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Zeitachsen

Zeit und die Wahrnehmung derselben ist ein eigenartiges Phé-
nomen. Es war irgendwann im April, da hatte mein Chef, P.O.S.-
Herausgeber DI Andreas Rockenbauer, etwas von Reorganisa-
tion in der Redaktion fallen lassen, neue Aufgabenverteilung in-
Klusive. Ich war daher gewissermalien vorbereitet, als mir be-
sagter Chef im Mai ein Packchen Visitenkarten Uberreichte, auf
denen unter meinem Namen statt dem gewohnten ,,Redakteur
unter anderem ,,Redaktionsleitung P.O.S.* stand. Weswegen
nun meiner einer diese Seite ziert und nicht das gewohnte Bild
meiner Kollegin Lilly Unterrader, die sich verstéarkt der E&W zu-
wendet. — Asthetisch veranlagte Leser mdgen mir verzeihen.
Wiéhrend hier also die Vorwarnzeit gegeben war, beobachtete ich bei der Produktion dieses Heftes
das ewig wiederkehrende Phdnomen des Verschwindens jeglicher Zeitreserve. Diesmal ganz beson-
ders, denn auf ein Mal hatte ich nicht nur meinen Telekom-Teil zu schreiben, sondern musste auch
meine Kolleginnen koordinieren. So ein Heft ist in erster Linie ein Gemeinschaftsprojekt, zu dessen
Erfolg alle in der Redaktion ihren Teil beitragen. Daher will ich mich an dieser Stelle bei meinen
Kolleginnen Lilly Unterrader, Heidi Holbling, Wolfgang Schalko und Stefan Taferner, die meine teils
wirren Vorschldge in dieser ,,meiner” ersten P.O.S.-Ausgabe umgesetzt haben, nochmals bedanken.
Die Veradnderung im Editorial beiseite, es ist wieder eine spannende Mischung aus Unterhaltung
und Service herausgekommen. So gibt es Neues zum Dauerbrenner Handyservice — ein Thema, das
bisher vollig unberlhrt von jeglichen Zeitablaufen schien. Hatten wir in der Mérz-Ausgbe noch
Uber einen Silberstreif am Horizont berichtet, so liegen diesmal eindeutig Fakten und fixe Zeitpla-
ne auf dem Tisch. Die wichtigsten Hardwarehersteller und die zwei groRen Netzbetreiber sind nach
mehr als 18 Monaten Verhandlungen dabei, eine Losung auf die Beine zu stellen, mit der die Ar-
beit am POS deutlich vereinfacht werden sollte. Nicht zuletzt, weil damit auch die Servicequa-
litat gegentiber dem Kunden steigen soll. Und zufriedene Kunden machen auch dem Verkéaufer das
Leben leichter. Wie das neue System funktioniert und welche Vorteile es bringt, aber auch wel-
che Voraussetzungen am POS erfullt werden miissen, lesen Sie ab Seite 32.
Nur vier Monate hat dagegen unser Profi in diesem Heft bendtigt, um zur Shopleiterin aufzustei-
gen. Sara Stadlmann ist eine Schnellstarterin. Sie hat im Dezember des vergangenen Jahres in
einem der Shops von Telekomspezialist Andreas Petermandl angefangen. Nun leitet sie bereits
seit April als Shopleiterin den neuen, exklusiv auf T-Mobile und Telering gebrandeten Shop des
Welser Handlers im Shopping Center West.
Ein eher ungewodhnlicher Lehrling hat uns ebenfalls seinen Erfahrungsbericht fiir diese Ausgabe
geschickt. T-Mobile-Vertriebsleiter Wolfgang Lesiak hat flr drei Tage seinen Arbeitsplatz im
T-Center in Wien mit dem Verkaufspult des T-Mobile-Shops in Spittal an der Drau getauscht.
Die Fun-Seite widmet sich schlieBlich einer Situation, die Shopmit-
Ihr direkter Draht zu E€W P.O.S. arbeitern, wo der Mitbewerb eine Filiale gegenuber eréffnet hat und
man l&ngere Zeit stdndig miteinander zu tun hat, geldufig ist.
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Sara Stadlmann

Seite 10:

Eine Senkrechtstarterin am POS. Im Dezember 2006 kam
sie eher zuféllig zur Telekommunikation. Jetzt ist die
24-Jahrige bereits Shopleiterin.

Der Kunde von morgen

Seite 14:

Mit wem wird es der
EFH in Zukunft zu
tun haben, wer wird
die Kaufentschei-
dungen treffen und
wie sieht der Laden
der Zukunft aus?
Diesen Fragen ging
der erste von
E&W/P.0O.S. mitver-
anstaltete Maxday

nach. Lesen Sie mehr uber die Zukunft ihres Arbeitsplat-

zes ab Seite 14.

Land in Sicht

... heilt es beim Thema Service. Die Fakten fiir eine Losung

Seite 32:

des Problems rund um die Garantiereparaturen liegen auf
dem Tisch und es gibt einen Zeitplan. Wie die Lésung aus-
sehen wird, erfahren Sie ab Seite 32.

Impressum:
Medieninhaber (Verleger)
und Anzeigenverwaltung
Elektro und Wirtschaft
ZeitschriftenverlagsgmbH.
1160 Wien
Wilhelminenstrae 91/11 C
Telefon 01/485 31 49-0 Serie
Telefax 01/486 90 32/30
ISDN: 01/481 83 40
Internet: www.elekiro.at

LNHALL
PROFI
Newsticker 6
Schnellstart 10
Shopexperience 12
Kunde von morgen 14
Aus den X-Files 16
TELEKOMMUNIKATION
Nach Hause datafonieren 18
Kommunikation pur 20
T-Mobile Sales News 23
Ogomania 27
Smarte schlanke Stticke 28
Design & Agenten 30
Land in Sicht 32
Multimedia 1 x 3 36
Leistung im Vordergrund 38
Shortcuts 39
Zielgerichtete Ansprache 40
MULTIMEDIA
Shortcuts 41
LCD trifft USB 42
Gefordert — gefordert 44
Letzte Chance 45
FUN
Zweckbiindnis 46

eMail: redaktion@elektro.at
verkauf@elektro.at
GESCHAFTSFUHRER

DI Andreas Rockenbauer
HERAUSGEBER

DI Andreas Rockenbauer
ANZEIGEN

Marcus Plattner
Sylvia Populorum

Nr. 3/Juni 2007 =« E&W P.0.S.

REDAKTIONSLEITUNG
Mag. Dominik Schebach

REDAKTION

Heidi Holbling

DI Andreas Rockenbauer
Helmut J. Rockenbauer
Wolfgang Schalko

Mag. Dominik Schebach
Mag. Stefan Taferner
Mag. Lilly Unterrader

GRAFISCHE GESTALTUNG
Franz Ruep

LAYOUT

Alexander Khun, Martin Mares
DRUCK

Leykam, Let’s Print

8057 Graz
Ankerstrafle 4

GRUNDLEGENDE RICHTUNG

Unabhéngige Fachzeitschrift
fur den Elektroverkauf

ABONNEMENTS

Ein Jahresabonnement
(6 Ausgaben) EUR 18,70
(inkl. 10% MWSt.)
Einzelpreis EUR 3,63
(inkl. 10% MWSt.)



PROEIL

\EV)

Geworben

... wird derzeit kraftig bei Expert. Mit der
neuen Werbelinie ,,Expert einschalten —

und aus!“, die auch mit einem neuen
Shop-Konzept verbunden ist, prescht die
Kooperation derzeit im Radio, auf Pla-
katen und in Print als ,,sympathischer
Problemléser” vor.

Auf Fernsehen, genauer gesagt Teleshop-
ping, mdchte kiinftig hingegen die Ko-
operation in Griin setzen, wie Koop-Chef
Friedrich Sobol auf der EP:Tagung
ankindigte.

Stark auf Endkonsumenten-Werbung
setzt derzeit aber auch ein ganz anderer,
namllich Moeller. Mit Toni Polster als
Zugpferd istin Osterreich und Deutsch-
land die neue TV-, Print- und Onlinekam-
pagne des Spezialisten fuir Gebdudeauto-
mation angelaufen. Moeller présentiert
die Vorteile der modernen Elektroinstalla-
tion und mdchte mit der Kampagne den
Stellenwert dieser Sparte erhdhen.

Geandert

... hat sich nicht nur der Name, sondern
auch der Aufgabenbereich der ehema-
ligen Beng Mobile CEE. Nach dem Aus-
gleich soll die Vertriebsgesellschaft, die
CEO Josef Forer mit einem Management-
Buy-out nach dem Zusammenbruch von
Beng Mobile weitergefiihrt hatte, unter
dem Namen BelTel Mobile durchstarten.
Unter dem neuen Namen sollen Produkte
des bulgarischen Unternehmens ,,BelTel
Telefonen Zavod EAD" des bulgarischen
Technologieinvestors Bisser Dimitrov in
Osterreich auf den Markt gebracht

=R \ =V

werden.

Wichtigstes Produkt des bulgarischen Un-
ternehmensist ein ,,Fixed GSM“-Telefon,
das wie ein Festnetzgerat aussieht,
aber mit SIM-Karte betrieben wird.
Daneben sollen aber auch Produkte
anderer Hersteller ins Programm
aufgenommen werden.

Gekauft

... wurde der Mikrofonhersteller
und Akustik-Spezialist AKG Acou-
stics samt Harman International
von Investmentfonds Kohlberg
Kravis Roberts (KKR) und
Goldman Sachs Capital Partners.
Rund acht Mio Dollar ist der Kaufpreis.
Das Closing ist flr das dritte Quartal
dieses Jahres angekundigt. Trotzdem mit
keinen Verénderungen, zumindestin
ndchster Zeit, rechnet Unternehmens-
Sprecherin Sonja Malzer.

Geteilt

... wurde jetzt auch offiziell: Die Hauptver-
sammlung der Telekom Austria hat Ende
Mai den Plan der Konzernspitze abge-
segnet, wonach der Festnetz-Betrieb der
Telekom Austria riickwirkend zum Jah-
reswechsel in eine eigene Gesellschaft
ausgegliedert wird. Die Telekom Austria
ist damit zu einer reinen Holding-Gesell-
schaft mit den beiden Téchtern Mo-
bilkom und Telekom Austria FixNet ge-
worden. Wéhrend die Festnetzsparte
rund 9.400 Mitarbeiter hat, verfligt die
Mobilkom tiber rund 6.000 Mitarbeiter.
Die Holding selbst beschaftigt 70 Mitar-
beiter.

Gedffnet

... bleiben kénnen die oster-
reichischen Laden kiinftig
langer. Was fiir viele Konsu-
menten erfreulich sein dirfte,
verlangte nach langen Verhand-
lungen der Sozialpartner. Denn
eine Anderung des KV fiir die
510.000 Handelsangestellten
musste dazu erzielt werden.

»
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Grundlage ist die neue gesetzliche Rege-
lung zur Ausdehnung der Ladendffnung
von 66 auf 72 Stunden pro Woche. In der
neuen Regelung haben sich Arbeitgeber
und -nehmer vor allem auf den neuen
Event-KV geeinigt, der die Entlohnung bei
Offnungszeiten tiber 21 Uhr hinaus re-
gelt. Dieser KV sieht nun vor, dass ,,der
Mitarbeiter die MAglichkeit hat, sich dem
zu entschlagen — ohne, dass ihm daraus
ein Nachteil erwachsen darf", sagt
Hannes Mraz von der Bundessparte
Handel in der Wirtschaftskammer. Bei Ar-
beitsstunden nach 21 Uhr gibt es zudem
einen 100% Zuschlag. Eine weitere Rege-
lung betrifft die Kosten fr die Kinderbe-
treuung. Zu diesen soll in Zukunft per Be-
triebsvereinbarung ein Zuschuss von
Seiten der Handelsunternehmen verein-
bart werden kdnnen. Die Gewerkschaft
der Handelsangestellten erwartet sich
davon eine Entlastung von Angestellten
mit geringerem Einkommen. Daneben
haben die Arbeitnehmer-Vertreter ihre
Zustimmung von einer Verbesserung flr
Teilzeitbeschaftigte abh&ngig gemacht.
Demnach ist klinftig bei Mehrstunden ein
Zuschlag von 25% vorgesehen. Basis ist
ein dreimonatiger Durchrechnungszeit-
raum.

Getrennt

... wurde das Geschaft von Expert-Pa-
rade-Handler Ehlers. In Zukunft wird es
so zwei Expert-Geschafte in Mauthausen
geben. Der bisherige Platzhirsch, Expert
Ehlers, wird sich auf die Geschaftsbe-
reiche Kabelfernsehen, Internet und Tele-
fonie fokussieren. Expert ETECH Schmidt

-
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u. Pachler aus Linz tibernimmt indessen
das Handelsgeschéft Ehlers im Donau-
park Mauthausen.

Geschutzt

Unter dem Titel ,,Wie schiitze ich mich
vor Branden durch elektrischen Strom?*
hat die Bundesinnung der Elektro- und
Alarmanlagentechniker gemeinsam mit
dem Osterreichischen Bundesfeuerwehr-
verband (OBFV), dem Versicherungsver-
band Osterreich (VVO) und Moeller Ge-
baudeautomation eine kostenlose Bro-
schire zur Brandschutzvorsorge vorge-
stellt. Sie ist kostenlos unter 0800-202-
200 oder direkt bei Moeller Geb&udeauto-
matik zu beziehen.

Gewechselt

... haben auch ei-
nige Branchenin-
sider ihre Posi-
tionen. So gab 3-
CCO Alexandra
Reich Mitte April ihr
Ausscheiden aus
dem Unternehmen
auf eigenen Wunsch bekannt.

Heimlich, still und leise hat sich auch
eine gravierende An-
derung in der Nie-
dermeyer/Cosmos-
Geschéftsfuhrung
ergeben: Seit Anfang
April scheint Ing.
Karl Dwulit dort nicht
mehr auf. Dr. Paul
Niederkofler und
Andreas Kornberger tibernehmen seine
Agenden.

Auch bei Sony gibt’s Verdnderungen. Mit
1. Oktober folgt Albert Allbauer (44)
Walter Mdiller (Bild) in der Funktion des
Sony Austria Ver-
triebsleiters. All-
bauer war insge-
samt zehn Jahre bei
Nikon t&tig und ist
seit September
2002 in Dusseldorf
als General Manager
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Consumer Products Department fiir das
Geschaft in den Landern Deutschland,
Osterreich, Niederlande und Slowenien
zusténdig.

Geangelt

...hat sich Distributor Baytronic erst vor
kurzem den Exklusivvertrieb von Mitsu-
bishi-Beamern. Im Rahmen der Haus-
messe préasentierte das Baytronic-Team
neben den neuesten LG-Fernsehern erst-
mals auch die breit gefacherte Produk-
trange der LG WeilRware — das Sortiment
reicht von Kiihl-/Gefrierkombis tiber inno-
vative Waschmaschinen bis zur
Mikrowelle.

Neu bei Baytronic ist auch der
Vertrieb von Produkten des
Sat-Vollsortimenters Fte ma-
ximal, der sich vor allem auf
den Bereich Kopfstellen kon-
zentriert.

Gestoppt

... werden soll die Problematik
Ladendiebstahl. In einer ge-
meinsamen Initiative der
Sparte Handel der WKW mit
dem Bundesministerium fiir
Inneres und der Wiener Polizei wurde
nun das SMS-Info-Service entwickelt.

Per SMS erhalten die Unternehmen un-
kompliziert, schnell und punktgenau alle
wichtigen Informationen zur aktuellen Si-
cherheitssituation in der jeweiligen Ein-
kaufsregion bzw Einkaufsstral3e (weitere
Infos erhalten HandlerInnen bei Edith
Priesching und Gerlinde Kdssler unter
01/514 50-6725 oder per eMail unter
smsinfo@wkw.at.).

Gelauncht

... und mit Arianespace auf 19,2° Ost
positioniert wurde der neue Satellit
Astra 1L Anfang Mai. Dieser sitzt damit
in Astras Hauptorbitalposition fiir Aus-
strahlungen in Kontinentaleuropa. Er
soll dort unter anderem die wachsende
Zahl an HDTV-Kandlen tbertragen und
das Schema fiir die Bereitstellung von

»
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Ersatzkapazitat im Orbit unterstitzen.

Gesichert

Die Kollektivvertragsverhandlungen
2007 fiir die rund 60.000 Beschaftigten
der Elektro- und Elektronikindustrie
konnten mit einer Erhéhung von 2,7%
abgeschlossen werden. Bei der Entgelt-
gestaltung einigte man sich auf ein wei-
teres, nunmehr drittes Optionsmodell.

Geodffnet

... wurden die Tore des neuen DiTech-
Stores in Wien 20 bereits Ende Méarz. Die

groRe Erdffnungsfeier von Wiens
groRtem Computerfachmarkt in der
Dresdnerstral3e 43 ging jedoch erst Ende
April iber die Biihne.Die DiTech-Inhaber
Damian Izdebski und Aleksandra Iz-
debska (im Bild mit Moderatorin Dr.
Christa Kummer, Bildmitte) bieten in
ihrer neuen Unternehmenszentrale nun
rund 3.000 Artikel unter dem Motto
LAlles Computer”.

Geeinigt

... haben sich schliellich Pay-TV-Sender
Premiere und die Osterreichische Bun-
desliga, indem sie die Zusammenarbeit
verlangern. Es gibt auch eine grundsatz-
liche Einigung tiber einen neuen Dreijah-
resvertrag, der die exklusiven Rechte
aller 378 Spiele der T-Mobile Bundesliga
und der Red Zac Ersten Liga pro Saison
umfasst.

pressefotos.at/Thomas Preiss
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Gebrandet

Analog zum G-
tesiegel fur den
Elektrofach-
handel auf Geiz-
hals.at hat sich
auch das Gre-
mium des Foto-
fachhandels zu
einer Kooperation mit der Preisver-
gleichsplattform entschieden. Dabei
werden dhnliche Anforderungen an die
zertifizierten Handelspartner gestellt. Mit
einer weiteren Neuigkeit ging Geizhals
Anfang Mai raus. Seit Anfang Mai richtet
sich Geizhals mit rund 5.000 Produkten
aus den Bereichen Ballsport, Fitness,
Outdoor, Radsport, Sportschuhe und
Wintersport auch an die Zielgruppe der
Sportinteressierten.

