan-
zeige, Flugzeugmodus

✔ Speicher: MicroSD-Steckplatz

✔ Größe: 104 x 50 x 16,4 mm 

F520
Besonderheiten: Multimedia-Handy mit
Touchscreen, HSDPA und Handy-TV
(DVB-H) im Doppel-Slider-Design

Die Features im Detail: 

✔ Connectivity:
GSM/GPRS/EDGE/UMTS/HSDPA
(900/1800/1900 MHz GSM + 2,1 GHz
UMTS)

✔ Display: 3 Zoll Touchscreen (240 x
440 Pixel), 262k Farben

✔ Multimedia-Player: MP3, AAC,
eAAC, WMA, WMDRM, MPEG4, Real 

✔ Handy-TV: DVB-H

✔ Kommunikation: SMS, MMS, Blue-
tooth, USB, Internet, eMail, Video-
streaming

✔ Sonstiges: Hot-Keys für TV, Internet
und Musik, Organizer-Funktionen,
Flugzeugmodus

✔ Speicher: MicroSD-Steckplatz

✔ Größe: 104,8 x 53,8 x 17,4 mm 

FACTSFACTS



Multimedia-Special

In Sachen Multimedia nochmals eins drauf
gelegt hat Samsung bei den Modellen der
„Ultra Special“-Serie. Absolutes Flaggschiff
hier ist das F700. Auf den ersten Blick er-
innert das Gerät vom Aussehen her ein
wenig an das von Apple zur CES vorge-
stellte iPhone (siehe unten). So verfügt auch
das Samsung-Mobiltelefon über einen ex-
trem großen Touchscreen (2,78 Zoll), über
den sich die meisten Funktionen steuern
lassen. In einigen Bereichen lässt Samsung
allerdings den Konkurrenten aus der IT-
Welt klar hinter sich. So hat Samsung von
Anfang an HSDPA mit einer Übertra-
gungsrate von 7,2 Mbps für schnelle 
Internet- und eMail-Nutzung oder das 
Downloaden von Musik und Video-Streams
in das Gerät integriert. Auch eine 5-Mega-
pixel-Kamera mit Autofokus hat das F700
an Bord. Deutlichstes Unterscheidungs-
merkmal zum Konkurrenten aus den USA
ist allerdings die Qwerty-Tastatur für die
schnelle Eingabe von eMails oder zur Be-

arbeitung von Dokumenten, die sich im
Querformat unter den Bildschirm schieben
lässt. Für das Surfen im Netz verfügt das
Handy über einen HTML-Browser, der auch
Flash-Animationen darstellen kann. Natür-
lich bietet das F700 auch einen Multimedia-
und Musik-Player, eine USB-Schnittstelle,
einen Steckplatz für eine microSD-Karte
sowie Bluetooth. Dabei ist das Mobilte-
lefon gerade einmal 16,4 mm stark.

Breite Palette 

Zum 3GSM World Congress
haben die Koreaner allerdings
noch einige weitere spektakuläre
Geräte aus dem Ärmel geschüt-
telt. So zB das DVB-H- und
HSDPA-fähige F520, ein High-
end-Handy im Dual-Slider-De-
sign, oder das für TV-Nutzung
optimierte F510, das ebenfalls
über DVB-H verfügt und zusätz-
lich DivX unterstützt. Die Me-
diennutzung wird zusätzlich durch
das Dual-Front- sowie Drehde-

sign erleichtert, welches das F510 mit dem
ebenfalls vorgestellten F500 teilt. Den Mu-
sikschwerpunkt bildet schließlich das F300.
Auf der Business-Seite hält der Elektronik-
Gigant das i520 sowie das HSDPA-fähige
und auf Messaging hin optimierte i600 be-
reit, das im 2. Quartal gelauncht werden
soll. Ansonsten hält sich Samsung bei den
Launchdaten für alle seine Handys noch
bedeckt. P.O.S.
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Ein neuer Star am Samsung-Himmel: Das F700
soll alle Stücke bei Multimedia spielen.

Apple vor den Vorhang
Das Warten hat ein Ende. Apple-Fans, IT-
Freaks und Telekomjournalisten weltweit
müssen sich ein neues Lieblingsgerücht
suchen: Das lang angekündigte Apple-
Handy hat auf der Macworld Expo im
Jänner endlich das Licht der Welt er-
blickt. Das von Apple-Chef Steve Jobs in
San Francisco vorgestellte Gerät verei-
nigt iPod, Handy und PDA. Auf den ersten
Blick erscheint das iPhone als – wie von
Apple gewohnt – gut durchdesigntes und
gefälliges Smartphone, dessen Erschei-
nungsbild vom großen Bildschirm sowie
der Apple-Benutzeroberfläche bestimmt
wird. Über den berührungsempfindlichen
3,5 Zoll Widescreen erfolgt auch die
Steuerung des Geräts. Das Handy läuft
unter einer mobilen Version von OSX,
kann aber auch mit einem Windows-PC
synchronisiert werden. Das Handy
kommt mit 4 oder 8 GB Speicher und
bietet dem Benutzer eine 2 Megapixel-Ka-
mera. Die wahre Stärke liegt allerdings in

der Möglichkeit, dass das Gerät Musik-
stücke und Videos vom populärsten On-
line-Store, iTunes, herunterladen kann.

Das iPhone ist ein Quad-Band-GSM-
Gerät, verfügt über WLAN (802.11 b/g),
Bluetooth und EDGE,
allerdings nicht über
UMTS, und ist 135 g
schwer, womit wir
bei den
Schwächen des
Geräts ange-
langt sind.
Vor allem die
fehlende
UMTS bzw
HSDPA-An-
bin-

dung
nimmt sich

etwas mickrig
aus, aber das kann

sich bis zum geplanten Europastart im
Herbst noch ändern. Eine weitere Hürde
ergibt sich sicher durch den stolzen Preis
von 599 Dollar in der 8 GB-Version. Da-
neben muss sich auch erst zeigen, wie

gut sich das Gerät einhändig be-
dienen lässt. 

Auch wenn Apple-Chef Steve
Jobbs bei der Vorstellung voll-
mundig verkündet hat: „Wir
werden das Telefon neu er-
finden“, das iPhone hat vorerst
kein großes Knieschlottern bei
der Konkurrenz ausgelöst. Um

das Ganze in die richtige Per-
spektive zu rücken, hilft viel-

leicht auch ein Blick auf die Ver-
kaufszahlen. Apple hat bisher insge-

samt rund 64 Mio iPods verkauft.
Diese Stückzahl macht Nokia in einem
Quartal bei Handys. Dass die Konkurrenz
nicht schläft, zeigten Branchen-Schwer-
gewichte jedenfalls auf dem 3GSM World
Congress.
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Ü
ber 20 Mio Walkman-Handys hat
Sony Ericsson in den vergangenen
eineinhalb Jahren verkauft. Und

Sony Ericsson setzt alles daran, an diesen
Erfolg auch weiter anzuknüpfen. In Barce-
lona hat der Handyproduzent gleich zwei

neue Modelle der Walkman-
Familie präsentiert: das

W880 sowie das W610. 

Mit dem Highend-Gerät W880 folgt Sony
Ericsson dem Trend zur schlanken Linie.
Das UMTS-Handy mit einer Oberfläche
aus gebürstetem Stahl ist gerade 9,4 mm
stark. Aber das Mobiltelefon punktet nicht
nur mit Design, sondern auch mit inneren
Werten. So verfügt das W880 über den
überarbeiteten Walkman-Player 2.0, der
die Bedienung des Players weiter verein-

facht. Der Benutzer kann so zB nach dem
Cover der gewünschten CD suchen. Er-
gänzt wird die Ausstattung mit einer 2 Me-
gapixel-Kamera. Ein 1 GB Memory Stick
Micro sorgt für ausreichenden Speicher-
platz für rund 900 Musik-Titeln.
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Sony Ericsson will unter die Top 3  

Fit für den Frühling
Nach dem unbestrittenen Erfolg im vergangenen Jahr hat Sony 
Ericsson den 3GSM World Congress dazu genutzt, insgesamt acht
neue Mobiltelefone sowie eine breite Zubehör-Phalanx vorzu-
stellen. Schwerpunkte für den Frühling sind – wie konnte es anders
sein – Highend-Modelle der Cybershot- und Walkman-Familien. 
Der Handyhersteller visiert einen Platz unter den Top 3 weltweit an. 

W880i
Besonderheiten: Highend-Walkman-
Handy mit schlanker Linie, Stahl-Optik,
überarbeitetem Player und umfassender
Ausstattung

Features im Detail:

✔ Connectivity: GSM/GPRS/UMTS
(900/1800/1900 MHz GSM + 2,1 GHz
UMTS)

✔ Display: 1,8 Zoll QVGA-Display (240
x 320 Pixel), 262k Farben

✔ Kamera: 2 Megapixel, 2,5fach Digi-
talzoom; Kamera für Video-Telefonie

✔ Walkman Player 2: zahlreiche For-
mate einschließlich MP3 und AAC;
Disc2Phone-Software, TrackID

✔ Kommunikation: SMS, MMS, Blue-
tooth, USB, Internet, Push-eMail, Vi-
deostreaming, Video-Telefonie

✔ Sonstiges: Organizer-Funktionen,
Flugzeugmodus, Multimedia-Player

✔ Speicher: 16 MB intern + 1 GB Me-
mory Stick Micro

✔ Größe: 102 x 46,5 x 14 mm 

✔ Gewicht: 71 g

W610
Besonderheiten: Walkman-Handy für
das mittlere Marktsegment 

Features im Detail:

✔ Connectivity: GSM/GPRS/EDGE
(850/900/1800/1900 MHz GSM)

✔ Display: 1,9 Zoll QVGA-Display 
(240 x 320 Pixel), 262k Farben

✔ Kamera: 2 Megapixel, 2,5fach 
Digitalzoom

✔ Walkman Player 2: Unterstützt
zahlreiche Formate einschließlich
MP3 und AAC; Disc2Phone-Soft-
ware, TrackID

✔ Kommunikation: SMS, MMS, 
Bluetooth, USB, Internet, Push-
eMail, Videostreaming

✔ Sonstiges: Organizer-Funktionen,
Flugzeugmodus, Multimedia-Player

✔ Speicher: 16 MB intern + 512 MB
Memory Stick Micro

✔ Größe: 103 x 46 x 14 mm 

K810i
Besonderheiten: UMTS-Kamerahandy
mit Top-Ausstattung

Features im Detail:

✔ Connectivity: GSM/GPRS/UMTS
(900/1800/1900 MHz GSM + 2,1 GHz
UMTS)

✔ Display: 2,0 Zoll QVGA-Display (240
x 320 Pixel), 262k Farben

✔ Kamera: 3,2 Megapixel mit Auto-
focus, Xenon-Blitz, BestPic-Funk-
tion, Foto-Fix Bildverbesserung, be-
leuchtete Kameramenü-Icons, Pictu-
reBlog ; Kamera für Video-Telefonie

✔ Video- und Musik-Player: MP3,
AAC, TrackID

✔ Kommunikation: SMS, MMS, Blue-
tooth, USB, Internet, Push-eMail, 
Videostreaming, Video-Telefonie

✔ Sonstiges: Organizer-Funktionen 

✔ Speicher: 64 MB intern + Steckplatz
für Memory Stick Micro (128 MB
liegen bei) 

✔ Größe: 106 x 48 x 17 mm 

✔ Gewicht: 115 g
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Konsequent baut Sony Ericsson
seine Walkman-Linie aus. Das neue
Highlight ist das schlanke W880
(vorne), flankiert durch das W610
(hinten).