Geordert

... werden kann ab sofort auch ein Beko-
Fernseher. Denn seit der EP:Tagung in
Salzburg findet man im dsterreichischen
Beko-Sortiment zusatzlich zu den
Weilwaren-Produkten auch LCD- und
Rohrengeréte. Bei diesem Ausflug in die
UE handelt es sich um einen Probebe-
trieb, abseits von Fernsehern sind jedoch
keine weiteren Produktlaunches aus der
braunen Ware geplant.

Gelockt

... werden darf kiinftig nur mehr mit ent-
sprechender Lagerware. Aus gegebenem
Anlass weist das Bundesgremium des
Elektrohandels zum wiederholten Male
darauf hin, dass Ware, die zB in Inseraten
angepriesen wird, auch tatséchlich lie-
ferbar sein muss. So ist es selbstver-
sténdlich, dass die Produkte in ausrei-
chender Stlickzahl am Tag des Erschei-
nens der Publikation, in dem das Inserat
geschaltet ist, zum Bezug zur Verfligung
stehen. Ansonsten liegt wohl grobe T&u-
schung des kaufwilligen Konsumenten
vor. Das Gremium schreckt nach eigenen
Angaben in diesem Fall auch vor rechtli-
chen Schritten nicht zurtick.

=R \ =V

Genehmigt

Mit relativ geringen Auflagen des Regula-
tors RTR, der Bundeswettbewerbs-
behdrde (BWB) und des Kartellanwalts
darf die Telekom Austria die Nummer drei
auf dem Osterreichischen Festnetzmarkt,
eTel, ibernehmen. So muss die TA den
120 km langen Glasfaserring von eTel in
Wien verkaufen und die WLL-Lizenzen
(Wireless Local Loop) zuriickgeben.
Damit schreitet die Konzentration auf
dem Osterreichischen Festnetzmarkt
weiter voran.

Geklickt

... kann kuinftig auch auf den Internet-
Shop ,,7rabbits” werden. GF dieses
neuen Online-Shops ist zwar (!)haas-Ge-
schellschafter Martin Pohl, trotzdem
handelt es sich bei ,, 7rabbits” um ein
Lrechtlich komplett unabhéngiges Unter-
nehmen”. Einen Online-Shop unter der
Marke (!)haas wird es nicht geben.
Zudem lasst Pohl wissen, dass im
(Nhaas-Web-Shop der Ladenpreis wie
bisher gilt. Auch sei derzeit kein Internet-
Abholshop in Planung.

Geloscht

... wurde im Zuge eines europaweiten
Marken-Relaunches der Markenzusatz
LUTA” aus der Tele2-Markenarchitektur.
Neben der Dachmarke Tele2, die weiterhin
im Privatkundengeschéft zum Einsatz
kommt, tritt das Unternehmen stattdessen
mit,, Tele2 Business” und ,, Tele2 Carrier
Services” mit zwei eigenen Brands im Ge-
schéftskundensegment auf. Gleichzeitig
mit dem Launch der neuen Marke startet
Tele2 in ganz Osterreich eine Service- und
Beratungsoffensive fiir Privat- und Busin-
esskunden. Dabei setzt Tele2 erstmals auf
eigene Shops mit geschulten Beratern —an
zunéchst 16 Standorten. Neben vorerst
flnf Shop-in-Shops und zehn Partners-
hops soll in naher Zukunft im Wiener
Donauzentrum der erste eigensténdige
Tele2-Shop er6ffnet werden.

»
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Gelehrt

... wird wieder von Premiere. In der
wdchentlichen Service-Sendung ,,HD
perfekt" gibt der Pay-TV-Sender den Zu-
sehern Unterstiitzung fir die optimalen
Einstellungen am TV-Gerét. Mit Hilfe von
Testbildern zu Helligkeit, Kontrast,
Scharfe,Farbwerten etc. geht’s Schritt flir
Schritt zum perfekten Bild. Als zusatz-
liche Hilfestellung bietet Premiere auf
der Homepage eine HD-Checkliste zum
Download.

Das Service-Magazin ,,HD perfekt” wird
seit 27. Mai wochentlich am Sonntag
zwischen 9 und 10 Uhr auf Premiere HD
unverschliisselt ausgestrahlt und dauert
ca. 20 Minuten.

Die ndchsten Sendetermine sind:

24, Juni: 09:30 Uhr

01. Juli: 09:00 Uhr

08. Juli: 09:20 Uhr

15. Juli: 09:10 Uhr

Die HD-Checkliste ist auf der Premiere-
Webseite www.premiere.at—>,,Kunden-
center'—>,So geht's"—> ,HDTV" als ko-
stenloser Download im PDF-Format ver-
fugbar.

Gefeiert

Das mittlerweile zehnjahrige Unterneh-
mensjubilaum feierte Distributor HB Aus-
tria Ende Mai mit zahlreichen Partnern,
Handlern, Lieferanten und Freunden des
Hauses. Gemeinsam mit der gesamten
Belegschaft wurde dabei auf die nachsten
zehn Jahre angestol3en.

E&W P.0.S5. = Nr. 3/Juni 2007
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Verkduferportrét:
Sara Stadlmann sucht
die Herausforderung

Dass sie zur Mobilkommunikation
gekommen ist, war eher einer
,,Spontanen Aktion* zu verdanken,
wie Sara Stadlmann selbst zugibt.
Trotzdem hat die 24-jahrige Welserin
schon eine steile Karriere hinter
sich. Die gelernte Drogistin ist inner-
halb weniger Monate zur Shop-
leiterin aufgestiegen und leitet nun
den auf Telering/T-Mobile gebran-
deten Shop des Welser Handlers
Andreas Petermandl im Einkaufs-
zentrum Shopping Center West.

Schnellstart

Sara Stadlmann in ,,ihrem* Shop. Die 24-jahrige gelernte Drogistin
hat einen wahren Blitzstart hingelegt und leitet bereits nach wenigen
Monaten den auf Telering/T-Mobile gebrandeten Shop im Welser

Shopping Center West.

ach Wels ist die 24-Jéhrige der

Liebe wegen gezogen. Zur Tele-

kommunikation wurde Sara
Stadlmann dagegen durch eine Freundin
gebracht. Das war im Dezember des ver-
gangenen Jahres. Kaum vier Monate spéter
war sie schon Shopleiterin. Zusammen mit
einem Mitarbeiter schupft Stadlmann seit
der Er6ffnung im April den Telering/T-Mo-
bile-Shop im Einkaufszentrum SCW. Dabei
ist sie fr alle Belange des Shops im tagli-
chen Betrieb verantwortlich.
,.Das ist wirklich sehr schnell gegangen®,
stimmt Stadlmann zu, die im Telering-Shop
von Petermandl in der Welser Innenstadt
begonnen hat und dort recht schnell in der
Telekommunikation heimisch geworden
ist. ,,Das ist das Richtige fr mich, weil das
eine sehr lebendige Branche ist. Da gibt es
standig etwas Neues, bei den Tarifen ge-
nauso wie bei den Handys.*

10

HeilSes Pflaster

Eine gewisse Erleichterung stellte dabei das
Konzept der Exklusiv-Shops ihres Chefs
dar. ,,Damit kdnnen sich die Mitarbeiter

immer auf einen Betreiber konzentrieren
und sich mit einer Marke identifizieren*,
erklart Petermandl. ,,Gleichzeitig ist bei uns
jeder Mitarbeiter fur sich selbst verant-
wortlich und kann recht schnell zum Shop-
leiter aufsteigen, wenn er sich entsprechend
engagiert.*

Wettbewerbstechnisch befindet sich der
Shop, fiir den Stadlmann verantwortlich
ist, Ubrigens auf einem sehr heil3en Pfla-
ster. An wohl kaum einem anderen Stand-
ort in Osterreich grenzen so viele Netzbe-

Gemeinsam
mit einem
Mitarbeiter
schupft Sara
Stadlmann
den Shop im
harten Wett-
bewerbsum-
feld der SCW
in Wels.
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treiber- bzw Telekommunikationsshops
aneinander —und das ist wortlich zu ver-
stehen. So sind in der unmittelbaren Nach-
barschaft ein Shop der Telekom Austria,
ein A1 Shop der Mobilkom, eine One World
sowie ein 3Store angesiedelt. Der 3Store
ist mit gezéhlten zwdlf Schritten am wei-
testen entfernt.

Und wenn auch zu den Kollegen in den an-
deren Shops ein gut nachbarschaftliches
Verhaltnis besteht, die hohe Konzentration
beim Telekom-Angebot bringt ihre eigenen
Gesetze. ,,Viele Kunden kommen extra
hierher, um die Angebote direkt zu ver-
gleichen*, so Stadlmann.

Genau zuhdren

Man kénnte aber auch sagen, das richtige
Umfeld fur die aufstrebende Shopleiterin.
Egal ob das nun die sich stdndig veran-
dernde Technologie oder der Umgang mit

Smartphone-Zugang

Das RIM BlackBerry Curve verstarkt das
Smartphone-Portfolio von T-Mobile. Ge-
geniiber den anderen Vertretern der
BlackBerry-Familie ist das Curve
kleiner sowie leichter und spricht
damit User an, die oft unterwegs
sind. Das Gerét verfiigt Uber er-
weiterte Multimedia-Funktionen,
eine komplette QWERTZ-Ta-
statur und eine intuitiv bedien-
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Chef Andreas
Petermandl halt
fur seine Mitar-
beiter Perspek-
tiven bereit:
,.Jeder Mitar-
beiter kann hier
relativ schnell
zum Shopleiter
aufsteigen.* Eine
Maglichkeit, die
Stadlmann inner-
halb kiirzester
Zeit genutzt hat.

dem Kunden ist, sie sucht die Herausfor-
derung, wie sie selbst zugibt.

Deswegen ist fiir sie auch der Kontakt zum
Kunden besonders spannend. ,,In der Mo-
bilkommunikation ist einfach der Kun-

denkontakt viel herausfordernder. Natur-

lich muss man immer freundlich sein, da-
neben muss man aber genau zuhdren
kénnen. Das ist besonders wichtig, damit
man die Beduirfnisse des Kunden auch richtig
versteht. Denn jeder Kunde ist ein einzig-
artiger Fall. Das ist das eigentlich Span-
nende an dem Job und es gibt keine Rou-
tine**, ist Stadlmann Uiberzeugt. Kein Wunder
also, dass der Kontakt mit dem Kunden
einer der wichtigsten Motivationsgrunde
der Welserin flr den Verkaufsberuf ist.

Fernziel

Aber das Leben besteht nicht nur aus Te-
lekommunikation. So greift Stadlmann in

bare Trackball-

y Naviga-

tion. Laut
T-Mobile
/ bietet das

y BlackBerry
Curve damit
hohen Komfort
beim mobilen
eMailen und anderen
Kommunikations-An-
wendungen. AuBRerdem

der Freizeit gerne zu Kohle und Zeichen-
block. Allerdings hat das Hobby des Zeich-
nens in letzter Zeit deutlich unter Zeitmangel
gelitten. Denn Stadlmann hat nicht nur den
verantwortungsvollen Job einer Shoplei-
terin Ubernommen, auch in ihrer privaten
Umgebung hat sich in den vergangenen
Monaten ,,viel getan*, wie sie es selbst aus-
driickt. Die 24-jahrgie Shopleiterin ist ge-
rade dabei, zusammen mit ihrem Freund
eine Wohnung am Stadtrand von Wels ein-
zurichten.

In das gemeinsame Projekt wird derzeit viel
an Zeit und Energie gesteckt.

Das kann allerdings nur ein Zwischenschritt
bleiben. Das Fernziel bleibt ein eigenes
Haus, wie Stadlmann versichert: ,,Ich mochte
unbedingt etwas Eigenes

schaffen.  p . G,

4 Ziel: eigenes Haus, etwas Eigenes
schaffen

A GroRtes Vorbild: keines, bin
meine eigene Chefin

4 Lieblingsbuch: keines

4 Aufstehen: Gerne. Wer am
Morgen nicht aufstehen will,
muss etwas an seinem Leben
andern.

4 Ferienziel: Portugal
4 Kaffee oder Tee: beides

unterstiitzt das Gerat web’n’walk von
T-Mobile und ermdglicht so bequemes
Internet-Surfen von unterwegs. Dariiber
hinaus kénnen Nutzer MP3-Musikdateien
in Stereoqualitat wiedergeben, Videos
ansehen oder mit der eingebauten

2 Megapixel-Kamera Fotos aufnehmen.

Das BlackBerry Curve wiegt 111 g und
misst 107 x 60 x 15,5 mm. Das Gerat ist
seit Anfang Juni bei T-Mobile erhaltlich.
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Fronteinsatz fiir Manager

Bei Mc Donald’s ist es Pflicht - jeder
Manager muss eine gewisse Zeitim
Store arbeiten, um direkte Kundenerfah-
rung zu gewinnen. In der Telekom-
branche folgt man diesem Vorbild. So
muss zum Beispiel jeder Geschéfts-,
Bereichs- und Abteilungsleiter bei

T-Mobile zumindest einmal im Jahr
einen so genannten ,,Experience the
Customer Day* absolvieren. Wolfgang
Lesiak, Vertriebsleiter von T-Mobile
Austria, hat die Hardcore-Variante
gewéhlt und ist selbst mit Shopmitar-
beitern gleich fiir mehrere Tage an der

Front gestanden. Hier sein Bericht.

Shop

ein Shopeinsatz sollte etwas

ganz Besonderes werden, ich

wollte wirklich in die Rolle eines
Shopverkéaufers schliipfen —angefangen
vom Dresscode Uber die Pausenregel bis
hin zu den Verhaltensrichtlinien, die fur
Verk&ufer gelten.
Als Einsatzort wurde mir der Shop in Spittal
an der Drau zugeteilt. Das war kein Zufall,
denn das Shopteam aus Spittal hat einen
internationalen Verkaufswettbewerb ge-
wonnen. So ist das Team von Mario Karner
mit Begleitung fir finf Tage nach New York
geflogen, um dort mit dem T-Mobile Top-
management und den anderen Gewinnern
aus aller Welt zu feiern.
Damit ich mir keine Bl6R3e gebe, hatte ich
flei%ig Uber die T-Mobile Academy alle not-
wendigen Trainings online studiert. An-
meldung Uber Quick Online, Mobile In-
ternet, Vertragsverlangerung, Klax Regi-
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strierung, Rufnummernportierung uvm.
Nur bei Replace binich, ehrlich gesagt,
etwas ausgestiegen. Da muss ich noch ein
erstes Wort mit dem zustandigen Pro-
duktmanager reden ...

Hr. Lesiak — in Ausbildung

Es war ein herrlicher Apriltag und ich durfte
meinen Dienst um 8.30 Uhr antreten. Doch
beim Betreten des Shops Uiberkam mich ein
mulmiges Gefiihl. Ich fuhlte mich wie ein
6-Jahriger am ersten Schultag, nur ohne
Schultiite. Mein Shopleiter, Christian Mu-
chitsch, war extrem verstandnisvoll und
hilfreich. Er Giberreichte mir gleich zu Be-
ginn ein Namensschild mit dem Zusatz ,,in
Ausbildung*“. Man kann sich gar nicht vor-
stellen, welches Sicherheitsgefuhl so ein
1,5 x5 cm-Schild geben kann — quasi ein
Persilschein, wenn man etwas nicht weif3.

Ein Manager an der ,,Front*. T-Mobile Vertriebsleiter Wolfgang
Lesiak stand fur drei Tage in Spital an der Drau hinter dem
Verkaufspult.

experience

Den magentafarbenen Button mit der Auf-
schrift ,,Bereichsleiter — bitte langsam spre-
chen* den mir meine Assistentin Sonja mit
einem breiten Grinsen bei meiner Abfahrt
aus Wien gegeben hatte, konnte ich so ge-
trost in meiner Tasche lassen.

Es wurde langsam ernst. 9.00 Uhr und der
Shop fillte sich. Das war ja grundsétzlich

l F - -Mobiler**
|

Hir, Lesast

i Awshibiumg

|

N

| Y

Damit keine Missverstandnisse auf-
kommen.

E&W P.0.S5. = Nr. 3/Juni 2007



PROEIL

positiv, nur mit jedem ,besetzten’ Verkaufer
kam meine Nervositat zurtick. Ich spirte,
wie die Zentrale in Wien meine Manager-
qualitaten dringend bendtigte und so zog
ich mich ins Shopleiterburo zurtick, um per
eMail mit dem Nabel der Welt Kontakt auf-
zunehmen. Der Boss muss schlief3lich wissen,
was in der Firma los ist. Bequem im Stuhl
des Shopmanagers Platz genommen, mein
Notebook hochgefahren und schneller als
der Blitz verbunden, traf mich pl6tzlich
etwas noch Schnelleres als der schnellste
Blitz. Nein, keine Anfragen der Geschéfts-
leitung aus New York — viel schlimmer -
mein neuer ,,Drei-Tage-Chef* stand im
Biro vor meinem — Entschuldigung — seinem
Schreibtisch und konnte nicht glauben, was
sich der neue ,,Mitarbeiter in Ausbildung*
herausnahm: Nicht nur auf der Flucht vor
Kunden, eMails bearbeitend, im Biiro, son-
dern auch noch in seinem Sessel sitzend,
ihn von wichtigen Telefonaten abhaltend.
Der erste Ruiffel des Tages folgte und ich
safy mit meinem Notebook an einem Bei-
stelltischchen, das eigentlich als Ablage fur
die Familienbilder des echten Shopleiters
gedacht war. Nach 15 Minuten folgte der
néchste ,,Verweis* — und jetzt weild ich wie
hart ein Lehrlingsleben sein kann —ich
musste meine eMail-Session sofort be-
endenund ab zum Kunden in den Ver-
kaufsraum.