Eine Klasse darunter ist das W610 ange-
siedelt. Auch dieses Handy präsentiert sich
als starke Kombination aus Mobiltelefon,
Musicplayer und Digitalkamera. Wobei auf
die Fortführung der bekannten Designlinie
der früheren Walkman-Handys geachtet
wurde. 
Sony Ericsson hat bei beiden Handys erst-
mals TrackID eingeführt. Mit dieser Funk-
tion kann der Benutzer von einem Musik-
clip, der im Radio läuft, eine Soundprobe
aufnehmen und sofort über die umfang-
reiche Gracenote Musikdatenbank alle In-
formationen abfragen. 

Mehr Foto

Die Walkman-Familie ist aber nicht
das einzige Beispiel, wo Sony Ericsson
erfolgreich einen Sony-Brand aus der
UE in die Mobilfunkwelt verpflanzt
hat. Nach dem Launch der Cyber-
shot-Familie im vergangenen Jahr ist
der Handyhersteller mit dem K810
und K550 fleißig dabei, seine Palette
an Fotohandys weiter auszubauen.
Das K810 baut auf der Erfahrung der
ers-ten Cyber-shot-Handys auf. Das
UMTS-Mobiltelefon ist um eine 3,2-
Megapixel-Kamera mit Autofokus
und Xenon-Blitz herum gebaut. Wie
beim Vorgänger wird die Kamera mit
dem Öffnen der Blende aktiviert. Neu
ist die Foto-Fix-Funktion, mit der das
K810 die Qualität der Bilder bezüglich Bild-
schärfe und Kontrast auf Tastendruck
nachträglich verbessern kann. Verbessert
wurde auch die Benutzerfreundlichkeit.
Dazu wurden mehrere Zifferntasten dop-
pelt belegt. Diese dienen nun im Kamera-
modus als Funktionstasten, mit denen der
Benutzer zusätzliche Kameraeinstellungen
wie Bildgröße oder Selbstauslöser direkt
anwählen kann. Gekennzeichnet sind die
Tasten in diesem Fall mit beleuchteten Ka-
merasymbolen. Wie der Vorgänger verfügt
das K810 über die „BestPic“-Funktion, mit
der neun Bilder in Folge geschossen werden,
aus denen die besten herausgepickt werden
können, sowie Foto-Blogging.
Das K810 soll im Laufe des 2. Quartals in
Österreich gelauncht werden. Für Foto-
Einsteiger ist dagegen das K550 gedacht.
Dieses Handy verfügt über eine 2-Mega-

pixel-Kamera, beherrscht aber ebenso
BestPic und Foto-Blogging. 
Nach unten wird das Angebot durch die
vier neuen Modelle – die beiden „Snapshot-
Handys“ K220 und K200 sowie das J120
und J110, für reine Telefonbenutzer, ab-
gedeckt. Die vier Handys sollen ab dem 
2. Quartal verfügbar sein. 

Marken-Offensive

Mit dieser Handypalette sieht man sich bei
Sony Ericsson gut für das kommende Früh-

jahr gerüstet. Wobei der Handyhersteller
auch für 2007 ein kontinuierliches Markt-
wachstum erwartet. Nach 980 Mio ver-
kauften Mobiltelefonen 2006, sollte dieses
Jahr die 1 Mrd-Grenze wohl geknackt
werden. In diesem Umfeld hat sich Sony
Ericsson viel vorgenommen, wie Andrea
Gaal, GF Sony Ericsson Österreich und
Schweiz, bestätigt: „Unser Ziel ist ganz klar
ein Platz unter den Top 3. Dazu gilt es auch,
unseren Marktanteil in Österreich weiter
auszubauen.“ Erreicht werden soll dies auch
durch den neu gestalteten Werbeauftritt,
mit dem Sony Ericsson vor allem sein emo-
tionales und junges Image unterstreicht
und seinen Musik- und „Imaging“-Schwer-
punkt betont. Die Kernkompetenz ist und
bleibt allerdings, Handys zum Telefonieren
zu bauen. P.O.S.
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Baut auf den Erfahrungen der ersten Gene-
ration von Cyber-shot-Handys auf – das
K810.

Neues Handy-Portal
von One
Der Mobilfunker launchte mit Channel
One den Nachfolger für das bisherige
Portal One Smile. Neu sind zB die über-
sichtlicher strukturierte Oberfläche und
die genaue Abstimmung der Darstel-
lungsmöglichkeiten auf die verschie-
denen Endgeräte. Mit dem  Start des
neuen Portals bricht nun auch für den
drittgrößten Mobilfunkanbieter Öster-
reichs das TV-Zeitalter an: ORF1 und
ORF2 können ab sofort im Livestream 
am UMTS-Handset empfangen werden.
Einen weiteren Schwerpunkt setzt das 
Telekom-Unternehmen auf Mobile-
Gaming und bietet exklusiv den deut-
schen Computerspiele-TV-Kanal Giga TV
live ebenfalls als Livestream. Abgerundet
wird das Spiele-Angebot durch Airgamer,
dem Onlinemagazin für Handyspiele
sowie ein Electronic
Arts (EA) Mobile-
Portal. Über dieses
können die Zocker 
EA-Spieletitel wie
„Need for Speed
Carbon“ oder „Die
Sims 2“ herunter-
laden.

Auch das Newsan-
gebot im Channel One
wurde einer Frischzel-
lenkur unterzogen. So
ist das CNN Nachrich-
tenportal erstmals in
Österreich am Handy
verfügbar. Mit dem
Channel One un-
limited Datenpaket
bietet One außerdem
einen Flatfee-Tarif für
das neue Multime-
diaangebot. Preis: 5 Euro monatlich.
Kunden, die sich bis zum 30. April 
anmelden, bezahlen 
in den ersten drei Monaten jeweils nur 
1 Euro. Übrigens: Für Spieler sind die
Verbindungsentgelte während der 
Gamedownloads inkludiert.

SHORTCUTSHORTCUT



D
er neue Star im Motorola-Stall heißt
Z8, und der wartet gleich einmal
mit einem recht ungewöhnlichen
Design auf: Es ist das erste Slide-

Phone, das sich nach dem
Öffnen mit einem

leichten Knick der Rundung des Gesichts
anpasst. Aber Motorola begnügt sich nicht
nur mit einem bahnbrechenden Design,
sondern platziert das Handy auch von der
Ausstattung her eindeutig im Highend. Das
große Display kann bis zu 16 Mio Farben

darstellen und die Videowiedergabe er-
reicht bis zu 30 Bilder in der Sekunde. Dazu
kommt der für dieses Segment schon ob-
ligatorische Musik-Player, sowie eine 2 Me-
gapixel-Kamera mit Videofunktion, und
auch die Speicherausstattung ist mit 90 MB
intern sowie einem microSD-Slot für bis zu
4 GB recht üppig bemessen. Damit die ge-
wünschten Medieninhalte auch schnell

aufs Handy kommen, ist das Z8 HSDPA-
fähig. Der Launch des Z8 findet voraus-
sichtlich im Mai statt. 
Ebenfalls mit HSDPA an Bord geht das MO-
TOKRZR K3 ins Rennen. Mit diesem Mo-
dell setzt Motorola die Formsprache MO-
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Motorola: Handy mit Knick

Ein neuer Star
Zum 3GSM World Congress hat Motorola sein Licht nicht unter den
Scheffel gestellt. Ganz im Gegenteil, der US-Hersteller hatte in 
Barcelona einige recht spektakuläre Multimediamaschinen und
Smartphones im Gepäck. Dabei setzt Motorola im Highend-
Bereich dezidiert auf HSDPA. 

MOTORIZR Z8

✔ Besonderheiten: Slider, der sich durch seine geknickte Form der Rundung des
Gesichts anpasst. HSDPA und üppige Speicherausstattung prädestinieren das
Gerät für den Multimedia-Einsatz.

✔ Connectivity: GSM/GPRS/UMTS/HSDPA (900/1800/1900 MHz GSM + 2,1 GHz
UMTS)

✔ Display: 2,2 Zoll (176 x 220 Pixel), 16 Mio Farben 

✔ Kamera: 2 Megapixel, 8fach Digitalzoom, Kamera für Video-Telefonie

✔ Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+, AAC++, eAAC+, MPEG-4

✔ Speicher: 90 MB intern + 4 GB microSD

✔ Kommunikation: SMS, MMS, Bluetooth, USB, eMail, Internet, Video-Streaming,
Video-Telefonie

✔ Größe: 103 x 42 x 15,2 mm 

MOTOKRZR K3

✔ Besonderheiten: Fashion-Klapphandy setzt die Formsprache von K1 fort, diesmal
allerdings mit UMTS und HSDPA. 