Spezialgebiet Hardware

,»Augen zu und durch®, hieR die Devise.
Mein erster echter Shopkunde, eine Dame
mittleren Alters, die geduldig meine Login-
Versuche im Quick Online verfolgte. Die
Vertragsverlangerung war ruckzuck erle-
digt und es ging ans Aussuchen der rich-
tigen Hardware — mein Spezialgebiet.
Noch heute reden meine damaligen Shop-
kolleglinnen von diesen Runden durch den
Shop als ,,Museumsfuhrung*, weil ich ein-
fach alle unsere Handys so toll finde und
jedem Kunden alles zeigen musste (ver-
kaufstechnisch voll daneben, aber deshalb
bin ich ja Vertriebsleiter und nicht Starver-
kaufer geworden).

Nach funf gedffneten und meistens nicht
wieder verschlossenen Vitrinen, einigen
ausgepackten Handys und einem Crash-
kursin GSM, UMTS, EDGE und MMS,
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web’n’walkte ich mit der Dame Richtung
Kassa. Nicht ohne zuvor noch an der Zu-
behorwand gehdrig zuzulangen. Das be-
liebteste Zubehor war der Kristallpudel als
Handyanhanger —in drei Tagen hatten wir
alle verkauft.

Auf Tuchfihlung

Es folgten viele fur mich lehrreiche Kun-
denkontakte und wir hatten drei Tage viel
Spafl mit den Kolleglnnen im Shop Spittal.
Vielen Dank an Tanja, die extra aus der Stei-
ermark angereist war und sogar einen
Kunden aus ihrem Heimatort Fohnsdorf
,,abschlielen* konnte, Sabine, die das Aus-
bildungsleben mit mir geteilt hat und natur-

Lehrling mit
Nebenjob Manager.
Fur das Bearbeiten
der eMails blieben
nur 15 Minuten.
Dann hiel es zurlick
ans Verkaufspult.

lich Christian, meinen Shopleiter, der jetzt
wieder in Frieden seine Klagenfurter Kunden
bedienen kann. Ganz besonderen Dank
meinem ,,Coach* und ,,Mentor* Zotti, der
mich shopfit gemacht hat.

Ich kann jedem Manager in der Branche
nur empfehlen, einmal den Schreibtisch
mit dem Verkaufsraum zu tauschen und so
richtig mit den Kunden und Verkaufern auf
Tuchfiihlung zu gehen. Man lernt wieder
Respekt und Demut. Was Verkaufer in un-
serer Branche leisten, ist wirklich gewaltig,
aber auch eine besondere Herausforde-
rung. Mein néchster Einsatz an der Front
ist schon geplant, falls es einen Shop gibt,
der mich noch nimmt ... P.O.S.

Handyservice inder
Grauzone

Das Thema Garantiereparaturen ist um
eine Facette reicher. Fur Jugendliche ist
das Handy ja das Lifestyle-Tool
schlechthin. Die Probleme beginnen, so-
bald das Mobiltelefon seinen Dienst ver-
weigert. In diesem Fall allerdings im
Handel, sobald das Gerat eingeschickt
wird und es sich zB wegen eines Feuch-
tigkeitsschadens um keinen Garantiefall
handelt. Bei einem Wiener Handler ver-
weigerten in diesem Fall die Eltern eines
15-Jahrigen unter Verweis auf die einge-
schrénkte Geschaftsfahigkeit ihres
Sprasslings die Ubernahme der Kosten
von 39 Euro zur Schadenserhebung.

Die Juristen der WKO sind allerdings der
Auffassung, dass mundige Minderjéhrige
im Alter von 14 bis 18 Jahren in dieser
Grélenordnung durchaus geschéftsfahig
seien. SchlieBlich bewegen sich die Ko-
sten zur Schadenserhebung bei einem
Handy mit 39 Euro im Rahmen dessen,
was einem Jugendlichen im Monat zur
freien Verwendung tiberlassen wird.

Am Ende dieses speziellen Falles stand
ein Vergleich, die Kosten wurden geteilt.
,»Die Rechtslage spricht hier flir den
Handel, aber die groRe Frage bleibt die
VerhéltnismaRigkeit. Deswegen ist bei
Jugendlichen weiterhin gréite Vorsicht
geboten®, fasst KR Erich Kurz, Vorsit-
zender des Telekomausschusses ge-
gentiber P.O.S. die Situation zusammen.
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Wer bestimmt am POS?

Am 24. Mai ging der von E&W mitveranstaltete Maxday
liber die Btihne. Dabei wurde viel tiber die Entwicklung
in der Elektrobranche gesprochen — dariiber, mit wem
es der Handel am POS von morgen zu tun haben wird:
wer wird die Kaufentscheidungen treffen? Und wie
siehteraus, der Laden der Zukunft, der Futureshop?

Kunde von
morgen

elcher Kaufer wird wachsenden

Einfluss auf den Mérkten ge-

winnen? Diese und - viele —
andere Fragen wurden rund um den von
E&W veranstalteten Maxday gestellt. Fach-
leute, wie die bekannte Motivforscherin
Helene Karmasin, gaben in ausfuhrlichen
Referaten Auskunft tiber die wichtigsten
Perspektiven fiir die Elektro-Branche.
Wie wird er also aussehen, der Kunde der
Zukunft? Und was wird er sich vom Handel
erwarten?

Alter ...

Erstens: Er wird —im Durchschnitt - alter
sein. ,,Wir gehen einer Altengesellschaft
entgegen*, sagt Helene Karmasin, ,,aber:
Viele Dinge dirfen nicht beim Namen ge-
nannt werden — gerade im Fall von Defi-
ziten geht das gar nicht. Die Gesellschaft
wird namlich weiterhin dem Mythos der
Jugendlichkeit hinterherlaufen.” Defizite
wollen also wohl bedient, nicht aber an-
gesprochen werden. Gefragtsind in Zu-
kunft Dinge, die das Leben erleichtern und
Menschen, die diese Dinge anschaulich er-
klaren konnen — und da sind gerade die
Verkaufer in der Elektrobranche besonders
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Motivforscherin Helene Karmasin referierte an-
lasslich des Maxdays uiber jene, die die Kauf-
entscheidungen von morgen treffen werden.

gefragt. Karmasin: ,,Bilder, die die Dinge
veranschaulichen, werden immer wich-
tiger.”

... weiblich ......

Der Kunde der Zukunft istimmer 6fter
eine Kundin. Frauen gewinnen stark an
Einfluss, wobei sich das althergebrachte
Klischee aufzuldsen beginnt. ,,Da gibt es
auf der einen Seite jene Frauen, die dem
klassischen Rollenbild entsprechen und
auf der anderen Seite die neuen —andro-
gynen —Frauen. ,,Erklaren sie denen blof3
nicht, wie ein technisches Gerat funktio-
niert”, appelliert Karmasin in Richtung
Handel.

...undeinKind

Als weitere einflussreiche Gruppe kristalli-
sieren sich die, zwar zahlenmaRig weniger
werdenden, daftrimmer mehr an Einfluss
gewinnenden Kinder heraus. ,,Wenn Sie
die im Boot haben”, weil Karmasin, ,,dann
haben Sie die ganze Familie im Boot. Da
sind nicht nur die Eltern, gerade Oma und
Opa erfilllen ihren Qualitatsenkelkindern
heute jeden Wunsch. Letztendlich kriegen

die lieben Kleinen alles, was sie wollen,
wirklich alles.”

Doch, egal welcher K&ufergruppe der Kon-
sument angehdrt, er wird sich immer nach
den Dingen umschauen, die er haben will
und nicht nach jenen, die er braucht —und
das dort, wo es ihm gefallt.

Das Etikett weil3 alles

Dieter Licht, Director ECR bei der Metro
AG Dusseldorf, jenem Konzern, zu dem
auch Media/Saturn gehoren, brachte es
fUr alle Kauferschichten auf den Punkt:
,,Der Einkauf muss — auch in Zukunft —ein
Erlebnis sein!”” In so genannten Future-
stores testet der Unternehmensverbund
neue Konzepte und lotet dabei die Be-
dirfnisse der Kunden aus.

Eine Schllsselrolle soll in néchster Zeit auf
jeden Fall die Radio Frequency Identifi-
cation (RFID)-Technologie einnehmen.
Durch ihren Einsatz werde, so Licht, von
der Warenbestellung Uiber die Lieferung
bis hin zur Lagerung alles einfacher, weil
nachvollziehbar. Durch die standige Nach-
verfolgbarkeit dank des Ettiketts mit in-
tegriertem Transponder, das die EAN-
Strichcodes ablésen wird, ergeben sich
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optimierte Prozessablaufe. So soll bei-
spielsweise eine Inventur von 70.000 Ar-
tikeln in 70 Minuten erledigt sein. ,,Das
Zé&hlen fallt weg”, ortet Licht weniger Ar-
beit fur alle, die im Handel beschéaftigt
sind.

Bis dato wurden 600 Metro-Zulieferer zur
Teilnahme am System verpflichtet. Noch
heuer soll ein umfassender Roll-out ge-
schehen und die gesamte Lieferkette um-
fassen.

Im Futureshop werden auch intelligente
Regale getestet, die den Mitarbeitern beim
Nachschlichten helfen, die aber auch den
Kunden ,,betreuen”. Nimmt zB der Kon-
sument ein Kleingerat aus dem Regal, re-
gistriert die Ablage das und spielt den ent-
sprechenden Werbefilm ab.

Der intelligente Kuhlschrank, den der
Metro-Konzern gemeinsam mit Liebherr
entwickelt hat, schreibt selbststandig Be-
stelllisten —dank RFID erkennt er ndm-
lich, welche Produkte nicht mehr vor-
handen sind. Diese Liste sieht sich der

Infos

Kunde dann einfach online im Supermarkt
an.

,,Uber drei Jahre haben uns die Kunden
gesagt, was sie wollen und was nicht. Diese
Neuerungen haben sie angenommen”,

erklart Dieter Licht die Entwicklungen.

Die Kunden hétten, so Licht, sogar gesagt:
,-Wir wollen mehr Technologie, aber besser
erklart.” Im November erdffnet Ubrigens
ein neuer, fast 10.000m’ groRer Future
Store, in dem téglich 10.000 Kunden ein-
kaufen sollen.

Flir die Elektrobranche?

Dass die neuen Chip-Etiketten gerade fur
die Elektrobranche interessant seien, davon
ist Licht Uiberzeugt. ZB werde es in Zukunft
nie mehr bei Garantieféllen Streit geben.
,-Man wird zukiinftig auslesen kdnnen,
wann und wo der Kunde ein Produkt ge-
kauft hat. Rechnungen werden Uberfllissig”,
freut sich Licht. Daran, dass die neue Tech-
nologie einen massiven Mitarbeiterabbau

POS.

nach sich ziehen wird, glaubt Licht nicht.
Durch andere Aufgaben werde es auch
wieder interessanter, im
Handel zu arbeiten.

P.0O.S.

Der Kunde morgen

¢/ Die Zahl der kaufkréfigen alteren
Menschen steigt, wobei das
Thema Alter —auch und gerade
am POS — weiterhin ein Tabu
bleibt.

¢/ Frauen gewinnen an Einfluss und
féallen verstarkt Kaufentschei-
dungen, wollen aber niemals als
»Weibchen” behandelt werden!

t/ Wer mit Kindern ,,kann”, hat alle
im Boot: Denn die Junioren be-
stimmen in den Familen letztlich,
was und wo gekauft wird —
Schlagwort ,,Qualitatskind”.

klang
und Anschlussvielfalt neu
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POS.

Die Plus X-Awards sind vergeben

Aus den X-Files

Design- und Technologiepreise gibt es wahrlich
viele. Dass diese jedoch durchaus sinnvoll sind
und am POS oftmals den entscheidenden Aus-
schlag geben kénnen, zeigen etwa die Plus X-
Awards. Anfang Mai wurden diese bereits zum
4. Mal vergeben und P.Q.S. zeigt, welche
Produktneuheiten in Sachen Okologie,
Innovation, Bedienfreundlichkeit und Design
tatsdchlich den,,X-Faktor’ haben.

as ware ein Technologie-Con-
Wtest — genauer gesagt, Europas
groRter Technologie-Contest -

ohne entsprechende Show und die dazu
gehorenden Medienpartner? Fir beides
gesorgt haben die Plus X-Award-Veran-
stalter und so hat man sich bei der Uber-
gabe der begehrten Auszeich-

nungen auch heuer nicht
lumpen lassen. Am 24.

Insgesamt mehr als 200 Plus X-Awards
wurden heuer in elf Kategorien ver-
geben.Die jeweils erfolgreichsten
Marken in ihrem Segment wurden zu-
sétzlich mit dem ,,Most Innovative Brand
of the Year” ausgezeichnet. Im Folgenden
finden Sie einige Gewinner der Katego-
rien Telekommunikation, UE und Foto-
technologie.

Telekommunikation:
(74 Smartphone BlackBerry 8800
fiir Design

¢/ DECT-Telefon Philips D937
fuir Bedienkomfort

v/ Mobiltelefon Samsung SGH-U700
Ultra Edition 12.1 flir Design

(74 Samsung SGH-F700 Ultra Smart
fir Innovation, Design und
Bedienkomfort
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Mai war es schlieBlich soweit und die fast
schon legendare Plus X-Award-Night mit
insgesamt rund 700 Gésten aus Markt und
Medien ging im feierlichen Rahmen des
Congress Center Nord der Koelnmesse tiber
die Buhne.

Der frisch gebackene Koelnmesse-GF Her-
bert Marner eroffnete den Abend und brachte
seine Freude zum Ausdruck, mit dem Con-
gress-Centrum Nord den ,,angemessenen

¢/ Samsung SGH-F500 Ultra Video
fuir Bedienkomfort

(74 Sony Ericsson W880i fiir Design
und Bedienkomfort

Most Innovative Brand in diesem
Bereich: Samsung

Unterhaltungselektronik:

t/ 37“LCD TV mit FullHD Benq VL3735
fur Innovation

t/ Beamer Beng W210000 fiir Innovation

t/ In-Ear Kopfhérer Bose In-Ear
Headphones fiir Bedienkomfort

¢/ DVD Home Entertainment System
Bose Lifestyle 48 DVD fiir Innovation
und Bedienkomfort

¢/ On-Ear Kopfhorer Bose fir
Bedienkomfort

v/ On-Ear Kopfhorer Bose QuietCom-
fort 3 Acoustic Noise Cancelling
fir Innovation und Bedienkomfort

Er setzte den Technologie-Preis im Rahmen der Plus X-Award-
Night so richtig in Szene: Medien- und Videokinstler Andree
Verleger.

Rahmen fUr diesen herausragenden Event”
stellen kdnnen. Denn, so Marner, zahlreiche
Produktgruppen des Wettbewerbs korre-
spondierten direkt mit dem Produktport-
folio der Koelnmesse, man denke etwa an
die Photokina oder die Domotechnica. Durch
die Plus X-Award-Night flihrte der Préasident
des Plus X-Awards, Donat Brandt. Schirm-
herr und Innovationsminister Prof. Andreas
Pinkwart fand das passende Gruf3wort: ,,Der

v/ Multimedia Speaker System Bose
Companion 5 flr Innovation und
Bedienkomfort

t/ LCD-TV Daewoo DLP-32C1W und
37C3 fiir Design

t/ LCD-TV Grundig Fine Arts 37 LXW
94-9650FHD fiir Innovation und
Bedienkomfort

(74 Riickprojektions TV JVC HD-65DS8
fur Innovation

¢/ Smart Surround-Lautsprecher KEF
KHT Fivetwo/11 fiir Innovation und
Design

¢/ Sub-Sat-System KEF KHT3005 fiir
Innovation und Design

¢/ LCD-TV Loewe Individual Compose
46 fir Innovation und Design

(74 DVD-System Panasonic SC-PTX7 fiir
Innovation und Bedienkomfort

(74 Blu-ray Player Panasonic DMP-
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Plus X-Award zeichnet Zukunftsmacher aus,
die denrichtigen Riecher dafiir hatten, wo
Fortschritt moglich ist. Der Preis ehrt Her-
steller, die nicht nur I[deen hatten, sondern
auch die Duchsetzungskraft und den Mut,
sie zu realisieren.“

Most Innovative Brands

Neben den mehr als 200 Plus X-Awards in
den Kategorien UE Audio und Video, Te-
lekommunikation, Fototechnologie, Car
Entertainment, Elektrokleingeréte, Elek-
trogrofRgerate, Wohntechnologie, Elek-
trowerkzeuge, Gartentechnik, IT/Personal
Computer-Technik wurden die jeweils er-
folgreichsten Marken ihres Segments zu-
satzlich mit der Auszeichnung ,,Most In-
novative Brand of the Year” geehrt. Unter
ihnen etwa Bose mit Unterhaltungselek-
tronik Audio, Panasonic bei Fototechno-
logie und Unterhaltungselektronik Video,
Becker im Bereich Car Entertainment und
Samsung im Bereich Telekommunikation.

Zahlreiche Medienpartner

Fir den entsprechenden Bekanntheitsgrad
des Plus X-Awards und der damit ausge-

BD10EG fiir Innovation und
Bedienkomfort

t/ DVD+HDD Recorder Panasonic
DMR-EH575EG fiir Bedienkomfort

¢/ Plasma-TV Panasonic TH-50PPV71F
fur Innovation, Bedienkomfort und
Okologie

¢/ Plasma-TV Panasonic TH-42PV71F
fiir Innovation, Bedienkomfort und
Okologie

¢/ Plasma-TV Panasonic TH-37PV71F
fur Innovation, Bedienkomfort und
Okologie

t/ LCD-TV Philips Cineos 37PFL5322
fiir Bedienkomfort und Okologie

t/ Virtual Surround DVD-System Phi-
lips Cineos HTS8100 fiir Bedienkom-
fort

¢/ LCD-TV Philips Cineos 37PFL9732D
fur Innovation und Bedienkomfort
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zeichneten Produkte sorgen zahlreiche
(Medien-)Partner. So konnte man neben
Fachmagazinen in Deutschland und Oster-
reich (unter ihnen auch Partnermagazin
E&W; Herausgeber DI Andreas Rocken-
bauer sitzt zudem in der Plus X-Jury), Giga-

So sehen Sieger aus: Das Bose Digital
Home Entertainment System Lifestyle 48
konnte in Sachen Innovation und
Bedienkomfort relissieren.

TV oder erst kiirzlich TV Spielfilm gewinnen.
Zudem sind sdmtliche Sieger auf der On-
line-Partnerseite heimkinomarkt.de frei-
geschaltet. Analog zur Wertigkeit der
Preistrager wurde das ebenfalls hochqua-
litativ produzierte Jahrbuch des Plus X-

¢/ Blu-ray-Player Samsung BD-P1000
fir Innovation

v/ LCD-TV Samsung LE-40M91B fiir
Innovation

t/ LCD-TV Sharp LC-46HD1E fiir Inno-
vation und Design

t/ LCD-TV Sharp LC-52XD1E fiir Inno-
vation und Design

¢/ Multimedia-PC /Blu-ray-Player Sony
VGX-XI302 fiir Innovation und Be-
dienkomfort

¢/ LCD-TV Sony KDL-46X20000AEP
fur Innovation

¢/ 7.1 Surround-Receiver Sony STR-
DA5200ES fiir Bedienkomfort

Most Innovative Brand: UE Audio Bose,
UE Video Panasonic

Fototechnologie:

t/ Full HD-Camcorder JVC GZ-HD7 fiir
Innovation und Bedienkomfort

POS.

Awards 2007 an die Gaste verteilt. Zudem
haben auch heuer sémtliche Preistrager
wieder die Mdglichkeit, auf der IFA in Berlin
sowie erstmals auch auf der Domotechnica
in KoIn ihre preisgekronten Produkte in der
Hall of Fame auszustellen.

Fetziges Rahmenprogramm

Fast schon traditionell und trotzdem
alles andere als konventionell war die
Show-Einlage bei der Plus X-Night. Der
weltbekannte Medien- und Video-
kiinstler Andree Verleger zeigte auf der
90m?-grof3en Leinwand mit drei Per-
formern eine gewaltige Projektions-
Inszenierung. Das Spezielle daran: Die
vollstédndige, individuelle Integration
des Plus X-Awards und seiner Sieger-
produkte. Auch die Aftershow wurde
dank verschiedener Lounge-Situa-
tionen zum kommunikativen High-
light.
Samtliche Preistrager des Plus X-Awards
sowie mehr Infos dazu finden sich unter
www.heimkinomarkt.de, www.plusx-
awards.de oder demnéchst auf E&W on-

line. P.0.S.

¢/ High Definition SD-Camcorder
Panasonic HDC-DSD1EG-S
fuir Bedienkomfort

t/ Digitalkamera Panasonic DMC-
FX30EG flir Bedienkomfort

t/ SD-Camcorder Panasonic
SDR-S10EG-K fiir Bedienkomfort

¢/ Digitalkamera Samsung NV10
fur Bedienkomfort

¢/ Digitalkamera Samsung NV3
fir Bedienkomfort

¢/ Digitalkamera Samsung NV7 OPS
fur Bedienkomfort

(74 Digitalkamera Sony DSC-T100
fur Bedienkomfort

¢/ High-Definition DVD-Handycam
Sony HDR-UXTE fir Bedienkomfort
Most Innovative Brand: Panasonic

Alle Preistrager unter www.heimkinomarkt.de
oder demnéchst auf E&W online.
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Roaming-Tarife purzeln

Ohne Handy geht heutzutage
gar nichts —auch nichtim
Urlaub oder auf Reisen. Recht-
zeitig zur Feriensaison haben
die Netzbetreiber die
Roaming-Tarife nach unten ge-
schraubt. Ebenso die Gebiihren
fiir Data-Roaming, denn
schlielSlich will auch das
Urlaubsfoto kostengtinstig in
die Heimat versandt werden.

Einfach abschalten geht fiir viele nicht. —Erreichbar zu sein ist fiir die Oster-
reicher einer der wichtigsten Griinde, das Handy in den Urlaub mitzunehmen.

Nach Hause
datafonieren

as Europaische Schiedsgericht hat

erst kurzlich entschieden, dass

die Roaming-Gebiihren bis 30.
Juni gesenkt werden miissen (siehe Kas-
ten) und voila —die Mobilfunkbetreiber
haben durch die Bank neue Tarifpakete ge-
schnirt. Dabei sticht vor allem eines ins
Auge: neben der herkdmmlichen Telefonie
gewinnen die unterschiedlichen Daten-
Dienste immer mehr an Bedeutung. Diese
will sich die EU in den ndchsten 18 Mo-
naten vorkndpfen.

Neue A1-Data-Roamingtarife

Rechtzeitig vor dem Sommer bringt A1 fiir
alle Roaming-Kunden glinstigere Daten-
Tarife. Al Breitband Roaming gibt es seit
1.Juniab 1 Euro pro MB ohne Bindungs-
frist: Bei Roaming Daily sind im Preis von
30 Euro 30 MB inkludiert (bisher: 20 MB
fiir 46 Euro), bei den Tarifpaketen mit ein-
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monatiger Bindung bewegt sich der Preis
pro MB nun zwischen 1 Euro (Roaming
Large: 180 MB fir 180 Euro) und 2 Euro
(Roaming Small: 15 MB fiir 30 Euro) . Die
Tarife fur A1 Europedata wurden ebenfalls
deutlich gesenkt, und auch BlackBerry Ro-
aming ist seit 1. Juni billiger: das Paket Small
(1,5 MB) kostet nun 15 statt bisher 19 Euro,
das Paket Large (5 MB) 25 statt bisher 33
Euro. Dabei hat Al eine weitere Neuerung
parat, die alle obigen Roaming-Optionen
betrifft: AL-Kunden, die bereits Daten-
roaming-Tarife nutzen, werden automa-
tisch auf die neuen Tarifmodelle umgestellt.
Ausgenommen davon ist Breitband Ro-
aming Daily, wofir die Anmeldung wei-
terhin via SMS erfolgt.

Seit Anfang Mai ergénzt aufRerdem die A1
Navi Data Roaming Option den Datentarif
Al Navi Data, der im Méarz 2007 speziell
fur Garmin GPS-Buddy Devices auf den
Markt gebracht wurde. Mit dieser Tarif-

option ist der gesamte Datentraffic im Aus-
land (alle A1 Roaming-

Lander), der mit den
GPS-Buddy Devices

Roaming-Verordnung

|/ Handynetzbetreiber missen ihre
Kunden binnen eines Monats
nach Inkrafttreten der EU-Rege-
lung (ab 30. Juni) tber alle ver-
fligharen Tarife informieren — auf
Wunsch miissen bestehende Tarif
binnen 14 Tagen umgestellt
werden.

¢/ Kunden, die binnen drei Monaten
nicht auf das Angebot reagieren,
werden automatisch auf den
EU-Schutztarif umgestellt.
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verursacht wird, inkludiert. Damit ist die
Navigation, Positionierung und Kommu-
nikation auch im Ausland all inclusive und
unlimitiert moglich.

Tarifoffensive von T-Mobile

Bei der Option Holiday kénnen T-Mobile-
Kunden vom 1. Juni bis 9. September fiir
die einmalige Gebihr von 10 Euro 30 Mi-
nuten lang in 30 L&ndern in Europa und den
USA telefonieren — macht 33 Cent pro Mi-
nute. Die Tarife gelten fir aktive Telefonie
rund um die Uhr - sowohl furr Telefonate
nach Osterreich als auch innerhalb des Ur-
laubslandes, unabhéngig davon, welches
Netz im jeweiligen Land genutzt wird. Sind
die 30 Minuten verbraucht, gilt die indivi-
duelle Tarifgebuhr fur die jeweilige Zone.
Jeder Kunde wird automatisch bei Ankunft
an der Urlaubsdestination aktiv per SMS in-

Exklusiv fur Businesskunden gibt es
WorldClass Premium und WorldClass Data
bei Anmeldung bis 30. September ein T-
Mobile-Leben lang ohne Grundgeblhr.
Mit WorldClass Premium telefonieren Bu-
siness-Kunden daher ohne Optionsgebuhr
das ganze Jahr, rund um die Uhr, fiir 45
Cent/Minute in T-Mobile Partnernetzen
in 22 L&ndern in Europa sowie in den USA
(Details auf www.t-mobile.at). Alle Bu-
sinesskunden, die sich bis 30. September
zu WorldClass Data anmelden, zahlen auch
hierfiir keine monatliche Optionsgebiihr
und surfen um 30 Cent pro 100kB.

3 Like Home”

Auch 3 setzt noch eins drauf und streicht
die Roaminggebuhren in Schwesternetzen
zur Géanze: Mit ,,3 Like Home* kénnen
Kundenin allen 3Netzen alle Dienste zu

¥

Neben dem Anruf in der Heimat wird auch das Versenden von SMS und MMS

immer beliebter bei Urlaubsreisen.

formiert und kann die Option Holiday ein-
fach und schnell direkt per SMS anmelden.
Aufierdem stehen mit den Optionen Nach-
barland (bzw Tiirkei, Serbien/Bosnien) bei
einer monatlichen Optionsgebiihr von 5
Euro Gesprache um 20 Centins benach-
barte auslédndische Fest- oder Mobilnetz
zur Verfligung. Fur eine Optionsgebuhr von
2,50 Euro gibt’s Telefonate um 25 Centin
die Turkei, nach Serbien oder Bosnien.

Nr. 3/Juni 2007 « E&W P.0.S.

denselben Konditionen wie im heimischen
3Netz nutzen. Telefonieren, Videofonieren,
SMS, MMS, Datendienste und die Services
am ,,Planet 3*“ kosten somit in Italien, GroR-
britannien, Irland, Schweden, Danemark,
Australien und Hongkong genau soviel wie
zuhause. ,,3 Like Home** ist fixer Bestand-
teil aller 3Tarife — neue und bestehende
3Vertragskunden (ausgenommen 3Pronto)
kommen ohne Aufpreis und ohne Anmel-

POS.

dung in den Genuss der Vorteile. Einzige
Voraussetzung: Der Kunde muss sich im
3Netz eines Schwesternunternehmens von
Hutchison 3G Austria befinden (Informa-
tionen zu den jeweiligen Netzbezeich-
nungen sowie zur Netzauswahl am jewei-
ligen Endgerat auf www.drei.at). Dazu
kommt, dass bei,,3 Like Home” auch alle
Passivgebuhren wegfallen.

One mit zwei Sommerpaketen

One bringt zum Urlaubsbeginn zwei neue
Sommer-Roamingpakete: eines fiir Kunden,
die im Urlaubsland nur angerufen werden
wollen sowie ein Paket fur Telefonie und
SMS. Mit dem Passivpaket stehen um 5
Euro 100 Passiv-Minuten zur Verfiigung,
um im europaischen Ausland angerufen
zu werden, das Kombipaket bietet Kunden
30 Minuten Aktiv bzw Passiv-Roaming und
den Versand von zehn SMS aus dem
Urlaubsland um 14 Euro. Beide Sommer-
Roamingpakete sind bei Anmeldung vom
1. Juni bis 31. August jeweils vier Wochen
ab Aktivierung gultig. Mehr Uber die
Urlaubspakete von One gibt’s unter
www.one.at/sommer.

P.0O.S.

G UND

Reisegewohnheiten

Im Rahmen des One Mobilfunk-
barometers befragte das Markt- und
Meinungsforschungsinstitut Integral
im April/Mai rund 1.000 Personen
reprasentativ flr die dsterreichische
Bevdlkerung ab 14 Jahren zuihren
Urlaubsgewohnheiten.

¢/ Zwei Drittel aller Osterreicher
planen dieses Jahr eine Urlaubs-
reise, wobei es sieben von zehn
Urlaubern ins Ausland zieht.

¢/ Rund acht von zehn Handybe-
sitzer haben vor, ihr Handy in den
Urlaub mitzunehmen — primér fuir
Notfélle und zweiter Linie, um er-
reichbar zu bleiben. Acht von zehn
wollen zu Hause anrufen kénnen,
sechs von zehn SMS bzw MMS
nutzen.
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Nokia Online

Eine wahre Informationsoffen-
sive treibt Nokia im Fach-
handel voran. Neben den
Nokia Shop Consultants setzt
der Handyhersteller hier vor
allem auf sein Internet-Portal,
Nokia Online, unternehmens-
intern auch kurz NOL
bezeichnet.

Nokia ML
Alexander
Oswald betont:
Hier erhalt
der EFH alle
benétigten
Informationen
zu allen
Themen rund
umdie Uhr,
365 Tage im
Jahr.”

Kommunikation pur

tandig verftigbare Information,

die am POS die Arbeit erleichtert,

das ist Nokia Online. Informa-

tionen, die sich oft nur um die kleinen Dinge

wie die Preise von Handys und deren Ver-

fugbarkeit drehen, dafiir aber im Moment,

wo der Kunde fragend vor dem Verkaufspult

steht und das Launchdatum des néchsten

Nseries-Sprosses zu erfahren wiinscht,
umso dringender bendtigt werden.

,-Wir haben mit den Shop Consultants eine

gréRere Mannschaftim ,Feld’ als jemals

zuvor. Die betreuen den Handel im per-

sOnlichen Kontakt. Aber sie sollen im Handel

gezielt Themen wie zB Pro-

motions vor Ort an-

ONLINEAIN=0)

sprechen. Fiir die laufende Kommunika-
tion gibt es das Portal ,Nokia Online’™, er-
klart Alexander Oswald, Marketingleiter
von Nokia Alps. ,,Hier erhalten Handler
und Verk&ufer bendtigte Informationen zu
allen Themenbereichen rund um die Uhr,
365 Tage im Jahr.*

Und das Angebot ist umfassend, wie ein
schneller Blick auf die Seite offenbart. Von
Produkten und News liber Marketing-
themen und Schulungen bis hin zum Ser-
vice reicht das Angebot auf dem Portal.
Dazu bietet die Seite ein ganzes Blindel von
verkaufsunterstiitzenden Mal3nahmen wie
Preis-, Verfugbarkeits- und Kompatibi-
litatslisten sowie Sales Guides.

Nokia Online

Der Zugang zum Fachhandelsportal ,,Nokia Online* erfolgt, wie bei solchen Seiten

tiblich, tber User-1D und Zugangscode.

Die Startseite bietet den logischen Einstieg und die wichtigsten Informationen. Derzeit
liegt der Schwerpunkt auf Nokias neuer Strategie Category Management.

Die wichtigsten Subpages sind Produkte, News, Marketing, Service und Support
sowie Care Services. User der Webseite konnen sich auch fiir den Nokia Newsletter

anmelden.
http:// trade.online.nokia.com
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Einen besonders wichtigen Punkt stellt auch
die ,,Nokia Academy*“* dar. Hier erhalten
Verkaufer Zugang zum Schulungsangebot
von Nokia. So kann man sich hier sowohl
zu den Kursen der Nokia-Academy an-
melden, als auch das eLearning-Angebot
nutzen. Daneben bietet die Seite auch Links
zum ,,offenen* Informationsangebot von
Nokia, wie aktuelle Produktbilder, Pro-
duktvergleiche oder die Berichte der Nokia-
Handytester.

Design in Glas und Stahl

Aber nicht nur bei der Information driickt
Nokia aufs Gas. Mit drei neuen Modellen
verstérkt der Handyproduzent seine Pa-
lette im High- und Medium-Bereich. Ein-
deutig ins Premium-Segment gehort dabei
das Nokia 8600 Luna. Mitdem neuen
Premium-Gerét setzt Nokia seine Tradi-
tion fort, anspruchsvolle Mobiltelefone
aus hochwertigen Materialien wie Chrom,
Edelstahl und Titan zu schaffen. Diesmal
haben die Finnen sich eines besonderen
Materials angenommen: Glas. Nahezu
lichtundurchl&ssiges Rauchglas, erganzt
durch einige Edelstahlelemente, bildet
die Oberflache des Nokia 8600 Luna. Bei
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¢/ Besonderheiten: Designstiick mit
Oberflache aus Glas und Edelstahl-
Elementen

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

v/ Display: 2 Zoll (320 x 240 Pixel),
16 Mio Farben

v/ Kamera:2 Megapixel, 4fach Digital-
zoom

(74 Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+,
AAC++, eAAC+, WAV, MPEG-4

(74 Speicher: 128 MB interner Speicher

v/ Kommunikation: SMS, MMS, Bluetooth,

Nokia 8600 Luna

16,7 Mio Farben

POS.

v/ Kamera: 2 Megapixel

v/ Gewicht:94g

MicroUSB, eMail, Internet, Video-Streaming, Video-Tele-

fonie, VolP
(74 Sonstiges: FM-Radio integriert
v/ GroBe: 107 x45x 15,9 mm
v/ Gewicht: 140g

Nokia 6500 Classic
¢/ Besonderheiten: Klassisches UMTS-Handy mit individu-

eller Aluminiumoberflache
und grofRem
Speicher

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

¢/ Display: 2 Zoll Display (320 x 240 Pixel),

einem Anruf sieht man die Tastatur durch
die Slider-Abdeckung pulsieren. Nokia
hat das Handy unter anderem mit einer
2 Megapixel-Kamera sowie einem 2 Zoll
Display, das 16 Mio Farben darstellen
kann, und einem Musicplayer ausgestattet.
Nicht an Bord des Quadband-Handys ist
dagegen UMTS oder EDGE. Das Handy
ist das erste Nokia-Modell, das mit einem
einzigen Micro-USB-Anschluss sowohl
den Datenaustausch mit einem PC als
auch das Aufladen des Akkus ermdglicht.
Damit wird das Erscheinungsbild durch
keine unndtigen Anschliisse gestort. Das
Nokia 8600 Luna wird voraussichtlich
noch im 2. Quartal 2007 auf den Markt
kommen.
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(74 Connectivity: GSM/GPRS/UMTS e
(900/1800/1900 MHz GSM +2,1 4
GHz UMTS)

¢/ Display: 2,2 Zoll Display (320 x
240 Pixel), 16,7 Mio Farben

v/ Kamera: 3,2 Megapixel,
8fach Digitalzoom

(74 Mediaplayer: MP3, AAC, AACH,

t/ Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+, AAC++, eAAC+, MPEG-4
¢/ Speicher: 1GBintern

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

v/ GroRe: 110x45x9,5mm

Nokia 6500 Slide

¢/ Besonderheiten: Leistungsfahiges
Fotohandy mit ,,Stahlhiille® und TV- g w—
Ausgang fiir Fotopréasentationen EEEEEE
oder Video-Telefonie

AAC++, eAAC+, MPEG-4

microSD

v/ Gewicht: 123 g

Classic and Slide

Eher in der Mittelklasse sind das Nokia 6500
Classic und das Nokia 6500 Slide positio-
niert. Der Unterschied zwischen den beiden
UMTS-Modellen ist gréRer, als die Be-
zeichnung vermuten l&sst.