✔ Connectivity: GSM/GPRS/UMTS/HSDPA (850/900/1800/1900 MHz GSM + 2,1
GHz UMTS)

✔ Display: 320 x 240 Pixel, 260 k Farben 

✔ Kamera: 2 Megapixel, 8fach Digitalzoom, Kamera für Video-Telefonie

✔ Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+, AAC++, eAAC+, MPEG-4

✔ Speicher: 50 MB 

✔ Kommunikation: SMS, MMS, Bluetooth, USB, eMail, Internet, Video-Streaming,
Video-Telefonie

✔ Größe: 103 x 42 x 16 mm 

✔ Gewicht: 103 g 

FACTSFACTS

Im Z8 vereint Motorola ungewöhnli-
ches Design mit umfassender Aus-
stattung. Es ist das erste Slide-
Phone, das sich nach dem Öffnen
mit einem leichten Knick der Run-
dung des Gesichts anpasst.

Mit dem K3 setzt Motorola die
Formsprache des MOTOKRZR K1
fort. Diesmal allerdings mit UMTS
und HSDPA an Bord. 



TOKRZR K1 fort, erweitert durch eine Viel-
zahl von Multimedia-Anwendungen, die
durch Breitband ermöglicht werden. In
Österreich wurde das K3 im März von 3 ins
Programm aufgenommen. 

Bereit für den Arbeitseinsatz

Im Business-Segment bildet MOTO Q q9
das Gegenstück zum Z8 und zum K3. Auch
dieses Gerät wurde von Motorola mit
HSDPA ausgestattet. Für den Arbeitsein-

satz verfügt das Gerät mit dem neuen Be-
triebssystem Windows Mobile 6 über eine
QWERTY-Tastur für das schnelle Eintippen
von eMails und Chats. Der interne Spei-
cher beträgt in diesem Fall 256 MB und
kann mittels microSD-Karte um weitere 2
GB aufgestockt werden. 
Am anderen Ende der breiten Motorola-
Palette für das Frühjahr findet sich das F3,
für das Motorola in Barcelona den Preis für
das beste „Low-cost-Handset“ der GSM
Association eingeheimst hat.

Pfadfinder

Auf dem Navigationsmarkt will sich Mo-
torola derweil mit zwei Bluetooth-GPS-
Empfängern, dem T805 und dem T815 mit
MOTONAV-Software, behaupten. Das
T805 ermöglicht den Zugriff auf nationale
MOTONAV-Karten für zwölf Monate, wo-
hingegen beim T815 das MOTONAV-Kar-
tenmaterial auf einer Speicherkarte instal-
liert ist. P.O.S.
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EU: DVB-H einziger
Standard
EU-Medienkommissarin Viviane Reding
plant, DVB-H EU-weit als Handy-TV Stan-
dard zu etablieren. Dies sei notwendig,
um die gemeinsamen Marktchancen im
vereinten Europa zu nutzen, wie Reding
weiter ausführte. Das Format, das derzeit
noch mit DMB um die Vorherrschaft am
Markt kämpft, wird von 17 EU-Staaten
bevorzugt. Hingegen machen sich nur
fünf für den koreanischen Konkurrenten
DMB stark, die restlichen Länder haben
sich laut Reding noch nicht dazu
geäußert. Bis zur Fußball EM 2008 sollen
laut der EU-Medienkommissarin jeden-
falls Nägel mit Köpfen gemacht werden.
In Österreich läuft derzeit ein DVB-H-
Feldversuch. Noch in diesem Jahr soll die
reguläre Übertragung starten und  späte-
stens zur EM 2008 soll in allen Landes-
hauptstädten DVB-H empfangen werden
können.

T-Mobile: 
Kostenlose Mitnahme
Kunden, die an ihrer Rufnummer hängen,
bietet T-Mobile bis Ende Mai die Möglich-
keit der kostenlosen Rufnummernmit-
nahme an. Die Kunden erhalten dazu die
Kosten von 19 Euro für die NÜV-Abfrage,
welche vom abgebenden Betreiber ver-
rechnet werden, auf der ersten Rechnung
gutgeschrieben. Die Aktion ist gültig für
Anmeldungen in einem beliebigen
Sprachtarif von T-Mobile. 

Tarifwechsel-Logik 
Seit März kommen auch Business-
Kunden in den Genuss der neuen Tarif-
wechsel-Logik von T-Mobile. Kunden, die
zu einer Vertragsverlängerung berechtigt
sind, können damit kostenlos auch in
einen Tarif mit geringerer monatlicher
Gebühr wechseln. Sollte der Business-
Kunde dies wünschen, ist allerdings
wichtig, dass nicht kurz zuvor eine Ver-
tragsverlängerung durchgeführt wird,
sondern erst danach. Nur so kommt der
Kunde in den Genuss des kostenlosen
Wechsels. T-Mobile Businesskunden, die
nicht zu einer Vertragsverlängerung be-
rechtigt sind, können ihren Tarif jederzeit
gegen Gebühr „downgraden“. Ein
Wechsel in einen höherwertigen Tarif ist
dagegen jederzeit kostenlos möglich. 

3: Akzent beim 
Roaming
Einen neuen Zugang zum Thema Ro-
aming verfolgt 3. Mit dem Modell „3 Like
Home“ können 3-Kunden in allen 3-
Netzen alle Dienste zu denselben Kondi-
tionen wie im heimischen Netz nutzen.
Telefonieren, Videotelefonieren, SMS,
MMS, Datendienste und Services des
„Planet 3“-Portals sind so auch in Italien,
Großbritannien, Irland, Schweden, Däne-
mark, Australien und Hongkong genauso
günstig wie zuhause. – Wie gesagt, so-
lange man sich in einem Schwesternetz
von Hutchison 3G Austria befindet. 

„3 Like Home“ ist dabei kein Zusatzpaket,

sondern automatisch fixer Bestandteil
aller 3-Tarife. Auch Bestandskunden
sollen laut Netzbetreiber ohne Aufpreis
und Anmeldung in den Genuss der Vor-
teile kommen. Die Freimengen sind wie
von zuhause gewohnt im Paket inkludiert.
Ganz besonders gilt dieses Angebot auch
für das Datenroaming, das ja derzeit noch
ein wenig unter den hohen Preisen im
Ausland leidet.

Deckel bei Roaming-
Gebühren
Geht es nach den Telekommunikations-
ministern der EU, dann werden in Zukunft
Handygespräche im Ausland billiger. Bei
einem informellen Treffen am Rande der
CeBIT haben sich die 27 Minister
grundsätzlich auf eine Regelung der Ro-
aming-Gebühren geeinigt. Wie EU-Me-
dienkommissarin Vivianne Reding mit-
teilte, soll die Einigung bis Juni endgültig
stehen.

„Ich rufe alle Minister und Parlamenta-
rier, die derzeit an der Roaming-Verord-
nung arbeiten, dazu auf, mehr auf die
Verbraucher und weniger auf die Lobby
der Industrie zu hören“, gibt sich Reding
kämpferisch. Der Vorschlag der  EU-
Kommission zielt auf eine Senkung der
durchschnittlichen Roaming-Gebühren
um 70% sowie eine Verbesserung der
Preistransparenz ab. Konkret soll es für
Anrufe ins Heimatland eine Obergrenze
von 44 Cent/Minute geben. Bei einge-
henden Anrufen wird eine Obergrenze
von 15 Cent/Minute angestrebt. 

SHORTCUTSSHORTCUTS



D
ass auch der jüngste Spross der
BlackBerry-Familie dank Push-eMail
und QWERTZ-Tastatur ein Mes-

saging-Schwergewicht ist, muss eigentlich
nicht mehr besonders betont werden. Aber
auch Außendienstmitarbeiter und Manager
wollen mehr als eMails empfangen und
versenden oder im Internet surfen, wes-
wegen RIM an der Ausstattung gefeilt hat:
So sorgt der erstmals in einem BlackBerry
integrierte GPS-Emfänger dafür, dass der
Benutzer sicher zu seinem Ziel findet,
während BlackBerry Maps dazu auch gleich

das benötigte Kartenmate-
rial liefert und der inte-

grierte Mediaplayer für die Unterhaltung
auf dem Weg dorthin verantwortlich ist.
Ein microSD-Steckplatz stellt dabei sicher,
dass genügend Speicherplatz für alle ge-
wünschten Musikstücke zur Verfügung
steht.
Nicht an Bord ist UMTS. Allerdings ist der
BlackBerry 8800 EDGE-fähig, womit die
Übertragung von Daten beschleunigt wird
– nicht zuletzt, weil nun auch T-Mobile diese
Technologie in sein GSM-Netz integriert.
Und als Quad-Band-Gerät erweist sich das
Smartphone auch als sattelfest auf Reisen
nach Übersee. Neu ist auch der extrem
dünne Akku, mit dem der BlackBerry 8800
das bislang flachste Endgerät seiner Klasse
ist. Laut RIM geht diese schlanke Linie al-
lerdings nicht auf Kosten der Betriebsdauer
und Stabilität des Geräts. 

Kombinationsangebot

Die Mobilkom wird den BlackBerry 8800
im Rahmen ihrer Partnerschaft mit Voda-
fone nach Österreich bringen. Wobei die
Mobilkom den integrierten GPS-Empfänger

mit ihrem Navigationsangebot A1 Navi
kombiniert. Dafür sind keine Konfigura-
tionen am Gerät notwendig. Der Dienst
bietet ein Routenplanungs- sowie Adress-
Tool mit GPS-Ortung und kann ab 1,50
Euro am Tag bzw 5 Euro im Monat öster-
reichweit genutzt werden. Daneben hat

die Mobilkom ihre BlackBerry-Starter-Op-
tion weiter ausgebaut. So zahlen Kunden
mit dieser Option nicht nur kein Grun-
dentgelt, sie können im ersten Monat eMails
gratis empfangen und versenden. Danach
verrechnet die Mobilkom regulär 6,40 Euro
für jedes MB. 