Das Nokia 6500 Classic ist ein schlankes
Handy im Candy-Bar-Design mit Alumi-
nium-Gehause, die bei jedem Stiick ein-
zeln poliert wurde. An inneren Werten kann
das Mobiltelefon mit einer 2 Megapixel-
Kamera mit zwei LED-Blitzlichtern sowie
einem integrierten Musicplayer aufwarten.
Dank des Micro-USB-Anschlusses und
einem internen Speicher von 1 GB I&sst sich
das Handy als Speichermedium nutzen.

(74 Speicher: 20 MB interner Speicher + bis zu 4 GB mit

l/ Kommunikation: SMS, MMS, Bluetooth, MicroUSB, eMail,
Internet, Video-Streaming, Video-Telefonie, TV-Ausgang

v/ GroRe: 96,5x46,5x 16,4 mm

Auch dieses Geré&t wird tiber den USB-An-
schluss aufgeladen. Das Nokia 6500 Classic
wird voraussichtlichim 3. Quartal in den
Handel kommen.

Das Nokia 6500 Slide ist dagegen, wie schon
der Name verrét, ein Handy zum Auf-
schieben. Mit seiner Oberflache aus ge-
burstetem Edelstahl ist auch dieses Mobil-
telefon ein wahrer Eyecatcher. Mit seiner
3,2 Megapixel-Kamera und Carl-Zeiss-
Optik sowie 8-fach Zoom ist das Slide ein
hervorragendes Fotohandy. Ein besonderes
Feature ist der TV-Ausgang, der auch bei
Video-Telefonie verwendet werden kann.
Auch dieses Gerét wird voraussichtlich im
3. Quartal verfligbar sein. —
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Nokias Category Manegement

Mit den Kategorien ,,Connect*, , Live, ,,Explore* und ,Achieve*
will Nokia den Endkunden bei der Auswahl des richtigen Handys
unterstiitzen. Gleichzeitig soll damit die Arbeit am POS erleich-
tert werden, da der Kunde damit bereits aus dem Bauch eine

Kommunikation pur
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sowie zum Versenden von SMS und legen Wert auf einfache

Bedienung.

¢/ Wer dagegen seinen Lifestyle auch mit dem Handy aus-

drucken will, trendbewusst ist, das Thema Handy emotional
besetzt hat und sein Endgeréat auch auf seine speziellen In-
teressen wie Musik, Foto, Fashion oder Outdoor abstimmt,
der wird sich in der Kategorie ,,Live* wieder finden.

Vorauswahl treffen kann. Dazu beziehen sich die Kategorien al- ‘/ Achieve* wendet sich an die Business-User und représen-

lerdings nicht nur auf das Sortiment, sondern ziehen sich konse-
quenterweise auch durch die Présentation der Geréate und die

damit verbundenen Farbwelten.

t/ Die Kategorie ,,Connect* spricht die klassischen ,, Telefo-
nierer* an. Sie verwenden ihr Handy zum Telefonieren

tiert vor allem die Geréte der ,,Eseries”. Diese Gerdate glanzen
mit umfassenden Sprach-, eMail- und Datenfunktionen.

v/ Fir diejenigen Kunden, die ihre sozialen Web-Applikationen

auch mobil nutzen wollen, bietet die Kategorie ,,Explore* mit
den Geraten der ,,Nseries” die richtige Antwort.

Telekom angriffig

Mit seiner Aktion ,,Jedes aonSpeed-Pro-
dukt fur Neukunden ab 10 Euro pro
Monat*“ positioniert sich der Marktfiihrer
im Festnetzbereich erstmals mit einer
Botschaft, die man eher aus der Mobil-
funkwelt kennt. Gleichzeitig bezieht die

Telekom Austria eindeutig Stellung gegen
die mobilen Breitband-Angebote der Mo-
bilfunker. Die Kernaussage liegt aller-
dings, wie man leicht an der Marktkom-
munikation ablesen kann, auf der Stabi-
litat der Verbindung und der Ubertra-
gungsleistung. Und da gibt sich das Un-
ternehmen um einiges angriffiger als zu-
letzt.

,,Die Botschaft lautet: Bandbreite, Band-
breite und nochmals Bandbreite —und
das stabil. Die Physik gilt fiir jeden und
Bandbreite sowie die notwendige Stabi-
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litdt kann man nur auf der Kupfer-Ader,
dh ADSL, garantieren®, betont Martin
Schmutz, Bereichsleiter Private & Pro-
fessional Customers Telekom Austria,
der in dieser Frage durchaus einige Emo-
tionen zeigt.

Die Betonung von Verflgbarkeit und
Ubertragungsleistung wird auch durch
die Schwerpunkte der
Telekom Austria fiir
dieses Jahr unterstri-
chen: bandbreiten-
hungrige Anwen-
dungen, die durch die
Bank auf eine stabile
Ubertragungsleistung
angewiesen sind. So
ist der Festnetzanbieter
derzeit dabei, den
Osterreichweiten Roll-
out von aonDigital TV
voranzutreiben.

Seit vergangenem Jahr ist das aonAlarm-
Service der Telekom Austria auf dem
Markt und hat sich in dieser Zeit zu einem
wahren Selbstlaufer entwickelt, mit dem
auch einige Prestigeprojekte gewonnen
werden konnten. Und auf diesem Erfolg
will die Telekom Austria weiter aufbauen.
Fir dieses Jahr ist hier mit einer Applika-
tion fir Alarm-Services und Gesund-
heitsdienste eine Erweiterung geplant.
Dass fiir diese Anwendungen ein breites
Marktpotenzial vorhanden ist, ergibt sich

nicht zuletzt aus den Kundenzahlen der
Telekom Austria. So hat das Unter-
nehmen derzeit 721.000 xDSL-An-
schliisse in Osterreich (einschlieRlich
von 124.000 Wholesale-Anschliissen).

Nonstop telefonieren

T-Mobile entdeckt sein Herz fiir die Dau-
ertelefonierer unter seinen Wertkarten-
kunden. Mit Klax NonStop kénnen T-Mo-
bile-Wertkartenkunden netzintern sowie
ins Festnetz nach der zweiten Minute ko-
stenlos telefonieren und die ersten
beiden Minuten sind mit 5 Cent/Minute
auch besonders giinstig. Klax NonStop-
Kunden verrechnet T-Mobile pro Monat
fir den Tarif eine Zusatzgebihr von
einem Euro. Diese wird alle 30 Tage abge-
bucht. Fiir Gespréche in andere Mobil-
funknetze fallen 20 Cent/Minute an.

Die Anmeldung zu dem Tarif erfolgt mit
einem Gratis-SMS (,,nonstop*) an die
Servicenummer 0676/2222. Nach der
Abbuchung der Zusatzgebiihr erhélt der
Kunde ein SMS zur Bestatigung.

Mit dem Launch des Tarifs hat T-Mobile
auch zwei Klax-Pakete auf den Markt ge-
bracht, bei denen der Tarif schon vorein-
gestellt ist. Diese Pakete mit dem Sony
Ericsson Z310i oder dem Nokia 1600
sind mit einem eigenen Sticker, Klax Non-
Stop inside, gekennzeichnet.
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Letzter Aufruf - -
Boarding fiir ~ Selle|:s 2007! rf '

Die Maschine ist (fast) voll.
Wenn Sie sich die letzten Plitze
zur TopSellers-Reise 2007 nicht
entgehen lassen mochten,

dann machen Sie mit - nur
noch bis 31. Juli 2007!

Wichtig: Auch tele.ring-
TopSellers sind diesmal mit
dabei. Also schnell anmelden
und registrieren auf
www.topsellers.at!

. Service fiir Kunden

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

Kundenpostfacher
Klax & Privatkunden: PF 676, 1030 Wien
Businesskunden: PF 10676, 1030 Wien

. Service fiir Partner

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
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Fairplay

FAIRPLAY.

Alle Gesprache. Alle Netze.
Ein Prels. 25,— IM MONAT

Es gilt Fairlimit. Nahere Infos unter www.t-mobile.at

Die FuB3ball-Europameisterschaft macht zwar erst 2008 in Wer genau weif3, in welches Fremdnetz er haufig telefoniert,
Osterreich Station, fir T-Mobile Austria ist Fairplay aber schon jetzt kann jene Telefonate in die Pauschalgebihr einbeziehen: Das
ein grofies Thema. Fairplay ist der Name und zugleich die Idee, die funktioniert mit Fairplay Smart am besten. Um 19 Euro im Monat
hinter der neuen Tarif-Familie flir Vertragskunden steckt. Die neuen sind Gesprache im eigenen und ins Festnetz kostenlos. Dazu gibt
Tarife sind die simple Antwort auf komplexe Tarifstrukturen, denn es die Moglichkeit, die Telefonate in ein Fremdnetz oder alle SMS
nicht wenige Kunden rechnen vor jedem Anruf im Geiste nach, inkludiert zu haben. Die restlichen Netze kosten 25 Cent, Anrufe
welches Netz wie teuer ist. zur Box 5 Cent.

Fairplay ist einfach: Mit einer monatlichen Pauschalgebihr Fairplay gibt es auch fir die junge Generation bis 27 Jahre: Mit
werden die Telefonie-Bediirfnisse optimal abgedeckt - es folgen Fairplay Young um 7 Euro Grundgebdihr sind alle Gesprache zu
garantiert keine bosen Uberraschungen auf der Rechnung. T-Mobile Vertrags- und Wertkarten-Kunden inkludiert, und - beson-

Fairplay wurde flr verschiedene Nutzungsprofile mafigeschnei- ders wichtig flr diese Zielgruppe - das gilt auch flir SMS. Gespréa-
dert: che in andere Netze kosten 20 Cent, Anrufe zur Box 5 Cent.

Der Vieltelefonierer hat mit Fairplay um 25 Euro pro Monat alle
Telefonate im eigenen Netz, in alle Fremdnetze, Gesprache zur Mo- Unternehmer aufgepasst! Das Fairplay-Angebot wird fir alle
bilbox und ins Festnetz quasi ,all inclusive® abgedeckt. Hier liegt der Geschaftskunden mit einem besonderen Zuckerl verknlipft und
Schwerpunkt am persénlichen Gesprach. SMS kosten 20 Cent. ist so besonders fiir Kleinfirmen und Selbstandige interessant.

Fiir Kunden, die die meisten Kontakte im T-Mobile-Netz haben Exklusiv fir Businesskunden entféllt die AktivierungsgebUhr von
und dazu oft ins Festnetz rufen, gibt es Fairplay Basic: Um 9 Euro 40 Euro und die Rufnummernmitnahme ist bei einem Betreiber-
sind alle diese Telefonate abgedeckt. Gesprache in Fremdnetze wechsel kostenlos. Die 19 Euro Portierungsentgelt, die beim ehema-
sowie SMS kosten 20 Cent, Anrufe zur Box nur 5 Cent. ligen Netzbetreiber anfallen, werden von T-Mobile gutgeschrieben.
Bl FAIRPLAY im Uberblick Bl Zusatzdienste

FAIRPLAY FAIRPLAY  FAIRPLAY  FAIRPLAY

Young Basic Smart
Monatliche Gebiihr 7,- 9,- 19,- 25,- SMS Flat 10,-
Monatl. Gebiihr fiir Partnerkarten — — 15,- 21,- 1000 SMS monatlich
0 Cent T-Mobile | T-Mobile | T-Mobile | alle Netze: in alle Netze

und Klax | und Klax | und Klax T-Mobile und Klax web’n’walk 5,-

+SMS + Festnetz | + Festnetz | + Festnetz Surfen am Handy

+ Wahlnetz | + Mobilnetze + T-Mobile Box | 10 MB inklusive

Andere Mobilnetze 0,20 0,20 0,25 — BlackBerry® 5,-
SMS pro Nachricht — 0,20 0,20 0,20 E-Mail Unlimited
T-Mobile Box 0,05 0,05 0,05 — immer dabei!

ES GILT FAIRLIMIT: EIN TARIFANGEBOT VON ,0 CENT* GILT JEWEILS FUR 1000 MINUTEN UND/ODER 1000 SMS PRO ABRECHNUNGSPERIODE (MONAT) UND PRO INKLUDIERTEM NETZ. FAIRPLAY YOUNG: NACH VERBRAUCH DER FREIEINHEITEN WERDEN € 0,20 PRO MINUTE TELE:
FONIE SOWIE € 0,20 PRO SMS VERRECHNET. DER TARIF FAIRPLAY YOUNG IST VON 16 BIS 27 JAHREN ANMELDBAR VOLLENDUNG DES 28. LEBENSJAHRES ERHOHT SICH DIE MONATLICHE GRUNDGEBUHR AUF € 14,-. FAIRPLAY BASIC: NACH VERBRAUCH DER FREIEINHEITEN
WERDEN € 0,20 PRO MINUTE TELEFONIE VERRECHNET. FAIRPLAY SMART: NACH VERBRAUCH DER FREIEINHEITEN DEN € 0,25 PRO MINUTE TELEFONIE SOWIE € 0,20 PRO SMS VERRECHNET. FAIRPLAY: NACH VERBRAUCH DER FREIEINHEITEN WERDEN € 0,20 PRO MINUTE
TELEFONIE SOWIE 0,05 ZUR T-MOBILE BOX VERRECHNET. ANMELDBAR BIS 30.09.2007. INKLUDIERTE UND VER( SMS GELTEN IN ALLE OSTERREICHISCHEN MOBILFUNKNETZE. EINMALIGE AKTIVIERUNGSGEBUHR € 40,-. MINDESTVERTRAGSDAUER 24 MONATE. TAKTUNG
60/30. VERBINDUNGSENTGELTE GELTEN OSTERREICHWEIT, AUSGENOMMEN SONDERRUFNUMMERN UND MEHRWERTDIENSTE. EINE UBERTRAGUNG DER FREIEINHEITEN IN DIE NACHSTE ABRECHNUNGSPERIODE IST NICHT MOGLICH. ES GELTEN DIE AGB DER T-MOBILE AUSTRIA
GMBH. ALLE PREISE VERSTEHEN SICH IN € INKL. UST. VORBEHALTLICH ANDERUNGEN, DRUCK- UND SATZFEHLER. STAND 06/07. 17475
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FAIR:

dnetz

,Wir bekommen mit Fairplay einen noch nie da gewesenen
Response aus dem Handel: Ich freue mich iiber diese vielen
positiven und emotionalen Riickmeldungen!“

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

,Jch bin begeistert von FAIRPLAY, weil ...

»-.. er dem Kunden leicht zu erklaren und es meiner

Meinung nach der derzeit giinstigste Sprachtarif ist.”
Josef Schmidl, Handystore Steyr

»-.. s fiir den Durchschnitts- bis Vieltelefonierer zurzeit keine
giinstigere Alternative gibt. Und: Trotz giinstiger Grundgebiihr

bekommt der Kunde ein attraktives Handy zum Nulltarif*
Marco Neumann, Hartlauer Haus Steyr

»-.. bei einem Paketpreis von 25,- gibt es keine Alternative

zu T-Mobile, auch meine Kunden sind begeistert.”
Florian Bottcher, Handyshop Lang, Freistadt

T-Mobile Gibernimmt alle Formalitaten dafiir und verwdhnt — anders
als der Mitbewerb - auch kleine Unternehmer mit einer persén-
lichen Betreuung und einem eigenen Ansprechpartner.

Denn egal, ob beruflich oder privat viel telefoniert wird - mit
Fairplay stimmen Preis und Service immer. m

Il FAIRPLAY Young im Vergleich

[ A1XCite |
Monatl. Gebihr 7,- 15,- MGU
Wabhlnetz —_— —
Netzintern 0,- 0,-

Festnetz 20 Cent 25 Cent
Andere Netze 20 Cent 25 Cent

SMS 0,-

00 MINUTEN UND/ODI
DER FREIEINHE

INUNGS-
INUTE TELEFO-
VOLLENDUNG

IE € 0,20 PRO SMS VERRECHNET. DER TARIF
EBENSJAHRES ERHOHT SICH DIE MONATLICHE GRUI

FOTOS: T-MOBILE AUSTRIA
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Klax

Der Sommer kann
endlos dauern

Klax NonStop: Gratis nach der zweiten Minute zu
T-Mobile und ins Festnetz telefonieren!