Freiberufler im Visier 
von T-Mobile 

T-Mobile nimmt inzwischen für den Push-
eMail-Dienst neue Kundengruppen ins Vi-
sier. Mit der Vorstellung des BlackBerry 8800
hat der Mobilfunker das monatliche Grund-
entgelt für die „BlackBerry Webmail Op-
tion“ von 14,90 Euro dauerhaft auf 5 Euro
gesenkt. Der Netzbetreiber will damit vor
allem auch Privatkunden, Freiberufler und
kleinere Unternehmen ansprechen. Für die-
jenigen, die auf ihren treuen eMail-Liefe-
ranten auch im Ausland nicht verzichten
wollen oder können, bietet T-Mobile zu-
sätzlich die Option „BlackBerry Interna-
tional“ für 15 Euro im Monat mit inklu-
diertem 3 MB Datenvolumen an.
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Wegweisender Messenger 

BlackBerry entdeckt GPS
Der Boom in Sachen Navigation und Multimedia macht auch vor den
ansonst so nüchternen Business-Geräten wie dem BlackBerry nicht
Halt. Wie zum Beweis hat RIM sein Smartphone BlackBerry 8800 in
Barcelona gelauncht. In Österreich wird das Gerät von der Mobilkom
und T-Mobile auf den Markt gebracht. 

BlackBerry 8800

✔ Besonderheiten: Bisher schlank-
ster Push-eMail-Handheld, der
zusätzlich auch erstmals einen
GPS-Empfänger integriert. 

✔ Connectivity: GSM/GPRS/EDGE
(850/900/1800/1900 MHz)

✔ Display: 320 x 240 Pixel, Farbzahl
nicht angegeben

✔ Messaging: Push-eMail,
QWERTZ-Keyboard

✔ Kommunikation: SMS, MMS,
Bluetooth, Internet-Browser, USB 

✔ Sonstiges: GPS-Empfänger +
BlackBerry Maps, Multimedia-
Player, Organizer 

✔ Speicher: 64 MB intern +
microSD-Steckplatz

✔ Abmessungen: 114 x 66 x 14 mm

✔ Gewicht: 134 g

FACTSFACTS

Mehr Ausstattung
für nüchterne 
Business-Geräte:
Der BlackBerry
8800 integriert
erstmals GPS. 

P.O.S.
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B
ereits die Ankündigung von AKL
Ende Jänner, die Distribution von
Telering einzustellen und sich statt-

dessen auf One und 3 zu konzentrieren,
löste ein Erdbeben aus. Als Begründung für
diesen Schritt gab AKL die schleppenden
Verhandlungen über die Zukunft der Tele-
ring-Distribution mit T-Mobile an. Dass
One gleichzeitig bekannt gab, sich ab 1.
März in der Distribution auf AKL und EP:
konzentrieren zu wollen, erschien da nur
als Zugabe. 
Bei dem Erdbeben blieb es allerdings nicht.
Vielmehr war das der erste Schritt zu einer
umfassenden Kontinentalverschiebung in
der Distribution. So gab Dangaard Anfang
März bekannt, in Zukunft hier nur noch mit
3 zusammenarbeiten zu wollen. Wenige
Tage darauf folgte UpCom mit der Ankün-

digung seiner exklusiven Part-
nerschaft mit T-Mobile/

Telering. Womit alle drei

Netzbetreiber dem Beispiel der Mobilkom
gefolgt sind, die bereits seit Jahren mit TFK
und Top Telekom zwei Exklusiv-Partner
hat.

Neue Ansprechpartner

Die kurzfristigen Folgen für den Telekom-
Fachhandel waren, dass einige Händler bei
der Anmeldung von Neuverträgen für Te-
lering Schwierigkeiten hatten. Sie hingen
nach den Worten eines betroffenen Händ-
lers „in der Luft“. Dieses Problem sollte
jetzt allerdings schon aus dem Weg geräumt
sein. Eine weitere Folge ist natürlich, dass
es nun neue Ansprechpartner in der Be-
treuung gibt. 
AKL, Dangaard und UpCom versichern uni-
sono, dass durch die Konzentration auf
einen Netzbetreiber die Betreuungsqua-
lität für den EFH nur steigen kann, wie
UpCom-GF Martin Lehmann bestätigt:

„Durch die Konzentration auf T-Mobile
und Telering wird die Betreuungsqualität
ganz automatisch besser.“
„Mit einem Betreiber muss sich der Außen-
dienst natürlich mehr ins Zeug legen. Dh, der
AD kann und muss mehr Kompetenz zeigen“,
erklärte AKL-GF Jörg Bauer. „Und mit einem

exklusiven Partner kann man auch einmal ein
Experiment wagen.“ Der Weg des gering-
sten Widerstands, dh, dass ein gut gehender
Betreiber wird auf Kosten der anderen Mo-
bilfunker im Portfolio forciert, sei dagegen
für alle Beteiligten nicht mehr möglich.

Neuorientierung
unumgänglich

T-Mobile/Telering und One kommt diese
Entwicklung gelegen. Einerseits drehen
beide Betreiber an der Effizienzschraube
und da macht es Sinn, sich auf einen Partner
zu konzentrieren. Gleichzeitig setzten beide
Mobilfunker auf neue Produktfelder wie
Datenkarten, die intensivere Betreuung
durch die Distribution notwendig machen.
Gerade hier sei die Distribution in der Ver-
gangenheit der schwächste Kanal gewesen.
In dieser Situation sei eine Neuorientierung
unumgänglich gewesen. 

Mobilfunk-Distribution im Umbruch

Kontinentalverschiebung
Der Distributionsmarkt unterliegt derzeit einer radikalen Neuord-
nung. Anstatt mehrere Netzbetreiber aus einer Hand anzubieten,
werden in Zukunft die Distributoren AKL, Dangaard und UpCom 
exklusiv für einen Mobilfunker tätig sein. Womit sich auch die 
Betreuungsverhältnisse für den Fachhandel verschieben. 

Distribution neu

✔ Exklusive Partnerschaften:
In Zukunft gibt es für jeden 
Netzbetreiber einen Distributor. 

✔ Die Gespanne:
T-Mobile/Telering – UpCom; 
One – AKL; 3 – Dangaard

✔ Das neue Bild der Distribution:
Durch Konzentration auf einen Be-
treiber wollen die Distributoren
die Betreuung des FH verbessern.
Besonders Datenprodukte und
komplexere Produkte sollen 
forciert werden. 

FACTSFACTS

Die Neuordnung auf dem Distributionsmarkt kommt einer Kontinentalverschie-
bung gleich. In Zukunft wird jeder Netzbetreiber einen Exklusivpartner haben. 



in vorweihnachtlicher Testlauf
hat gezeigt, dass sich Premiere
auch auf Wertkarten-Basis gut

verkaufen lässt. Hinter der Idee steckt, so
Premiere Österreich-Vertriebsleiter Niko-
laus Tufaro, „eine Strategie zur Erweite-
rung des Kundenkreises“. Mit Premiere
Flex sollen zum einen neue Kunden ge-
wonnen werden, die sich mit den Abon-
nements nicht anfreunden konnten. Zum
anderen will man auf diese Weise ehema-
lige Kunden wieder zurück ins Pay-TV-Boot
holen. Das wird auch den Handel freuen,
da nun auch Kunden, die man bisher ziehen
lassen musste, zufrieden stellend bedient
werden können. Außerdem sollte es mög-
lich sein, dem einen oder anderen Flex-
Kunden auch ein Premiere-Abo schmack-
haft zu machen. Denn Handelsvertriebs-
leiter Albin Rainer bringt es auf den Punkt:
„Wir wollen mit Flex ja nicht das Vertrags-
geschäft kannibalisieren, sondern zusätz-
liche Kunden erreichen. Daher gehen wir
auch davon aus, dass wir am POS zusätz-
lich zu Premiere Flex weiterhin ungebremst
Abo-Verträge verkaufen werden.“

So funktioniert´s

Ausgeliefert wird Premiere Flex seit März
in handlichen DVD-Hüllen mit Guthaben
zu 25, 50 und 75 Euro. Auf der darin be-
findlichen Karte muss wie bei Handy-Wert-
karten ein Code freigerubbelt und ansch-
ließend telefonisch aktiviert werden – dies
kann vom Kunden selbst oder vom Händler
vor Ort erledigt werden. Aber Vorsicht:
Nach erstmaliger Aktivierung wird vom
Kartenwert gleich einmal die Jahresgebühr
von 12 Euro abgezogen. Da bleiben dann
bei der 25 Euro-Karte nur magere 13 Euro,
weshalb Einsteigern in jedem Fall zumin-
dest ein Paket mit 50 Euro Wertkarte ver-
kauft werden sollte.
Der 30-tägige Zugang zu einem der acht
Programmpakete (inklusive Premiere HD
und Discovery HD) kostet 20 Euro (zum
Vergleich: 15 Euro im Vertrags-Abo) für
Pay-per-View werden 3 Euro pro Film ab-
gebucht, das Sport-Tagesticket gibt´s (wie
in der Vertragsversion) für 5 Euro. Rainer:
„Wir haben mit dem Launch von Premiere
Flex bewusst bis März gewartet, weil ab

jetzt auch die Buchung von ganzen Pro-
grammpaketen möglich ist. Diese Option
gab es bislang noch nicht.“
Ist das Flex-Guthaben aufgebraucht, kann
durch den Kauf einer weiteren Flex-Karte,
per eLoading oder Kreditkarte wieder auf-
geladen werden. Dafür eignet sich auch
die Karte um 25 Euro, da bei Wiederaufla-
dungen die Jahresgebühr nicht mehr be-
zahlt werden muss.
Für die optimale POS-Platzierung gibt’s
von Premiere schmucke Displays. Während
Premiere-Partner Flex direkt von Premiere
beziehen können, stehen allen anderen
Fachhändlern dafür ihre Großhandelspartner
und die Kooperationen zur Verfügung. Der-
zeit sind 620 Premiere-Partner unter Ver-
trag, die von vier Außendienstmitarbeitern
betreut werden. Rainer: „Im Moment sind
wir sehr glücklich mit unserer Distribution.“

Receiver-Miete

Es ist keine Überraschung, dass auch für
die Nutzung von Premiere Flex ein zertifi-
zierter Receiver notwendig ist, für den 4,99

Neue Kunden im Visier 

Das seit Jahren geforderte Wertkarten-
System hat mit März endlich Einzug in den

Handel gehalten. „Premiere Flex“ bietet dem
Kunden erstmals den vertragsfreien Genuss
von Premiere-Angeboten. Bei den Sat- und

Kabelreceivern besteht nun wieder die 
Möglichkeit, die Geräte zu mieten.