Mit Klax NonStop bringt

T-Mobile erstmals im

Prepay den ultimativen Tarif fir

Plaudertaschen. Der Deal ist fast

zu gut, um ihn nicht zu machen:

Nur 1 Euro Zusatzgebiihr pro Monat und nach der zweiten
Minute gratis ins Festnetz und zu anderen T-Mobile Kunden
sprechen. Bis der Akku leer ist oder die Hand krampft. Akti-
onszeitraum ist bis 31. Oktober 2007. Wenn man sich bis dahin
via gratis SMS mit dem Text ,nonstop“ unter 0676/2222 flr
Klax NonStop anmeldet, dann ist der Tarif ein Klax-Leben lang
gultig. So kann der Sommer beginnen! B

Il Klax NonStop im Detail

Gesprache ...
zu T-Mobile und Klax O Cen.t*
& ins Festnetz
in andere Netze/Box/SMS 20 Cent
Zusatzgebihr** 1Euro
RO MINUTE. ** ZUSATZGEBUHR WIRD IM 30-TAGE-RHYTHMUS
NIGER ALS € 1,- TELEFONIEREN SIE EINFACH IM KLAX START

ANRUFE SIND NACH DER 2. MINUTE GRATIS, DAVOR

ABGEBUCHT. BEI ABMELDUNG ODER BEI GUTHABEN

WEITER. BEI Al HT ANTEILSMASSIG Ri ERSTATTET WERDEN. TAKTUNG
UR TELEFONIE ZL

SalesNews




Option Holiday

o,
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Ein Tarif macht Urlaub

Option Holiday - 30 Minuten in
30 Landern um nur 10 Euro.

Die kurzen Anrufe (,Hey, ruf mich im Hotel zurlick", ,Nur kurz,
alles super”) bei den Lieben zu Hause kdnnen sich Urlauber mit
T-Mobile im Gepack diesen Sommer getrost sparen: Mit der Option
Holiday gibt T-Mobile seinen Vertragskunden einen Tarif mit auf
den Weg, der Telefonate ohne schlechtes Gewissen und tickenden
Gebihrenzahler im Hinterkopf erlaubt. Und das funktioniert so ...

Kostenlose SMS mit Text ,Holiday“ an 0676/2333 schicken und
30 Minuten lang flr nur einmalige 10 Euro im Ausland telefonieren.
Unabhangig vom Netz, von der Tageszeit und vom angerufenen

L] Option Holiday Landertiberblick

Die Option Holiday gilt in 30 Landern der Zone 1 und 2 und
in den USA:

Zone 1: Andorra, Danemark, Finnland, Griechenland, Italien,
Irland, Kroatien, Liechtenstein, Luxemburg, Niederlande,
Polen, Portugal, Schweden, Schweiz, Slowakei, Slowenien,
Spanien, Ungarn, Zypern

Zone 2: Belgien, Deutschland, Faréer Inseln, Frankreich,
Gibraltar, Groibritannien, Island, Norwegen, Tschechien

und zusétzlich USA (1)

Anmeldung

M In allen T-Mobile Shops

B Kostenlose SMS mit ,Holiday“ an 0676/2333 oder
aus dem Ausland an +76/676/2333, Kosten: 25 Cent,
ausgenommen USA: 30 Cent

M Kostenlose Service Hotline unter 0676/2000

M Im T-Mobile Onlineshop unter www.t-mobile.at

B Uber ,Mein T-Mobile* unter www.t-mobile.at

M Und Gberall, wo es T-Mobile gibt

Netzbetreiber (Festnetz oder Mobilfunk). Das sind sensationelle
33 Cent pro Minute!

T-Mobile ermdglicht mit der Option Holiday seinen Kunden
Budget-schonende Telefonate in 30 Landern! Die sparsamste Tarif-
Option des Sommers gilt in den beliebtesten Urlaubsregionen und
sogar in den USA.

Wichtig: Die Option Holiday kann im Zeitraum 1. Juni bis
9. September 2007 aktiviert und genutzt werden, je einmal pro SIM-
Karte. Fir die Option Holiday fallen keine Aktivierungsgebuhren an.

P.S. Diejenigen, die ohnehin lieber tippen als sprechen, ver-
senden bei T-Mobile SMS besonders glnstig: aus Zone 1 und 2
kosten SMS nur 25 Cent. Der Empfang von SMS im Ausland ist
gratis. Bild- und Ton-Nachrichten (MMS) kosten zwischen 1 und
1,50 Euro. m

Impressum: Medieninhaber, Verleger und Herausgeber: T-Mobile Austria GmbH, Rennweg 97-99, 1030 Wien Fiir den Inhalt verantwortlich: Petra Szabo, Tel.: 01/795 85-0,
Fax: 01/795 85-65 63 Konzeption, Redaktion & Produktion: VIP. Vision Publishers Verlagsges.m.b.H., Landgutgasse 35/13, 1100 Wien Fotos: T-Mobile Austria, diverse Hersteller
Lithographie: Not a Number. SalesNews dient der Information der Vertriebspartner von T-Mobile Austria. Redaktioneller Inhalt vorbehaltlich Satzfehler und Anderungen nach Redaktions-

schluss.
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LELEKOMMUNIKATLON.

Instant Messaging mit der Mobilkom

Ogomania

In den USA hat sich mobiles Instant Messaging schon friih zu einem
wahren Hype entwickelt, mit eigenen, speziell dafiir entwickelten
Endgeréten. In Europa hat dieser Trend bisher nicht abgehoben.
Jetzt unternimmt die Mobilkom einen neuen Anlauf und bringt Ogo
aufden Markt.

beiden Dienste auch mobil nutzbar.

ie Zielgruppe, die die Mobilkom
D mit dem Ogo im Visier hat, ist klar:
Jugendliche. Sie sind die stérksten

Nutzer von Instant Messaging-Anwen-
dungen wie ICQ und MSN.

Kern des neuen Dienstes ist die spezielle
Hardware. Der Ogo ist mit seinem grof3en
Display und seiner Tastatur fiir Instant Mes-
saging optimiert. Dazu kommt der spezi-

Mit Ogo sind diese elle Tarif. Fur 9,90 Euro/Monat ist bereits

Ogo
t/ Tarif: 9,90 Euro/Monat

¢/ 1lInstant Messaging Konto (ICQ oder MSN): Datentransfer inkludiert

v/ 5POP- oder IMAP-eMail-Accounts: inkludierter Datentranfsfer 100 MB/Monat,
Anhange werden nicht unterstiitzt

t/ Surfen im Internet: 25 MB
t/ Zusatzlicher Datentransfer: 49 Cent/MB
l/ SMS: 9 Cent/Nachricht

(74 Sprachanrufe innerhalb
Osterreichs: 90 Cent/Minute

Ogo CT-25E

¢/ Besonderheiten: Istant Messaging-
Device mit groBem Display und
Tastatur. Telefonie eingeschrankt
maglich

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

|/ Display: 320 x 240 Pixel, 64 k Farben,
AuRRendisplay 132 x 32 Pixel Schwarz/Weif3

t/ Tastatur: Qwertz-Keyboard

¢/ Speicher: 32 MB RAM, 64 MB Flash + Micro SD-Slot

¢/ Kommunikation: Instant Messaging, Push-eMail, Internet, SMS, Bluetooth, USB
¢/ Sonstiges: Multimedia-Player, Organizer-Funktionen

v/ GroRe: 118x69,5x20,2mm

l/ Gewicht: 150 g

Nr. 3/Juni 2007 « E&W P.0.S.

POS.

der gesamte Instant Messaging-Verkehr
inkludiert, auBerdem erhélt der Benutzer
ein ICQ- oder MSN-Konto mit dem Gerét.
Zusatzlich kénnen bis zu funf eMail-
Adressen auf dem Push-Mail-fahigen Gerét
installiert werden. Hier gibt es allerdings
eine Fair Use-Regelung. Dh, die Ubertra-
gung der eMails ist mit 100 MB/Monat be-
grenzt. Auch werden eMail-Anhénge nicht
unterstutzt. Dazu kommen weitere 25 MB
zum Surfen im Internet. Bei Anmeldungen
bis zum 31. August 2007 entféllt fiir Ogo-
Kunden in den ersten drei Monaten die
Grundgebihr.

Kostenpflichtige
Zusatzdienste

Wird das Datenvolumen tiberzogen, so
fallen 0,49 Euro/MB an. Eine SMS mit dem
Ogo kostet 9 Cent.

Mit dem Ogo ist auch Sprachtelefonie még-
lich. Das wird allerdings richtig teuer. Eine
Minute kostet hier sage und schreibe 90
Cent. Womit auch klar ist, dass der Ogo
ein Zweitgerat neben dem Mobiltelefon
ist.

Entwickelt by Ixi

Ogo ist eine Entwicklung des US-Anbie-
ters Ixi, der den Ogo urspriinglich gegen
den BlackBerry positioniert hat. Dabei hatte
das Unternehmen immer eine jliingere Ziel-
gruppe im Auge. Eine Positionie-
rung, die mit der Betonung
von Instant Messaging noch
verstarkt wird.
Auch hat Ixi eine ganze Reihe
von Zusatzgeréaten und Zu-
behor fir seinen Ogo ent-
wickelt. Dazu gehdren die
OgoClip Camera oder der
OgoClip Stream, mit dem der User
auf seine Multimedia-Inhalte zugreifen
kann. Diese Erweiterungen des Basisgerats
sollen nach Angaben von Ixiin naher Zu-
kunftin den USA in den Handel kommen.
Ob dieses modulare Konzept auch den
Sprung uber den groRen Teich schafft, steht
noch nicht fest.
Die Mobilkom bringt das jungste Modell
der Familie, den Ogo CT-25E, auf den

Markt. P.O.S.
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Sony Ericsson prédsentiert
neue Handymodelle

Die Smarthphones der P-Serie von Sony Ericsson
sind mittlerweile in ihrer ftinften Generation zu
haben - und auch bei den Designerstticken des

Handyherstellers gibt es Zuwachs: Hier wie dort
achten die Geréate mehr denn je auf ihre schlanke Linie.

Smarte

schlanke

Stlicke

uf eine lange Ahnenreihe kann

Sony Ericssons jiingstes Smart-

phone, das P1i, zurtickblicken,
schlieB3lich geht die P-Serie damit bereits in
die 5. Generation. Das P1i baut auf den
Merkmalen friiherer Modelle der Familie
auf, unterstiitzt eine grofRe Auswahl von
Push-eMail-Funktionen sowie Web-An-
wendungen und bietet seinem Nutzer um-
fassende Verbindungsmaoglichkeiten in
Form von UMTS und integriertem WLAN
fur den schnellen Datenaustausch. Dabei
hat Sony Ericsson das P1i einer radikalen
Abmagerungskur unterworfen, gegenuber
dem Vorganger P990 ist das Modell um ein
Viertel geschrumpft.

Unternehmensanwendungen

Als Kommunikationsplattform im Business-
alltag ist das P1i auf Unternehmensan-
wendungen ausgelegt: Dazu unterstiitzt
das Gerat sowohl Exchange Active Sync,

28

als auch BlackBerry Connect und bietet
erstmals bei einem Sony Ericsson-Gerat die
Madglichkeit, dass ein Unternehmens-Ad-
ministrator eMails, Adressen, Notizen oder
Kalenderdaten per ,,Fernsteuerung’ Idscht,
sollte das Smartphone gestohlen oder ver-
loren werden. Ein Feature, das besonders
in mittleren und gréReren Unternehmen,
die vertrauliche Datenbestande sichern
mussen, zunehmend an Bedeutung ge-
winnt. Zusétzlich kénnen auf dem P1i Micro-
soft Word-, Power Point- oder Excel-Do-
kumente gelesen und bearbeitet werden.
Das Mobiltelefon ist VolP-fahig. Bedient
wird das Smartphone Uber Qwertz-Tastatur
oder den ,,transflektiven* 2,6 Zoll-Touch-
screen, der selbst bei starker Sonnenein-
strahlung noch lesbar sein soll. Fur den Kar-
tensteckplatz hat Sony Ericsson dem Gerét
einen 512 MB Memory Stick Micro beige-
packt.

Auch die Multimedia-Seite kommt bei dem
Handy nicht zu kurz. So hat Sony Ericsson

LELEKOMMUNILKATLLON.
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Rank und schlank: Der jiingste Spross der
Sony Ericsson P-Serie, das P1i

dem P1ieine 3,2 Megapixel-Kamera mit
Blogging-Funktion mit auf den Weg ge-
geben. Fir Unterhaltung sorgen ein Musik-
und Video-Player und ein eingebauter Ra-
dioempfanger. Die Kamera ist aber auch
ein niitzliches Arbeitswerkzeug: Ein Karten-
Scanner tbertragt von der Nahaufnahme
einer Visitenkarte die Kontaktdaten direkt
in das Telefonbuch. Das P1i soll laut Sony
Ericsson im 3. Quartal 2007 auf den Markt
kommen.

Die schlanke Linie

Sony Ericsson setzt aber nicht nur auf Smart-
phones. Das Joint Venture hat auch gleich
zwei Designer-Handys vorgestellt: das T650i
im Stick-Design und das Slider-Handy S500i.
Beide Handys sind mit einer Bauhdhe von
12,5 bzw 14 mm auflerst schlank. Das
UMTS-Handy T650i verfiigt Gber eine
Oberflache aus geburstetem Edelstahl sowie
ein kratzfestes 1,9 Zoll-Display aus gehdr-

E&W P.0.S5. = Nr. 3/Juni 2007



P1i

t/ Besonderheiten: Smartphone der 5. Generation, mit Touch-
screen und QWERTZ-Tastatur. Ausgelegt fiir Unterneh-
mensanwendung unterstiitzt das Handy verschiedene Push-
eMail-Anwendungen und VolP.

¢/ Connectivity: GSM/GPRS/UMTS/WLAN (900/1800/1900
MHz GSM +2,1 GHz UMTS, WLAN 802.11b)

(74 Display: 2,6 Zoll-Touchscreen (320 x 240 Pixel),
262k Farben

v/ Kamera: 3,2 Megapixel, 3-fach Digitalzoom

v/ Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+, AAC++, eAAC+, Real, WAV,
MPEG-4

(74 Speicher: bis zu 160 MB interner Speicher + Memory Stick
Micro

¢/ Kommunikation: SMS, MMS, Bluetooth, USB, eMail,
Internet, Video-Streaming, Video-Telefonie, VolP

v/ GroRe: 106 x55x 17 mm
v/ Gewicht: 124 g

T650

¢/ Besonderheiten: UMTS-Design-
handy mit Anleihen beim
klassischen T610 {

¢/ Connectivity:
GSM/GPRS/UMTS
(800/900/1800/1900 MHz
GSM +2100 MHz UMTS)

¢/ Display: 1,9 Zoll-Hauptdisplay
(240 x 320 Pixel), 262k Farben

v/ Kamera: 3,2 Megapixel-Kamera,
3-fach Digitalzoom, Foto-Blogging

LELEKOMMUNIKATLON.

POS.

(74 Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+, AAC++, eAAC+, MPEG-4
(74 Speicher: 16 MB intern + Memory Stick Micro

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

v/ GroRe: 104 x46x12,5mm
v/ Gewicht: 95 g

S500

t/ Besonderheiten: Design-Slider mit
Beleuchtungseffekten auf Display
und Tastatur

¢/ Connectivity: GSM/GPRS/EDGE
(800/900/1800/1900 MHz GSM)

¢/ Display: 2 Zoll-Hauptdisplay
(240 x 320 Pixel), 262k Farben

t/ Kamera: 2 Megapixel-Kamera,
4-fach Digitalzoom, Foto-Blogging

v/ Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+,
AAC++, eAAC+, MPEG-4

(74 Speicher: 12 MB intern + Memory
Stick Micro

t/ Kommunikation: SMS, MMS,
Bluetooth, USB, eMail, Internet,
Video-Streaming

v/ GroRe: 99x47 x 14mm
v/ Gewicht:94¢

Cooler Look dank gebirstetem

Farbakzente und Display- Edelstahl und Mineralglas

Themen setzen das S500i
in Szene

tetem Mineralglas und birgt eine ganze
Reihe von Features wie eine 3,2 Megapixel-
Kamera, Foto-Blog-Funktion sowie den
obligatorischen Media-Player. Dazu
kommen Display-Animationen, die mit
Lichteffekten auf dem Tastenfeld verknipft
sind. Wer beim Anblick des Gerats ein Déja-
vu-Erlebnis hat, dem sei bestatigt, dass
Sony Ericsson fur das Design des Mobilte-
lefons Anleihen beim Vorganger T610 ge-
nommen hat. Das Mobiltelefon wird im 3.
Quartal in den Farbvarianten ,,Growing
Green*“ und ,,Midnight Blue** auf den Markt
kommen.

Der Slider S500 ist ein Quadband-Handy.
Beim Offnen des Schiebemechanismus
setzen Farbakzente bei der Beleuchtung

Nr. 3/Juni 2007 « E&W P.0.S.

des Tastenfelds und sich standig &ndernde
Display-Themen das Mobiltelefon ent-
sprechend in Szene. Wobei sich die Themen
und Lichteffekte jederzeit verandern lassen

Bedient
wird das P1i
auch Uber
den ,.trans-
flexiven”
Touch-
screen.

— entsprechend den Jahreszeiten, dem
Wechsel von Tag und Nacht folgend oder
mit dem Beginn des Wochenendes.

Eine 2 Megapixel-Kamera und ein Media-
Player gehdren zur Ausstat-
tung. Und Sony Ericsson liefert
das Mobiltelefon mit seiner
Disc-2-Phone-Software aus.
Das Handy soll noch im 2.
Quartal gelauncht werden.
Ergénzt wird das neue Line-up
durch das Einsteigergerat T250i
im gebursteten Edelstahl-Look.
Das Mobiltelefon wird in Oster-
reich ab dem 3. Quartal er-
haltlich sein. P.O.S.
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Neue Motorola-Modelle
und POS-Unterstlitzung

Mit den Modellen RAZR2 V8
und V9 stellt Motorola die
Nachfolger der legendéren
,,Rasierklinge” vor. Beide
Handys folgen der schon
bekannten Motorola-Design-
sprache, wurden aber mit
neuen inneren Werten
versehen. Ganz neu ist auch
ein Motorola-Angebot zur
Unterstiitzung an der Verkaufs-
front: Mit Daniel Prazuch ist
der erste MotoAgent im
Fachhandel unterwegs ...

LELEKOMMUNILKATLLON.

Daniela Wimmer: ,,Es hat sich herauskristallisiert, dass der direkte Kontakt zum
Elektrofachhandel entscheidend ist.”

Design & Agenten

ine echte Ikone unter den Handys

hat sich weiterentwickelt — Mo-

torola prasentierte kiirzlich die
neueste Generation seiner ,,Rasierklingen”:
Die Modelle RAZR2 V8 und V9 sollen RAZR,
ihren stilbildenen Vorgénger, ablésen.

Innere Werte

Beide Mobilgerate des amerikanischen
Handyherstellers sind mit einem 2,2 Zoll-
Hauptdisplay mit einer Auflésung von
320x240 Pixel ausgestattet und verfugen
auflerdem uber ein 2 Zoll-Zweitdisplay mit
der gleichen Auflésung auf der AuRRenseite.
Eine zwei Megapixel-Kamera und Features,
die flir schnelle Anwendungen sorgen, ma-
chen aus den Mobiltelefonen Geréate mit
neuen inneren Werten.

Der Unterschied zwischen den beiden Mo-
dellen liegt vor allem in den verfligbaren
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Ubertragungsstandards. Das V8 ist ein
Quadband-GSM-Gerét, das auch EDGE-
Datendienste nutzen kann. Das V9 da-
gegen ist ein UMTS-Handy und HSDPA-
tauglich mit Downloadraten von bis zu 3,6
Mbps. Das V8 verfugt tiber einen internen
Speicher von 420 MB, wahrend der Spei-
cher der UMTS-Version nur auf 45 MB
kommt. Beide Gerate sind mit einem Steck-
platz fur microSD-Speicherkarten mit einer
Speicherkapazitat von bis 2 GB ausge-
stattet.

Als Besonderheit hat Motorola dem V9 die
neue Video-Share-Funktion mit auf den
Weg gegeben, mit der ein Benutzer wahrend
eines Telefongespréches Live-Videos an
seinen Gesprachspartner streamen kann.
Trotz ihres Leistungsumfanges hélt sich der
raumliche Umfang der beiden Innovationen
in Grenzen. Mit einer Bauhthe von gerade
einmal 13 Millimetern spricht ihr Erschei-

nungsbild eine eindeutige Sprache: Edel-
stahl und gehartetes Glas entsprechen ganz
der von Motorola vorgegebenen Design-
linie.

Der RAZR2 V8 soll im Juli in Europa auf den
Markt kommen —und auch der ,,Erschei-
nungstermin* fir das Modell V9 ist noch
fiir das 3. Quartal dieses Jahres geplant.

Ein MotoAgent on Tour

Neues gibt es bei Motorola aber nicht nur
auf Produktseite, sondern auch auf der
,.personlichen*. Mit Daniel Prazuch (26)
ist seit kurzem der erste MotoAgent von
Motorola im Handel unterwegs. Die Auf-
gabe des Channel Developers (so sein ,,of-
fizieller Titel**): Die Hemmschwelle, die so
mancher Verkaufer gegentiber Motorola
empfinden mag, zu senken. Fiir Daniela
Wimmer, Country Managerin Mobile De-
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v/ Besonderheiten: UMTS/HSDPA-Neu-
auflage der klassischen ,,Rasier-
klinge*, mit neuem, leistungsfahigem
Innenleben und Stahlrahmen sowie
gehdrtetem Glas fur Robustheit. ,,See
What | See“-Funktion: Benutzer kann
wahrend des Gesprachs Videos mit
der Kamera aufnehmen und an seinen
Gesprachspartner tibertragen.

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

¢/ Display: 2,2 Zoll-Hauptdisplay +
2 Zoll-AuRendisplay (jeweils 240 x
320 Pixel und 262k Farben)

¢/ Kamera: 2 Megapixel, 8fach Digital-
zoom, Kamera fiir Video-Telefonie

(74 Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+,
AAC++, eAAC+, MPEG-4, Tasten
an der AuRenseite

(74 Speicher: 45 MB intern + bis zu
2 GB microSD

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

,,See What | See*“-Funktion
v/ GroRe: k.A.
t/ Gewicht: k. A.

vices bei Motorola, ist das ein ganz wich-
tiges Anliegen: ,,Wir haben uns vor dem

MotoAgent Daniel Prazuch —
in erklarender Mission
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Mit leistungs-
fahigem Innenleben
und Stahlrahmen fir
Robustheit

RAZR2 V9

2 GB microSD

l/ Kommunikation: SMS,
MMS, Bluetooth, USB,
eMail, Internet, Video-Streaming

POS.

RAZR2 V8

v/ Besonderheiten: UMTS/HSDPA-
Neuauflage der klassischen ,,Rasier-
klinge*“, mit neuem, leistungs-
fahigem Innenleben und Stahl-
rahmen sowie gehartetem Glas fiir
Robustheit. ,,.See What | See*“-Funk-
tion: Benutzer kann wahrend des
Gesprachs Videos mit der Kamera
aufnehmen und an seinen
Gesprachspartner ibertragen.

¢/ Connectivity: GSM/GPRS/EDGE
(800/900/1800/1900 MHz GSM)
¢/ Display: 2,2 Zoll-Hauptdisplay +
2 Zoll-AuRendisplay (jeweils
240 x 320 Pixel und 262k Farben)

¢/ Kamera: 2 Megapixel, 8fach Digital-
zoom, Kamera fiir Video-Telefonie

v/ Mediaplayer: MP3, AAC, AAC+, AAC++,
eAAC+, MPEG-4, Bedienungstasten
an der Aulenseite

(74 Speicher: 420 MB intern + bis zu

Design & la Motorola —
eine scharfe Sache

v/ GroRe: 103x53x 11,9 mm

v/ Gewicht: 117 g

Start mit den MotoAgents mittels Mystery-
Shopping viel Feedback aus dem Handel
geholt. Da hat sich herauskristallisiert, dass
der direkte Kontakt zum EFH entscheidend
ist.

Der offene Markt

Motorola setzt mit seiner Handy-Range
verstérkt auf den offenen und damit fur
den Fachhandel sicher auf den ,,schwieri-
geren* Markt. Die vielen Features und
Funktionen der neuen Handygeneration
verlangen echte Meister ihres Faches. Dem-
entsprechend ist es die Hauptaufgabe des
MotoAgents, den Verkaufern im persén-
lichen Kontakt die Stérken der Motorola-
Modelle zu erklaren. Daniela Wimmer weif3,
dass der POS der richtige Ort ist, um auf
das ,,Konnen” der Mobiltelefone zu hin-

zuweisen: ,,Kein Mensch liest heute mehr
Bedienungsanleitungen — da st der Ver-
kéaufer gefordert. Und um unsere Handys
aktiv zu verkaufen und ihre Features ent-
sprechend riberzubringen, missen sich
die Verkaufer mit den Produkten wohl-
fuhlen.”

MotoAgent Daniel Prazuch besucht den
heimischen Elektrofachhandel in regel-
méaRigen Abstanden - je nach GroRe des
Geschafts pendelt der Besuchtsrhythmus
zwischen einmal im Monat und einmal im
Quartal. Auf Anfrage ist Prazuch aber auch
gerne ,,zwischendurch* vor Ort — zumin-
dest wenn es seine Zeit erlaubt. In néchs-
ter Zukunft wird er fir seine Mission aller-
dings Verstarkung bekommen —ein Ausbau
zu einer echten MotoAgents-Riege bei Mo-
torolaist geplant. P.O.S.

31



LELEKOMMUNIKATLON.

Handyservice

Seit Jahr und Tag sucht die
Branche nach einer Lésung des
Problems rund um die Garan-
tiereparaturen. Jetzt ist sie in
Griffweite. Bei einer hoch-
karétigen Runde unter dem
Dach der E&W/P.0.S.-Redak-
tion lieSen die Vertreter von
Handyherstellern, Servicebe-
trieben und Netzbetreibern zu
Stand, Start-Termin und
Umfang der lang erwarteten
Serviceldsung aufhorchen.
Die Deadline: 1. Juli.

Land In Sich

s geht um nichts weniger als ein

Ende der Servicemisere. Der L6-

sungsvorschlag dazu ist einzig-
artig in Europa: Alle Hardwarehersteller
beteiligen sich an einer gemeinsamen L6-
sung, mit einheitlichen Servicestandards,
Durchlaufzeiten und Vorgehensweise fur
alle Mobiltelefone sowie einer Befreiung
von den Transportkosten fur den Handel.
Quasi als Draufgabe gibt es eine Verein-
fachung der Abwicklung bei Garantiere-
paraturen. Kern sind die beiden Logistik-
Hubs von ComBase/TeleTek und Arvato,
Uber die alle Reparaturen abgewickelt
werden sollen.
Wie weit alle Beteiligten nach 18 Monaten
zéher Verhandlungen nun sind, hat sich
bei dem Round Table in der E&W/P.O.S.-
Redaktion gezeigt, als unter der Leitung
des Vorsitzenden des Telekom-Aus-
schusses, KR Erich Kurz, die versammelten
Verantwortlichen von Motorola, Nokia,
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Samsung und Sony Ericsson, die Hard-
ware-Manager von Mobilkom und T-Mo-
bile sowie auf Seiten der Logistiker die
Vertreter der Firma ComBase Uber die Pro-
blematik der Garantiereparaturen disku-
tierten.

Das Datum steht

Gab esin der Vergangenheit zu diesem
Thema blof3e Absichtserklarungen, so
wurden diesmal harte Fakten aufgetischt.
Und das wichtigste Faktum ist wohl der
Start-Termin, der endlich fix ist.

,.Nokia startet das System fiir alle Han-
delspartner zusammen mit der Mobilkom
am 1. Juli. Das trauen wir uns zu*, stellt
Peter Fromm, Head of Customer Care
Nokia Alps fest. Bereits jetzt ist das System
mit einigen Partnern und Netzbetreiber-
shops im Probebetrieb.

Aber auch Sony Ericsson und Motorola

stehen bereit wie zB Gerhard Belousek,
Head of Customer Service versichert:
,»Wir haben unsere Hausaufgaben ge-
macht.* Und auch Samsung ist derzeit
flei%ig am verhandeln, um noch recht-
zeitig in das System einsteigen zu
koénnen.
Bei T-Mobile wiederum peilt man der-
zeit einen Einstieg ins System mit Ende
September an.

Biindelung der Transporte

Die Grundiberlegung hinter der Servi-
celdsung ist einfach: Durch die Biindelung
der Transportlogistik fiir alle Netzbetreiber
und Hardwarehersteller bei Garantiere-
paraturen kann der Handel von den Trans-
portkosten befreit werden und gleichzeitig
werden fixe Durchlaufzeiten garantiert.

ComBase und Arvato werden dem Handel
jeweils zwei unterschiedliche Modelle an-
bieten. Einerseits soll es eine Volumsba-
sierte Variante geben, bei der ab einer
Mindestanzahl von Reparaturfallen (vor-
aussichtlich drei Stiick) eine Abholung
ausgeldst werden kann. Die andere Vari-
ante sieht eine fixe monatliche Gebuhr
vor, mit der die Teilnahme am System si-
chergestellt wird. —>
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Die grof3e Servicelosung im Detail

Das angestrebte System der Blindelung der Transporte fiir Servicefélle ist kein System eines einzelnen Hardwareproduzenten oder
Netzbetreibers, sondern vielmehr ein in Europa einmaliges Gemeinschaftsprojekt von Industrie und Netzbetreibern, auch wenn die
Unternehmen zu unterschiedlichen Zeitpunkten an den Start gehen werden. Die mit der Umsetzung beauftragten Logistik-Hubs
ComBase und Arvato bieten eine Reihe von Vorteilen fiir den Handel. Der Handel hat

* einen Versandpartner und ein Paket: Es miissen nicht mehr die Mobiltelefone von unterschiedlichen Herstellern zu verschiedenen
Servicepartnern gesandt werden. Stattdessen werden alle Handys (vorerst jene von Nokia, Sony Ericsson, Samsung und Motorola)
in einer Box zum gewahlten Logistikpartner versandt.

* ein IT-Frontend: Alle Servicefélle werden (iber das selbe Web-Frontend des gewahlten Logistik-Hubs abgewickelt. Dieses Frontend
hilft bei der Erhebung des Fehlers, erlaubt die Verfolgung der Garantiefélle und generiert ein Dokument fiir den Endkunden, das auch
tiber die Garantie-AusschlieBungsgriinde informiert.

* einen Satz von Regeln: Fir alle Hersteller gelten dieselben Regeln beziiglich Qualitat und
Durchlaufzeiten, einheitliche Geratetausch-Kriterien fiir Rerepair-Félle und allgemeine

Al s [ cdastervin. ol frm_irign

DOA-Regeln.
. - . . .. COVIBERSE
* einen klar definierten Eskalationsprozess uiber den Logistikpartner. o et -

Von den Hardwareherstellern und den Netzbetreibern wird es Schulungsunterlagen geben, die
einerseits die Teilnahmebedingungen am System sowie die Voraussetzungen fiir die Aufnahme
eines Garantiefalles zur Abwicklung beinhalten werden.

Heparalur erifsllen:

| Lo
Wenn das neue System auch einige Erleichterungen fiir den EFH verspricht, eines bleibt gleich: I, -
Auf keinen Fall sollen die Garantiebestimmungen aufgeweicht werden, da sonst Misshrauch
Tir und Tor gedffnet ist.

Cojrimibemr Dustaesln | therks Paatra ¥

Fabdmroade
Pl demrs cncbu o

i bt tion §ebdertesss himibang

Die IT-Frontends der Logistik Hubs

N 1 | B - L P [ i A sl

Der Einstieg in das ComBase-System erfolgt, wie von den Netzbetreiber-Tools gewohnt, tiber Zurich || Wi | - ok ® gabansdniiasts Falds s

Benutzername und Passwort flir jeden User. Gleichzeitig ist das System so flexibel, dass der
Mitarbeiter nicht an eine Filiale gebunden ist. Die Aufnahme eines Reparaturfalles lauft hier in sieben Schritten ab:

1. Festlegung, ob das Handy ein Garantie- oder Versicherungsfall, DOA oder ein Reparaturauftrag ist.
2. Erhebung des Herstellers, Handys oder Zubehdrs und der IMEI-Nummer

3. Erhebung des Modells

4. Erhebung von Provider, Garantiebeleg, und ob das Handy bereits ein Re-Repair-Fall ist.

5. Erfassung des Zubehérs, das mit dem Handy eingeschickt wird

6. Erfassung des Fehlers und des allgemeinen Zustands des Handys: optischer Zustand und bis zu drei Fehlercodes (zum Auswéhlen
aus einem Pull-Down-Menu) sowie ein Eingabefeld fur zusétzlich Angaben

7. Abschlussseite: Erhebung der Kundendaten sowie Information zur Kosteniibernahme im Falle von GarantieausschlieBungsgriinden

Es gibt Pflichtfelder, ohne die eine Erfassung eines Endgerats fur die Garantiereparatur nicht abgeschlossen werden kann, ansonsten
ist die Eingabe eines Falles in wenigen Minuten erledigt. Ein interessantes Detail der ComBase-Plattform ist, dass auch der Kunde
selbst online den Status seines Handys abfragen kann. Fiir den Handler bietet das Tool eine einfache Verwaltung seiner Servicefélle
und die Mdglichkeit, den Status der einzelnen Handys abzufragen.

Auch beim Arvato-Frontend wéhlt sich der Benutzer mit User-1D und Passwort ein. Da viele der Abfragen im Hintergrund automatisch
ablaufen, kommt dieses System mit drei Eingabe-Schritten aus.

1. Eingabe der IMEI-Nummer: Damit wird gleichzeitig der Typ des Handys automatisch erfasst.

2. Erfassung des Kaufdatums, des Garantiebelegs und der Kundendaten: Das System pruft hier bereits im Hintergrund, ob das Gerat
noch in der Garantie ist.

3. Fehlerbeschreibung mittels Pull-Down-Menii und zwei Eingabefelder zur Fehlerbeschreibung und Eingabe, ob SIM-Lock

Auch hier gibt es Pflichtfelder, die auf jeden Fall ausgefiillt werden miissen. Der Kunde erhélt ebenfalls eine Auftragsbestétigung fiir
den Servicefall. Das Tool bietet dem Handler bereits auf der Startseite einen Uberblick iiber den Status seiner Reparaturen.
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Netzbetreiber machen Druck

Die Netzbetreiber haben naturlich das gréte
Interesse daran, dass die Losung abhebt.
Weswegen die Mobilkom, die von der Be-
treiberseite her bei dem Projekt ein gewisse
Vorreiterrolle einnimmt, und T-Mobile nach
derzeitigem Stand auch zur Finanzierung
des Systems beitragen. Damit soll sicher-
gestellt werden, dass auch die kleinen
Héndler mit weniger Serviceféallen keine
zusatzlichen Kosten tragen missen. Aber
die Netzbetreiber gehen noch weiter und
werden richtiggehend radikal.