Premiere
für Flex

E
Premiere Flex funktioniert wie Handy-Wertkarten: Code 
freirubbeln, aktivieren und los geht’s. Die Aufsteller zur 
Platzierung der DVD-Hüllen stellt Premiere zur Verfügung.
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Euro pro Monat fällig sind. Für den Handel
dabei eine Wohltat: Die Receiver müssen
künftig weder eingekauft noch gelagert
werden, sondern werden von Premiere di-
rekt an die Kunden versandt. Im März
wurden überdies HD-Receiver von Philips
im Handel eingeführt, für die es allerdings
keine Miet-Option gibt. Die bisherigen
Pace-Receiver bleiben zwar im Programm,
werden aber nicht mehr forciert. Ausge-
schlossen hat Tufaro vorerst die Einführung
von Festplatten-Receivern.

Bundesliga & more

Stets ein heißes Thema ist die Übertragung
der heimischen Bundesliga für Premiere.
Auch wenn die Entscheidung über die Pay-
TV Rechte noch aussteht (die Free-TV Über-
tragung konnte sich der ORF sichern), blickt
Tufaro den Dingen positiv entgegen: „Bis

Mai oder Juni soll alles geregelt sein, ich
glaube aber vielmehr, dass die Entschei-
dung demnächst bekannt gegeben wird.
Und ich gehe davon aus, dass die Ent-
scheidung in unserem Sinne fallen wird.
Gedanken an Premiere ohne Bundesliga
habe ich nicht einmal im Hinterkopf.“ 
Mit Premiere Flex könnte man in punkto
Bundesliga und Champions-League den
Nagel auf den Kopf getroffen haben. Nicht-
Abonnenten haben nun die Möglichkeit,
ein Live-Spiel der T-Mobile Bundesliga zum
Preis von 6 Euro zu buchen oder um 9 Euro
die Vierer-Konferenz zu erleben. Premiere-
Abonnenten erhalten für dieses Angebot
den Vorzugspreis von 3 Euro pro Einzel-
spiel bzw 6 Euro für die Konferenzschal-
tung. Völlig neu ist die Option, sich die
Übertragung via Live-Stream im Internet
anzusehen – ohne Premiere-Receiver. 
Daneben gewinnt auch HD-TV immer mehr

an Bedeutung, vor allem weil man die ak-
tuelle Position als einziger Full-HD Anbieter
für sich nutzen will. Und, so Tufaro weiter,
es ergeben sich auch durch die Digitalisie-
rung des Fernsehens neue Umsatzmög-
lichkeiten, denn „die Premiere-Smartcard
ist derzeit die günstigste Variante für den
digitalen Empfang von ORF1, ORF2 und
ATV auf dem Markt“. Nicht umsonst lautet
daher die Message „DVB-T ist kein Pro-
blem für Sie“, die gemeinsam mit dem
Handel nach außen getragen wird. 
Eine ganze Reihe weiterer Ideen, die 
Tufaro für die nächsten Monate vor-
schweben, will der Vertriebsleiter noch bei
sich behalten: „Step by Step. Jetzt gibt es
mit Premiere Flex ohnehin etwas Neues,

der nächste Schritt ist die begin-
nende Osterkampagne.“

P.O.S.
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Premiere Flex:

✔ keine Vertragsbindung

✔ keine monatliche Grundgebühr

✔ volle Programmauswahl

✔ Guthaben zu 25, 50 oder 75 Euro 

✔ Wiederaufladen durch den Kauf
einer weiteren Flex-Karte, per
eLoading oder Kreditkarte 

✔ keine Bankverbindung notwendig
(außer für den ab-18-Channel
Blue Movie)

FACTSFACTS

Handels-VL
Albin Rainer
und VL Nikolaus
Tufaro sind
überzeugt, dass
die Österreichi-
sche Bundesliga
auch nach Ab-
lauf dieser
Saison fixer 
Bestandteil im
Premiere-An-
gebot sein wird.

Rückpro flach
JVC steigt nicht nur groß in den Projek-
toren-Markt ein, sondern kann auch mit
einer revolutionären Neuerung im Be-
reich der Rückpro-Geräte aufwarten. Ba-
sierend auf derselben D-ILA-Technologie
wie der eigene Highend-Projektor DLA-
HD1 hatte JVC beim diesjährigen Key
Dealer Meeting in Athen zwei neue HD-
Geräte im Ärmel. Mit den beiden Mo-
dellen HD-58DS8U und HD-65DS8S mit
58 bzw 65 Zoll Bilddiagonale widerlegt

der japanische Elektronik-Konzern das
Dogma, dass Rückpro-Geräte einfach
eine große Bautiefe haben. Dank eines
konkaven Spiegels und des damit geän-
derten Strahlengangs kommen die
beiden „Slim HD-ILA“-Modelle auf eine
Bautiefe von gerade einmal 29,5 cm. Sie
eignen sich damit
auch für die Wand-
montage. Mit einem
Kontrastverhältnis
von 10.000:1 und
einer Reaktionszeit

von gerade einmal 0,5 ms sowie inte-
grierter DynaPix-Bildverbesserungstech-
nologie und HDMI-Schnittstelle stellen
die beiden durchaus eine Alternative zu
großformatigen LCD- oder Plasma-
Geräten dar. Dabei können die „Slim HD-
ILA“-Schirme mit einem deutlich gerin-

geren Stromverbrauch
punkten. Der HD-
58DS8U und der HD-
65DS8U sollen im
April oder Mai in den
Handel kommen. 

SHORTCUTSHORTCUT



teve Jobs’ Begründung ist simpel
und orientiert sich eigentlich an
den Interessen der Industrie: Ohne

die Beschränkungen des DRM (zB die Be-
schränkung der Endgeräteanzahl, auf denen
ein File abgespielt werden kann) würde
endlich wieder mehr Online-Musik ver-
kauft werden. Nun ist es nicht so, dass sich
irgendein Akteur am Onlinemusikmarkt,
ob Major-Plattenfirma oder Retailer, über
mangelndes Geschäft beklagen könnte:
Allein in Österreich explodierte der Onli-
nemusikmarkt laut dem Verband der öster-
reichischen Musikwirtschaft (IFPI) im ver-
gangenen Jahr gegenüber 2005 um die
Hälfte auf 6,2 Mio Musikdownloads. Auch
in Deutschland wuchs das Geschäft nach
Angaben des deutschen Bundesverbands
für Informationswirtschaft, Telekommu-

nikation und neue Medien (Bitcom) im ver-
gangenen Jahr um ein Drittel. 26 Mio Mu-
sikstücke und Alben wurden online abge-
setzt, der Umsatz betrug 48 Mio Euro. Für
heuer sind gar 33 Mio Downloads und 60
Mio Euro Umsatz veranschlagt.

Uneigennütziger Jobs?

Und schon gar nicht zu beklagen braucht
sich Steve Jobs, der sich einmal mehr in der
Rolle des Führers der „Rebellenallianz“ ge-
fällt. Schließlich ist sein Konzern dank des
iPods bzw des iTunes-Online-Musicstores
Marktführer in diesem Segment. Und Bran-
chenkenner sagen ihm nicht nur deshalb Ei-
gennutz nach: Apple hatte bereits mehrfach
Probleme mit (vor allem) europäischen Ver-
braucherschützern, da Apples DRM namens

„Fairplay“ ein Abspielen der Songs auf
Playern anderer Hersteller unterbindet.
Trotzdem spielte Steve „Skywalker“ Jobs
den Ball an das Imperium, die großen
Vier im Musikbusiness, weiter. Schließ-
lich seien Warner Music, Universal Music,
EMI und Sony-BMG an der Notwen-
digkeit von DRM schuld. Drei der großen
Vier des Musikbusiness erteilten dem
Apple-Chef auch sofort eine Absage und
bezeichneten seine Vorschläge zur Auf-
gabe von DRM als „scheinheilig“. Schließ-
lich profitiere Apple von dem „ge-

schlossenen“, also nur für Apple einsetz-
baren, Fairplay-DRM. Einzig EMI dachte auf
Jobs’ Forderung hin kurz darüber nach, die
Songs des eigenen Backkatalogs ohne Ko-
pierschutz und DRM anzubieten. Dieses
Vorhaben scheiterte jedoch bereits wenige
Wochen darauf. EMI wollte nämlich die An-
bieter von Onlinemusik – unter anderem
Apples iTunes-Store oder Yahoo! – Vorab-
Kompensationszahlungen in unbekanntem
Ausmaß aus den Taschen ziehen. Die Ver-
handlungen darüber blieben aber ergeb-
nislos.

Klub des (bald toten?) 
Kopierschutzes

Also so weit nichts Neues im Westen? Das
von den großen Unternehmen der Unter-

Digital Rights 
Management

Der Streit um Digital Rights 
Management (DRM) dauert nun

bereits eine ganze Weile. Anfang
Februar goss Apple-Guru Steve
Jobs allerdings Öl ins Feuer. In

seinem offenen Brief „Thoughts
About Music“ – zu Deutsch 
„Gedanken über Musik“ – 

forderte er implizit die Abkehr
von der bisherigen Praxis, online

verkaufte Medieninhalte mit
DRM-Systemen zu versehen.

Apple vs. den
Rest der Welt

S

Musik für unterwegs: Mit Fairplay geschützte Dateien können nur auf iPods
wiedergegeben werden.
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haltungsbranche gegründete Coral Con-
sortium, das sich vor allem mit der Intero-
perabilität verschiedener DRM-Systemen,
auseinander setzt, lud Apple jedenfalls herz-
lich dazu ein, sein eigenes DRM-System
den anderen Standards gegenüber zu
öffnen, um endlich sagen zu können: „Will-
kommen im Klub.“ Doch auch in den Reihen
des Klubs der Kopierschützer regt sich zu-
mindest in Europa durchaus Verständnis
für die Forderung nach dem Kopierschutz-
freien Vertrieb von Online-Musik. Näm-
lich glauben laut einer Studie von Jupiter
Research zwei Drittel der europäischen
Führungskräfte von Plattenfirmen, Rech-
teverwertern und Onlineanbietern, dass
sich Musik ohne digitale Sicherung besser
verkaufen würde. Konkret sprach sich auch
der (mittlerweile ehemalige!) Yahoo-Music-
Chef, Dave Goldberg, in einem USA Today
Interview für die Abschaffung DRMs zu-
gunsten einer Verkaufssteigerung aus.

Breite Front

Gleichzeitig diskutiert die EU sowie die USA
darüber, wie die Copyright-Bestimmungen
der Zukunft – Stichwort Privatkopie – 
aussehen könnten. Vor allem EU-Ver-
braucherschutzkommissarin Meglena Ku-
neva hat sich deshalb in letzter Zeit auf
Apple eingeschossen und fordert die Öff-
nung des Fairplay-DRM. Es scheint wohl
nur eine Frage der Zeit, bis die nächsten
Konzerne an die Reihe kommen.
Aber nicht nur Behörden und Majorlabels
treten dem Apple-GF auf den Schlips. Auch
Organisationen wie die Free Software Fo-

undation (FSF) fordern von Apple in einem
offenen Brief, den Worten nun auch Taten
folgen zu lassen. Beginnen mit dem DRM-
Abbau könne iTunes laut FSF mit Titeln von
Independent-Labels, sofern diese das er-
lauben. Weiters solle sich Jobs als Hauptak-
tionär der Disneystudios für eine Ächtung
von DRM in der Filmindustrie einsetzen.

Geht’s ohne DRM? 

Auch behaupten Firmen wie Macrovision,
die ihren Lebensunterhalt mit der Ent-
wicklung neuer Kopierschutz-  und DRM-
Systeme verdingen, dass digitale Distribu-
tionszweige wie Abo- oder Mietmodelle

erst durch DRM möglich würden. Deshalb
sei eine totale Abschaffung auch unmög-
lich. Natürlich entspringen  diese Einwände
hauptsächlich dem eigenen Überlebens-
trieb und sind deshalb ebenso zu hinter-
fragen, wie Jobs Antrieb zur Forderung
nach Abschaffung aller DRM.
Einen anderen, sowohl für Industrie wie
Endverbraucher annehmbar scheinenden,
Vorschlag brachte das Fraunhofer Institut
für Sichere Informationstechnologie (SIT)
in die verfahrene Diskussion ein. Das In-
stitut entwickelte nämlich eine auf dem
Wasserzeichenprinzip basierende  Soft-
ware zur Markierung von Media-Files. Bei
dem SIT-Verfahren werden CDs, DVDs und
online erworbene Inhalte individuell ge-
kennzeichnet. Privatkopien oder das Ab-
spielen auf unbegrenzt vielen Geräten sollen
danach kein Problem darstellen. Trotzdem
können die Inhalte von illegalen Tausch-
börsen mittels Software durchforstet und
zum Käufer dank der Wasserzeichen-Kenn-
zeichnung zurückverfolgt werden. Das Pro-
blem für den Kunden tauche also erst auf,
wenn er sein Eigentum missbräuchlich ver-
wendet.
Ein Befürworter dieser Technologie ist unter
anderem Sir Tim Berners-Lee, „Vater“ des
WWW. Dieser antwortete bei einer An-
hörung des US-Kongresses zur Zukunft des
WWW auf den Vorwurf, dass das Was-
serzeichen-System einem Tempolimit ohne
Durchsetzung gleichkäme, lapidar: „Was
ist die Durchsetzung einer Geschwindig-
keitsbeschränkung? Wohl kaum, dass das
Auto einfach stehen bleibt.“ P.O.S.
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„An Apple a day...”, denkt sich Ver-
braucherschutz-Kommissarin
Meglena Kuneva und will Apple an
den Kragen. 

FMK: Entwarnung 
für UMTS
Mit ihrem Forderungskatalog nach nied-
rigeren Grenzwerten haben die Umwelt-
anwaltschaften die schwelende Diskus-
sion um die Gefährlichkeit von Handy-
strahlungen wieder angefacht. Das hat
auch FMK (Forum Mobilkomunikation)-
GF Maximilian Maier auf den Plan ge-
rufen. Er kritisiert, dass die Forderungen

der Umweltanwaltschaften auf einem
Gutachten aus dem Jahr 2005 basieren
und neuere wissenschaftliche Erkennt-
nisse ignorieren. Zusätzliche Argumenta-
tionshilfe erhält Maier aus den Nieder-
landen, wo der niederländische Gesund-
heitsrat in seinem 4. Jahresbericht zu
elektronischen Feldern (EMF) den aktu-
ellen Wissensstand zusammenfasst. Das
Ergebnis in Kurzform: Es gibt keine Ge-
sundheitsschädigung durch UMTS-Mo-
bilfunktechnik. Der Jahresbericht stützt

sich unter anderem auf die Befunde der
TNO-Wiederholungsstudie in der
Schweiz 2006. Die an den Universitäten
Bern und Zürich durchgeführte Untersu-
chung kommt dabei zu dem Ergebnis,
dass UMTS-Felder das Wohlbefinden
nicht stören. „Für die Mobilfunkbranche
ist dieser Jahresbericht ein wichtiger
Baustein in der Informationsarbeit, um
den vorhandenen Vorausverdacht gegen
die Technik weiter zu entmystifizieren“,
kommentiert Maier den Bericht.

SHORTCUTSHORTCUT



H
igh Definition endlich auch bei
Heimvideos – das können beide
Möchtegern-DVD-Nachfolger.

Einen offensichtlichen Vorteil hat Blu-ray
jedoch: Blu-ray-Discs kommen in der zwei-
schichtigen Variante bereits jetzt auf eine
Speicherkapazität von 50 Gigabyte. Im
Labor konnte der Disc-Hersteller TDK mit
sechsschichtigen Discs sogar bis zu 200 Gi-
gabyte erreichen. Dazu wirken die derzeit
maximal 30 Gigabyte der HD DVD gering,
auch wenn es Toshiba im Versuch bereits

gelungen ist, das Fassungs-
vermögen einer Disc auf

51 Gigabyte zu steigern.

Ob dieses 51 GB-Format jemals in den Ver-
kauf kommt, ist alles andere als fix, da ak-
tuelle Player die dreischichtigen Discs nicht
unterstützen. Die Unterschiede zwischen
den beiden Formaten muten ansonsten
nicht gravierend an. Beide DVD-Nachfolger
arbeiten mit blauem Laser mit 405 nm Wel-
lenlänge und bieten feinste HD-Video-
wiedergabe inklusive 7.1-Sound. Außerdem
sollen beide Formate DVD- sowie CD-kom-
patibel sein, was aber von dem benutzten
Abspielgerät abhängt. 

Angebot in Österreich

Blu-ray-Player sind in Österreich bereits
von Panasonic und Samsung erhältlich,
auch einen HD DVD-Player gibt es bereits
von Toshiba am heimischen Markt. Für alle,
die dem DVD-Nachfolge-Wirrwarr ent-
gehen möchten, hat LG Electronics auf der
CES in Las Vegas eine Alternative vorge-
stellt: den Super Multi Blu-ray-Player BH100.
Dieses Gerät versucht den Spagat und hat
den großen Vorteil, Blu-ray- wie HD DVD-
kompatibel zu sein. Wann der BH100 al-
lerdings auf den österreichischen Markt
kommt, steht noch in den Sternen.

PS3 oder X-Box

Die Geister der Industrie scheiden sich er-
neut in der Welt der Spielekonsolen.
Während Sony uneingeschränkt jede Play-
station 3 mit einem Blu-ray-Laufwerk aus-
stattet und sich dadurch einen Boost im
Blu-ray-Geschäft erhofft, bietet der größte
Konkurrent Microsoft – der ausschließ-
lich auf HD DVD setzt – für seine X-Box
nur ein externes HD DVD-Laufwerk als
Add On an. Außerdem vertrauen mehr
Gerätehersteller auf Blu-ray als Standard:
zB setzen Philips, Panasonic, Sony oder

Sharp exklusiv auf dieses Format. Und
Computerhersteller wie Apple oder Dell
sitzen im Blu-ray Konsortium. Samsung
konnte bis vor kurzem auch diesem Lager
zugerechnet werden. Die Koreaner
brachten aber auf ihrem Heimatmarkt
kürzlich einen Laptop mit HD DVD-Lauf-
werk heraus und sind somit nach LG der
zweite Hersteller aus den Reihen der Blu-
rayler, der die HD DVD-Ächtung durch-
bricht.
Trotzdem: Auch die meisten großen Hol-
lywoodstudios unterstützen Blu-ray. So er-
schienen laut dem Online-Magazin Daily
Variety im vergangenen Jahr 18 der 20
meistverkauften DVD-Titel auf Blu-ray,
aber nur vier davon auf HD DVD. Aller-
dings muss hier noch erwähnt werden, dass
viele kleinere Film- und Videoprodukti-
onsfirmen auf Grund der günstigeren Her-
stellung der Discs auf HD DVD setzen.

Kopierschutz quo vadis?

Ins Schleudern brachte die beiden Kon-
kurrenten unlängst die Entschlüsselung des
„Processing Keys“ bzw die Umgehung ihres
Kopierschutzes AACS. Das ewige Katz- und
Maus-Spiel zwischen Kopierschützern und
Hackern hat also begonnen. Die in Antigua
ansässige Firma Slysoft (bereits bekannt
durch die Software Any DVD) reagierte so-
fort auf die Entdeckung und veröffentlichte
bereits einen kommerziellen „Kopier-
schutzbrecher“ namens AnyDVD HD. Die
HD DVD-Hersteller zeigten sich von dieser
Entwicklung natürlich „not amused“. Die
Slysoft-Entwickler testen angeblich auch
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Blu-ray versus HD DVD

Heißer Formatkrieg 
Der Kampf um die DVD-Nachfolge ist hart. Weder Blu-ray noch 
HD DVD haben derzeit eindeutig die Nase vorne, auch wenn die 
Anführer der beiden Lager sich in regelmäßigen Abständen 
selbst zum Sieger erklären.

Das ist Blu-Ray

✔ Kapazität: Single Layer: 
bis zu 27 GB

✔ Double Layer: 50 GB

✔ Geplant: 200 GB

✔ Video-Codecs: MPEG-1/2, VC1,
H.264/AVC

✔ Datenrate: 35,965 MB/s

✔ Lese-Geschwindigkeit(1x):
bis zu 5,28 Mb/s

Das ist HD DVD

✔ Kapazität: Single Layer: 
bis zu 20 GB

✔ Double Layer: bis zu 32 GB

✔ Geplant: 51 GB

✔ Video-Codecs: MPEG-1/2, VC1,
H.264/AVC

✔ Datenrate: 36,55 Mb/s

✔ Lese-Geschwindigkeit(1x):
bis zu 6,61 Mb/s

FACTSFACTS

Blu-ray gegen HD DVD: Der Format-
krieg ist noch nicht entschieden. 



schon dasselbe Programm für das Blu-ray-
Format.
Nichtsdestotrotz warf HD DVD-Konkur-
rent Sony Music am 20. Februar die erste
Blu-ray Audio Disc auf den amerikanischen
Markt. Neben einem Konzertmitschnitt
waren auf dem Destiny’s Child Live Album
auch Bonustracks und eine Band-Doku in
HD-Qualität enthalten. Der Ton wurde in
den Formaten PCM 5.1 und Dolby Digital
5.1 geliefert.

Unberechenbarer Konkurrent

Ein bisher kaum in Erscheinung getretener
dritter Mitspieler plant den Zweikampf der
beiden Großen von der Seite zu stören. Das
Format der Versatile Multilayer Disc (VDM)
des chinesischen Entwicklers New Medium
Enterprise hat dabei keine schlechten
Chancen. Die  Herstellung der Discs ist im
Vergleich sehr günstig und auch die Player
können dank der bereits bei DVD verwen-
deten roten Laser-Technik zu Dumping-
preisen verkauft werden. Auch die Kapa-
zität soll in Zukunft bei bis zu 100 Gigabyte
liegen. Der große Nachteil des Billigfor-
mats: Keine große Konzernlobby steht da-
hinter. Verbreitung soll VDM deshalb auch
vor allem in Schwellenländern finden.

Sex sells!?

Einen kräftigen Impuls in eine Richtung
könnte der Konflikt um die DVD-Nach-
folge noch bekommen, und der erscheint
dem Betrachter seltsam vertraut. Wie im
„Videokrieg“ der frühen Achtzigerjahre
zwischen VHS, Betamax und Video 2000
könnte die Sexindustrie eine wichtige Rolle
in der Frage nach dem Format der Zukunft
spielen. Insider munkeln nämlich, Sony

habe sich gegen eine Veröffentlichung von
Erotikfilmen im Blu-ray-Format ausge-
sprochen, was – wir erinnern uns – auch
durchaus in die Hose gehen kann.
Pikantes Detail am Rande: Laut einem
Artikel der New York Times ist einigen
Porno-Darstellerinnen das neue HD-
Format „zu scharf“. Es mache nämlich
das Kaschieren von Problemzonen fast
unmöglich. P.O.S.
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Der Panasonic DMP-BD10EG-S Blu-ray-Player ist Full HD-fähig und spielt auch
DVDs und CDs ab. 

142 Stunden Film 
Wie aus dem Test im Magazin Konsu-
ment hervorgeht, hat sich der DVD-Re-
corder-Markt im Vergleich zum vergan-
genen Jahr erholt, die Produkte sind zu
einem guten Qualitätsniveau zurückge-
kehrt. An vorderster Front der Testsieger
liegt drei Mal Panasonic.

„Abwarten“, ob sich die Situation ändern
wird, empfahl das Magazin Konsument
vor gut einem Jahr angesichts der wenig
überzeugenden Ergebnisse beim letzten
DVD-Recorder-Test. Ein Ratschlag, der

sich gelohnt haben dürfte, lassen doch
die aktuellen Ergebnisse in eine optimisti-
sche Heimkino-Zukunft blicken. Von 22
getesteten Geräten schnitt nur eines mit
„befriedigend“ ab. Gleich dreifacher Test-
sieger ist Panasonic mit den Modellen
DMR-EX95V (DVD-HDD/VHS), -EH65
und -EX85 (beide DVD-HDD) – dicht ge-
folgt von Sony mit dem RDR-HX925
(DVD-HDD).

Bis zu sechs Tage lang könnte man im
Augenblick Filme non-stop aufnehmen.
Denn bereits 90% der DVD-Recorder
warten mit einer Festplatte zwischen 80

bis 250 GB auf – genug, um 34 bis 142
Stunden Film in Standardqualität aufzu-
zeichnen, ohne dabei einen DVD-Daten-
träger bemühen zu müssen. Das Preisni-
veau der Geräte mit Festplatte ist von
durchschnittlich 560 auf 380 Euro ge-
sunken.

Nahezu alle Geräte gestatten die wahl-
weise Aufzeichnung einer TV-Sendung
auf Harddisc oder direkt auf DVD – Letz-
teres mit Ausnahme des Philips
DVDR7250H. Alle getesteten DVD-Re-
corder sind mit einem PAL- bzw mit
einem zusätzlichen SECAM-TV-Emp-
fangsteil (Tuner) ausgestattet und ge-
statten das Vorprogrammieren von min-
destens acht Aufnahmezeitpunkten in-
nerhalb eines Monats sowie die Auf-
nahme von externen Geräten wie etwa
der Videocam oder dem VHS-Recorder.

SHORTCUTSHORTCUT



eit 5. März, 8:10 Uhr, darf sich Vor-
arlberg als „digitale Speerspitze“
der Nation bezeichnen. Laut ORS

verlief die Umstellung hervorragend, auch
Beschwerdeanrufe blieben mit wenigen Aus-
nahmen aus. Die ORS zeigte sich bereits im
Vorfeld des Analog-Turn-off für die Um-
stellung gerüstet und war im Rahmen einer
Infotour bis zuletzt mit dem Digital-Team

vor Ort. Dank der umfassenden Informati-
onskampagne sei der Wissensstand der Vor-
arlbergerInnen vor der Umstellung äußerst
zufrieden stellend gewesen, meinte ORS-
Marketing-Leiter Mag. Michael Weber. Aus
den Fehlern, die andere Länder im Zuge der
Digitalisierung gemacht hatten, konnten
hilfreiche Lehren gezogen werden. „Deutsch-
land hat uns gezeigt, dass es keine gute Idee

ist, die Analog-Abschaltung an einem
Samstag durchzuführen. Dort mussten die-
jenigen, die zu diesem Zeitpunkt noch keine
DVB-T Box besaßen, den Sonntag abwarten,
bis sie sich eine kaufen konnten“, nannte
Weber als Beispiel. Am 26. März erfolgte für
die Seher ein abschließender Kanalwechsel,
damit die ORS den während des Parallel-
betriebs aus dem Ausland geborgten Kanal
wieder zurückgeben kann. Dieser zweite
Sendesuchlauf wird nach dem Analog-Turn-
off auch in den übrigen Bundesländern not-
wendig werden.

Information vor Ort

Zahlreiche Besucher nutzten die Infotour
des DVB-T-Teams, um sich letzte Ratschläge
vor der Umstellung zu holen, und ergriffen
die Gelegenheit, den DVB-T Empfangscheck
durchzuführen, die Installation der DVB-T
Box auszuprobieren und sich mit dem neuen
mhp MultiText anzufreunden. Nach seinem
Besuch in Vorarlberg zeigte sich auch Weber
zufrieden: „Die Bevölkerung hat großes In-

Analog-Turn-off 
im Ländle

... ist schwer, lautet ein 
bekanntes Sprichwort. Nicht so

in Vorarlberg, wo die Umstel-
lung auf DVB-T größtenteils
problemfrei über die Bühne

ging. Die ORS feiert die
Analog-Abschaltung als durch-

schlagenden Erfolg, andere
betrachten die Digitalisierung

nach wie vor mit einiger
Skepsis.

Aller Anfang ...
S

ORF-Landesdirektor Wolfgang Burtscher und ORS-Kommunikationschef Michael
Weber starteten per Knopfdruck das digitale Antennenfernsehen in Vorarlberg.
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Durch die
„Laufbänder“
im Haupt-
abendpro-
gramm wurden
letztendlich
alle auf die
Umstellung in
Vorarlberg auf-
merksam, er-
klärte Weber.



teresse gezeigt und war bereits sehr gut in-
formiert. Auf das Thema DVB-T sind die
meisten letztendlich durch die Laufbänder
aufmerksam geworden.“ Die besagten Lauf-
bänder wurden im betroffenen Sendege-
biet in den letzten drei Wochen vor dem
Analog-Turn-off zwischen 17:00 und 22:30
Uhr in ORF1, ORF2 und ATV ausgestrahlt.
Unter den rund 80.000 Haushalten im
Pfänder-Empfangsgebiet befanden sich ent-
gegen einer Presseaussendung vom 12. Fe-
bruar 2007 laut Weber keine „harten Um-
steiger“ (Zuseher, für die es keinen Simul-
cast-Betrieb gab und die das digitale Signal
erst nach Abschaltung des analogen emp-
fangen konnten). Letztendlich sei der Erfolg
der Digitalisierung, so Weber, „der großar-
tigen Zusammenarbeit mit der Wirtschaft
und dem Handel zu verdanken“ und habe
einen „nationalen Schulterschluss“ bewirkt.
„Politik, Wirtschaft und Bevölkerung sind
zusammengerückt, um ihren ORF auch wei-
terhin genießen zu können - ohne ‚Grieseln’
und ohne Schattenbilder“, betonte Weber.  

Von West nach Ost

Ausgehend von Vorarlberg erfolgt nun die
bundeslandweise Umstellung im Monatstakt.
Als nächstes wird am 7. Mai die Sendean-
lage Patscherkofel in Tirol die analogen Sig-
nale einstellen, über die weiteren Termine
in den einzelnen Bundesländern gibt es noch
keine konkreten Informationen. Fest steht
allerdings, dass die DVB-T Infotour stän-
diger Begleiter in den jeweiligen Regionen
sein wird. Auch die Laufbänder werden die
Bevölkerung weiterhin von bevorstehenden
Umstellungen informieren. „Wer trotz der
umfassenden Info-Kampagne noch immer
Hilfe benötigt, dem lege ich die DVB-T Ser-
viceline ans Herz“, rät Weber. Die kosten-
pflichtige DVB-T Hotline ist Montag bis
Samstag von 8 bis 22 Uhr unter 0820 / 420
420 (0,12 Euro/Minute) erreichbar. 

Kritische Stimmen

Kritik zur Vorgangsweise bei der Umstel-
lung in Vorarlberg wurde seitens der Pro-
SiebenSat.1-Gruppe Österreich laut. Diese
wirft der ORS „einseitige“ DVB-T Infor-
mations-Kampagne vor und fordert bes-
sere Aufklärung im digitalen „Dschungel“.

Michael Stix, Leiter Business Development
bei der ProSiebenSat.1-Gruppe Österreich,
empfiehlt „einen sinnvollen Umstieg auf
digitalen Satelliten- bzw Kabel-Empfang.
Denn nur so können die Österreicher die
volle Programmvielfalt und die Österreich-
Programmierung im TV genießen. Wer
über DVB-T fernsieht, empfängt derzeit
nur drei TV- und keinen einzigen Radio-
Kanal.“ Im Zuge der Digitalisierung setzt
man daher auf Marketing-Maßnahmen,
wie einer bundesweiten Promotion-Aktion
im Handel, um die Konsumenten direkt am
POS zu erreichen. Zudem soll die Koope-
ration mit Handel und Receiver-Herstel-
lern weiter forciert werden. Informationen
sind auf der Website www.oesterreich-
programmierung.at zu finden.
Ein Informationsdefizit ortet auch Ing. Karin
Kleinhappl, Geschäftsführerin bei Kleinhappl
Electronic: „Mangelnde Information, vor
allem über die Abschalttermine, machen
die gesamte Umstellung nur sehr schwer
planbar. In Vorarlberg konnten wir beob-
achten, dass zwar die Einzelkonsumenten
sehr gut auf die Umstellung vorbereitet
waren, Genossenschaften und Wohnhaus-
anlagen aber hinten nach hinken. Ich ver-
misse eine Art ‚Panikmache’, um diese Leute
wachzurütteln.“ Kleinhappl erwartet, dass
der bevorstehende Boom bei Endgeräten
zu weiteren Lieferengpässen führen wird.
Vor allem bei den Sat-Receivern, der für sie
„einzigen Alternative“. Das Ländle habe
als Grenzregion eine gewisse Ausnahme-
stellung, da sich über die DVB-T-Boxen
auch Sender des benachbarten Auslands,
etwa der Schweiz, unverschlüsselt emp-
fangen lassen. Den relativ guten Absatz

der DVB-T-Boxen habe vor allem die Gut-
scheinaktion herbeigeführt. Es würden aber
vermehrt Kombi-Receiver für digitalen An-
tennen- und Satellitenempfang nachge-
fragt. Ein Trend, der sich in den übrigen
Grenzregionen fortsetzen werde. „DVB-T
ist kein richtiger Flop, aber auch kein Er-
folg. Auf DVB-T wird bei Zweit- und Dritt-
geräten zurückgegriffen oder dort, wo kein
Sat-Empfang möglich ist.“
Wenige Panikanrufe seitens der Händler
seien ein Zeichen dafür, dass nicht nur die
Bevölkerung gut vorbereitet war. Doch
Kleinhappl kennt auch Probleme der Digi-
talisierung, etwa bei Sat-Anlagen, „wenn
der ORF etwas am Signalstrom ändert,
ohne vorher irgend jemanden darüber zu
informieren”. Oder in den Gebieten, wo

die terrestrische Übertragung
nicht mit voller Leistung

erfolgt.
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Auf Alternativen im
digitalen
„Dschungel“ will
Michael Stix,
Leiter Business
Development der
ProSiebenSat.1-
Gruppe Österreich,
mit einer breit an-
gelegten Marke-
ting-Kampagne
aufmerksam
machen.

MUX-B verzögert sich
Nachdem die Bewerbungsfrist für das
zweite Frequenzspektrum MUX-B bis
5. März verlängert worden war, läuft
derzeit das Entscheidungsverfahren
(Beauty Contest). Die rund 20 Be-
werber müssen sich bis zum Sommer
gedulden, ehe die endgültige Ent-
scheidung feststehen wird. Zwischen-
zeitlich (voraussichtlich im April) soll
aber eine engere Auswahl aus den 
Bewerbern getroffen werden, die dann
der weiteren Prüfung unterzogen
wird.

HINTERGRUNDHINTERGRUND
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issmutig blickte Josef Haselmüller vom Kutschbock herab
auf die Touristen. Keine potenziellen Kunden in Sicht.
Taxis bretterten über das Kopfsteinpflaster vorbei, doch

die Rosse waren zu lethargisch, um noch zu reagieren. Trotzdem
wurde die Glut des gerechten Zorns in Josef Haselmüller neu ent-
facht. – Sie mit ihren Autos, die seine Pferde im Wiener Innenstadt-
Verkehr gefährden. – Der alte Konflikt ließ ihm keine Ruhe.
Das erste Taxi stellte sich für den Abend neben seinen Fiaker. Der
Fahrer ließ den Motor laufen. Wegen der Abgase schnaubte einer
der Schimmel unwillig und warf irritiert den Kopf hoch. Weitere
Taxis kamen und parkten mit laufendem Motor auf der Fahrbahn
neben seinem Fiaker. Die Pferde wurden immer unruhiger. „Es
Trotteln, es depperten, drahts den Motor ab. Es machts ma die
Pferd scheu“, rief er schließlich ungehalten.
„Geh schleich di do mit deine stinkerten Viecher“, schrie der Fahrer
des vierten Taxis zurück. 
Einen Moment war Josef Haselmüller wie erstarrt. Doch dann war
sein Entschluss gefasst. Nicht länger sollten seine Tiere unter diesen
Ignoranten leiden. Mit ruhigem Griff holte er die Pumpgun unter
dem Kutschbock hervor. Das einhändige Repetieren hatte er lange
zuhause geübt und bereitete keine Schwierigkeiten. – Klack, klack
– Entsichern, anlegen, abdrücken. Die Windschutzscheibe des Wa-
gens zerbarst. 
Vom Knall aufgeschreckt erhoben sich die Tauben in einer grauen
Wolke über dem Platz. Das schreckensbleiche Gesicht des Taxi-
fahrers lugte kurz hinter dem Lenkrad hervor, bevor sich der Fahrer
wieder auf den Boden seines Wagens warf. Die Pferde wollten
ausbrechen, doch mit eisernem Griff hielt Josef Haselmüller sie
zurück. Wieder repetierte er. Die rauchende Patronenhülse fiel
vom Bock. Schon brach der zweite Schuss, und ein leuchtend gelbes
Taxischild verwandelte sich in einen Schauer kleiner Plastiksplitter.

Aber jetzt konnte auch die feste Hand Josef Haselmüllers die Pferde
nicht mehr halten. 
Die Pferde fielen in einen arthritischen Trab. Die Brandstätte war
durch den 1A blockiert und Rotenturmstraße schon vorbei. Daher
lenkte der Fiaker seine Kutsche im weiten Bogen über den 
Stephansplatz.
Dort stoben die Touristen auseinander. Nur zwei japanische Tou-
risten blieben stehen und beobachteten aufgeregt das heranstür-
mende Gespann durch die Sucher ihrer Videokameras. 
Weiter ging die wilde Jagd. Die Hufe der Pferde schlugen Funken
am Pflaster, und Schaum stand vor ihren Nüstern. Die Räder knat-
terten und darüber war die Stimme des letzten Fiakers zu hören.
„Hüha“, trieb er die Pferde an und die Peitsche knallte. Am Ein-
gang zur Kärntnerstraße hielt der italienische Eisverkäufer dagegen
und die kleine Messingglocke auf seinem Motordreirad läutete
Sturm.
Angesichts der Opposition riss Josef Haselmüller das Gespann
herum und lenkte seinen Wagen in Richtung Graben. Hufe wir-
belten über das Pflaster, als die Tiere verzweifelt Halt suchten. Die
Kutsche driftete seitwärts, touchierte das Wägelchen des reni-
tenten Eisverkäufers und katapultierte das Dreirad in das Portal
des nahe liegenden Schuhgeschäfts. Auf seinem Kutschbock ste-
hend balancierte Josef Haselmüller derweil die Schräglage seines
Fiakers gekonnt aus, als der Wagen auf zwei Rädern die Kurve
kratzte. „Was die in Hollywood kennan, schaff´ ma hier schon
lang“, mag er sich da gedacht haben. 
Vorbei an den Schanigärten der Kaffeehäuser am Graben stürmten
die Schimmel. Hufe und Räder erzeugten einen höllischen Lärm.
Die Gäste verkrochen sich unter den Tischen, während die Wiener
Kellner den Sturm souverän im Inneren der Lokale neben der Es-
presso-Maschine abwarteten. Als die Kutsche vorbeigebraust war
und die ersten Gäste wieder unter den Tischen hervorkamen, sahen
sie gerade noch, wie der Wagen hinter der Pestsäule verschwand.
Doch woran sie sich immer erinnern würden, war die dünne Stimme
von Josef Haselmüller, wie er am Kutschbock seines dahinrum-
pelnden Wagens stehend das Fiakerlied sang ...

Der Stephansdom ragte hoch in der Dämmerung
über ihm auf. Unser Beobachter hatte sich gerade
auf der steinernen Bank niedergelassen und
seinen Communicator gezückt. In diesem Umfeld,
konnte man jederzeit mit einer Nachricht aus hei-
terem Himmel rechnen. Den letzten Fiaker am
Standplatz gegenüber nahm er nur aus dem Au-
genwinkel wahr. Ein Taxi hielt in diesem Moment
neben dem Gespann, Auto und Kutsche neben-
einander ….

Großstadtkonflikte

Die letzte Fahrt des
Josef Haselmüller 
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Josef Haselmüller 