,,Wir werden keine Lieferanten mehr ak-
zeptieren, die nicht an den Logistik-Hubs
teilnehmen*‘, versichert Herbert Schwach,
Head of Terminal Programme Manage-
ment der Mobilkom, der keinen Zweifel
daran lasst, wie ernst es der Mobilkom mit
der Sache sei. ,,Das gilt fiir jeden, der in Zu-
kunft mit uns zusammenarbeiten will, und
wir werden das beinhart durchziehen.*
Dazu soll es dem Vernehmen nach auch in-
terne Deadlines geben. Und auch T-Mo-
bile vertritt hier eine &hnliche Position.

Und wie funktioniert’s?

Bei beiden Logistik-Anbietern kbnnenin
einem Paket die Mobiltelefone von allen
beteiligten Hardwareherstellern zur Ga-

,.Nokia startet zusammen mit der Mobilkom am
1. Juli. Das trauen wir uns zu”, Peter Fromm,
Head of Customer Care Nokia Alps.
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Land in Sicht

N

Keine Geduld mehr hat die Mobilkom mit zaudernden Hardwareherstellern bei der
Teilnahme am System. Thomas Schiefer, Head of Terminal Management, und
Herbert Schwach, Head of Terminal Programme Management, driicken aufs Gas:
,.Es gibtinterne Deadlines. Das wird beinhart durchgezogen.”

rantiereparatur eingesandt werden. Der
Logistiker Gbernimmt das Weiterleiten der
Geréte an die jeweiligen Reparatur-Partner
der Produzenten und die Ruckfuhrung der
reparierten Mobiltelefone in den Handel.
Mit den zwei Anbietern werden Wettbe-
werb sowie eine Redun-
danz im System sicherge-
stellt, sollte ein Unter-
nehmen ausfallen.

Entscheidend ist aber, dass
am POS alle Garantiefélle
vorerfasst werden. Dazu
wird von ComBase und Ar-
vato jeweils ein spezielles
IT-Frontend zur Verfligung
gestellt. Damit wird schon
der Grundstein fir die
schnelle Abwicklung der
Servicefélle gelegt. Denn
mit der Erfassung der
Gerate wird auch gleich
ein detailliertes Fehlerbild
erhoben, das im Reparatur-
Werk als Basis fur die wei-
tere Fehlersuche ver-
wendet wird. Gleichzeitig
wird sichergestellt, dass
auch alle notwendigen Un-

terlagen vorhanden sind. Mit anderen
Worten: Mit der Qualitat der Fehlerbe-
schreibung gleich bei der Eingabe des Ga-
rantiefalls in das IT-System steht und fallt
auch die Losung. Weswegen auch nur mit
einer vollstandig ausgefullten Maske eine
Garantiereparatur des betroffenen Handys
innerhalb des Systems ausgelést werden
kann. Dafir sorgen diese Portale auch im
Handel furr die notwendige Transparenz
des Systems, indem der Verkaufer am POS
den Status der Reparaturen abfragen kann.
Schlief3lich wird mit der Erfassung der Mo-
biltelefone auch ein Formular generiert,
das vom Kunden unterschrieben werden
muss und das die Garantie-Aussch-
lieBungsgrunde sowie die damit verbun-
dene Aufwandsentschédigung beziglich
Transportkosten, Handling und Bearbei-
tung im Reparaturwerk nochmals klar kom-
muniziert.

Dass die Aufnahme eines Reparaturfalles
im Handel somit vordergriindig ein wenig
mehr Zeit bendtigen mag, ist allen Betei-
ligten klar. Andererseits sind die hier inves-
tierten Minuten sicher gut angelegt — schlus-
sendlich auch in Richtung Kundenzufrie-

denheit. P.O.S.
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3 punktet mit
Exklusivanwendungen

Der Mobilfunker Hutchison 3G
setzt seit dem Start im Mai
2003 neben Telefonie und Vi-
deophonie vor allem auf eines:
einen tiberaus exklusiven und
umfangreichen Multimedia-
bereich. Am Planet 3 gibt es da
von Mobile TV bis zum Friend
Finder so ziemlich alles.

Georg
Heeberger,
Shopmanager
3-Store Maria-
hilferstrale
iber die neue
X-Series:
,,Das istunser
Premium-
dienst, das
Zuckerl fiir die
3-Kunden.*

Multimedia 1x3

efragt nach den besten Argu-

menten fur den Abschluss eines

3-Vertrages kommt Georg Hee-
berger, Shopmanager im 3-Store auf der
Wiener Mariahilferstrale, sofort auf den
entscheidenden Unterschied zu anderen
Mobilfunkanbietern zu sprechen: ,,Was
uns wirklich abhebt, ist unser Portal Planet
3. Die Oberflache und das Angebot sind
einzigartig.“ Dort gibt es neben aus Rund-
funk und Fernsehen bereits bekannten Fea-
tures wie 3-Musik oder Mobile TV zB auch
eine sehr aktive Community, die sich in
Chatrooms, aber auch Video- und Foto-
blogs trifft und austauscht. In zehn Chats,
die sich verschiedenen Interessensgebieten
—-vom Bundesligachat bis zum Tech
Freak-Chat — verschrieben haben, kénnen
die Kommunizierw{tigen plaudern und
diskutieren. ,,Vor allem flr das jingere
Publikum sind diese Anwendungen ein
gutes Verkaufsargument*, betont Hee-
berger.

Freund verloren

Ein besonderes Feature im 3-Commu-
nitybereich ist die Friend Finder-Funk-
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tion, denn mit dieser ,,verliert* man keine
Freunde mehr. ,,Wenn ein Parchen kommt
und zwei Handys anmeldet, dann ist das
immer ein guter Schméh. Wenn man der
Frau sagt: ,Dann kannst du nachsehen, wo
dein Mann ist*, wird sie natirlich nur la-
chen und sagen, dass sie das nicht braucht.
Aber insgeheim war das wohl schon fir
viele ein Kaufgrund*, schmunzelt Hee-
berger. Natirlich funktioniert dieses Fea-
ture nur, wenn die Kunden es ,,freigeben®.
,.unsichtbarkeit* ist, wenn gewiinscht,
also kein Problem. Es soll allerdings schon
vorgekommen sein, dass manche Eifer-
suchtskranke die Funktion heimlich am
Partnerhandy aktiviert haben. Auch fir

Prasentation der X-Series-fahigen Nokia-Handys
im 3-Store.

kleinere Unternehmer sei der Friend Finder
eine interessante Sache, wie Heeberger aus
eigener Erfahrung weil3. ,,Zum Beispiel fur
Taxi- oder auch fir Montageunternehmen,
um zu sehen, wo sich die Taxis gerade be-
finden oder ob die Mitarbeiter auf der rich-
tigen Baustelle sind.*

Neben diesen eher auRergewdhnlichen
Anwendungen tummeln sich am Planet 3
auch 19 TV-Kanéle — ORF 1 und 2 sowie
ATV und ein eigener 3-Sender sogar kos-
tenlos. Daneben empfangen die Endgeréte
zB MTV und einige weitere Musiksender
sowie BBC-World und Euronews als fremd-
sprachige Kanéle oder Das Vierte und Nick,
wenn dem Kunden der Sinn nach Unter-
haltung steht. Das ganze Pro-
gramm ist seit kurzem auch in
deutlich verbesserter Aufl®-
sung — Stichwort: HD-Mobile
TV —zu sehen. Sofern der Kon-
sument ein Nokia N73, N95
oder E65 bzw ein LG U830
oder LG Shine besitzt. ,,Mit
dem neuen Standard ist zu
DVB-H kein Unterschied mehr
zu sehen*, wie Heeberger be-
tont.
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Sportlich?

Wer diese Frage mit,,Ja“* beantworten kann
oder sich zumindest fur das aktuelle Sport-
geschehen interessiert, der ist mit 3 immer
am Laufenden. Kooperiert der Osterreich-
Ableger der Asiaten doch mit Sport1.at und
hat so immer die heiResten News aus der
nationalen und internationalen Sportwelt
am Handy. Ein besonderer Service dabei ist
auerdem, dass 3-Kunden gratis mobil in
das bwin-Portal einsteigen und dort ihre
Wetten von unterwegs platzieren kénnen.
,.Bei Grofereignissen haben wir aulRerdem
immer ein Special. Zur letztjghrigen FuR-
ball-WM hat es einen eigenen kostenlosen
3-TV-Kanal gegeben, der Spielzusam-
menfassungen gezeigt hat. Zur Europa-
meisterschaft kommt so etwas sicherlich
auch wieder*, sagt Heeberger und hat fir
alle ,,Fu3ballnarrischen* schon ein Argu-
ment mehr, sich ein 3-Handy zuzulegen.
AuRer den Unterhaltungsanwendungen
bietet Planet 3 noch einige weitere niitz-
liche Features. ZB die mobile Kinoprogramm-
Abfrage oder ein Telefonbuch und die
Gelben Seiten. ,,Besonders praktisch ist
dabei die Option ,Nummer identifizieren®,
wenn man einmal eine unbekannte
Nummer am Display hat. Das Telefonbuch
sucht ndmlich sowohl nach Namen als auch
nach Nummern", so der junge Shopma-
nager. Die Kinos lassen sich Uibrigens mit
der 3-Geo-Anwendung einfach finden.
Sollte also einmal nicht ganz klar sein, wo
der gewiinschte Film gezeigt wird, liefert
das Handy einfach die dazugehérige Karte.
3-Geo bietet tibrigens auch die Moglich-
keit, Bankomaten tiber Restaurants und
Lokale bis hin zu Tankstellen in der Umge-
bung des Suchenden zu finden. Die Or-
tung erfolgt tiber das 3-Netz und benétigt
deshalb kein GPS-fahiges Endgerat.

Versteigert und verkauft

Zum Ersten, zum Zweiten und zum Dritten —
verkauft. Umin Zukunft keine Onlineauk-
tionen mehr zu verpassen, ist der 3-Mobil-
telefonierer auch mit der e-Bay-Applikation
fur unterwegs ausgerustet. Mobilen Er- und
Versteigerungen steht also nichts mehrim
Weg. Apropos verkauft: Um am Ende des
Monats keine unangenehmen Uberra-
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Geschéftiges Treiben im 3-Store auf der Wiener Maria-

hilferstrale.

schungen zu erleben und tiberhauptimmer
die Kontrolle Giber das eigene Konto sowie
die Guthaben zu behalten, gibt es die Inside
3 Guthabenabfrage. ,,Diese Funktion niitzt
wirklich jeder Kunde, denn so hat er volle
Transparenz, ohne umsténdlich mitirgend-
welchen Servicehotlines telefonieren zu
mussen“, erklart Heeberger. Und genau das
sei den Kunden sehr wichtig, wie er weiter
ausfiihrt. Auch Wettervorhersagen kann man
sich jederzeit auf das Handy

kommen lassen —seien das
nun nationale oder inter-

Die X-Series
Laut Heeberger ,,Premiumdienst, das
Zuckerl fur die 3-Kunden.“

t/ Fakten: Wird nur in 3-Stores
erhaltlich sein.

v/ Zwei Pakete: Siloer und Gold
(74 Unbegrenzt nutzbar (Fair Use)
v/ Telefonieren mit Skype am Handy

v/ ViaMicrosoft Messanger (MSN)
mit Freunden Chatten

v/ Googeln

¢/ Yahoo! Go Anwendungen fiir
Web 2.0

v Mittels Sling die heimischen TV-
Programme auf dem Handy sehen
(nur Gold-Paket)

¢/ Aufden eigenen PC via Orb von
tiberall zugreifen (nur Gold-Paket)

(74 Verfligbar seit 30. Mai auf dem
Nokia N95, Nokia N73 und Nokia
E65

POS.

nationale. Die 3-Cams aus
den neun Bundeslandern,
die das altbekannte ,,\Wet-
terpanorama‘ vom Sonn-
tagmorgen standig abrufbar
machen, bringen zusétzlich
detaillierte Vor-Ort-Infos.

Klassiker

Neben diesen eher ausge-
fallenen Services gibt esim
3-Portal natdrlich noch die
Klassiker wie Spiele und
Klingeltone. ,,Die gehen sowieso sehr gut.
Man muss sich nur einmal die Jamba-Wer-
bungen auf MTV ansehen. Diese Services
sind quasi Selbstlaufer*, lacht Georg Hee-
berger. Auch die Auswahl kann sich sehen
lassen: Allein bei den Truetones gibtes 11
Kategorien, darunter nattrlich Pop&Rock,
aber auch Volksmusik und Klassik. ,,Dieses
Angebot niitzen vor allem die Jungen. Aber
ich habe auch schon 70-80-Jahrige im Shop
gehabt, die sich fiir Mozart-Klingelténe in-
teressiert haben*, plaudert Heeberger aus
der Nahkiste. PO.S.

Planet 3
Die wichtigsten Features im Uberblick:

l/ Mobile TV — 19 Fernsehsender, von
ORF bis MTV

v/ 3-Musik—03-Charts, 3-Musik
Videos, 3-Musik Store etc

t/ Information — orf.at, futurezone,
Wetter

¢/ Tunes&Extras — Klingeltone,
Wallpapers

¢/ Sport—sportl.at

t/ Unterhaltung — Kino-, Fernseh-
programm

(74 Community — Chat, Friend Finder
(74 Spiele

v/ Tools&Services —eBay, 3-Geo,
Telefonbuch

t/ Erotik
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Mobilkom setzt auf Gesamtpaket

Leistung im Vordergrund

In der Friihjahrsrunde des Breitband-Wettbewerbs der Netzbetreiber
hat die Mobilkom als letzte den Ball aufgenommen und ihre Tarif-
palette angepasst. Doch fiir den Netzbetreiber zahlt eigentlich das
Gesamtpaket und da steht fiir die Mobilkom die Leistung im

Vordergrund.

it dem neuen Tarifschema hat
M man sich ans Preisniveau ange-
passt, wie wie Alexander Kren,

Handelsvertriebsleiter der Mobilkom, be-
statigt. Wo sich die Mobilkom allerdings
von ihrem Mitbewerb absetzen will, ist der
Wettbewerb bei der Ubertragungsleistung
und der Netzabdeckung.
,,Wir wollen das Thema mobiles Breitband
nicht so sehr tiber den Preis spielen. Es ist
unser Blindel aus Netzabdeckung und Preis,
das fur den Benutzer ein attraktives Ge-
samtpaket darstellt“, so Kren. ,,Das sind
sehr aggressive Tarife und mit dem Preis-/
Leistungs-Verhéltnis sind wir einzigartig.*
Zur Bestatigung des Anspruchs stiitzt sich
die Mobilkom auf ein Gutachten der TU
Wien, das dem Betreiber die fihrende Po-
sition bei der Netzabdeckung zuspricht.
Dazu kommt die leistungsfahige Anbin-
dung der Basisstationen im Backbone, damit
die gesteigerten Ubertragungsraten an der
Funkschnittstelle auch ent-
sprechend umgesetzt

roARGUNMENTE

Die Mobilkom hat ihre Verkaufsargu-
mente bezliglich mobiles Breitband
fiir den EFH so zusammengefasst:

v/ 99% Bevélkerungsabdeckung
mit HSDPA oder EDGE

v 85% Bevolkerungsabdeckung
mit HSDPA

v/ HSDPA 7,2 erlaubt Download-
raten bis zu 7,2 Mbps.

v/ HSUPA bietet Upload-Geschwin-
digkeiten bis zu 1,4 Mbps.
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GB*“ fuir 25 Euro/Monat an. Und wer sehr
oft mobil surft, erhalt 5 GB flir 55 Euro im
Monat. Sollte das inkludierte Datenvo-
lumen einmal nicht ausreichen, fallen bei
den Tarifen mit 1,5 GB oder 5 GB pro zu-
satzlichen MB 10 Cent an. Bei ,,Al Breit-
band 3007 sind es 25 Cent pro MB.

Um die Leistung des Netzwerks auch auf den Asphalt zu bringen, setzt die
Mobilkom auf neue Hardware, wie das Vodafone Mobile Connect USB-Modem 7,2.

werden k6nnen. Zusammen mit der Stei-
gerung der Ubertragungsrate bei HSDPA
auf bis zu 7,2 Mbps wird damit sicherge-
stellt, dass schnelles Arbeiten im Internet
auch dann noch mdglich ist, wenn sich viele
Benutzer in der Funkzelle aufhalten. Und
die Mobilkom verweist auf ihren Vorsprung
bei HSUPA, womit sie Uploadgeschwin-
digkeiten bis zu 1,4 Mbps ermdglicht. Diese
Vorteile werden auch in der Kommunika-
tion mit dem Handel betont.

Neue Tarifpalette

Die Tarifpalette wurde jedenfalls griindlich
Uberarbeitet. Die Mobilkom geht mit drei
Paketen ins Frithjahr. Quasi als Einstiegs-
droge gilt ,,Al Breitband 300 mit einem
inkludierten monatlichen Datenvolumen
von 300 MB fiir 15 Euro Grundentgeltim
Monat. Fir alle User, die h&ufiger im In-
ternet sind, bietet sich ,,Al Breitband 1,5

Die Hardwareseite

Aber wie gesagt, das ist nur ein Teil der Glei-
chung. Damit die Leistung auch auf den
Asphalt gebracht werden kann, hat die Mo-
bilkom die entsprechenden Endgeréte im
Armel.

Sprich die Mobilkom forciert bei der Ein-
fuhrung neuer Endgeréte nicht nur HSDPA
mit einer Ubertragungsleistung von bis zu
7,2 Mbps im Download, die neue Hard-
ware ist auch HSUPA-tauglich und erlaubt
Upload-Raten von bis zu 1,4 Mbps. Womit
der Benutzer Fotos, Videoclips oder Fir-
menprasentationen schnell hochladen kann.
Den Anfang machte Anfang April das Vo-
dafone Mobile Connect USB-Modem 7,2.
Seit Mai 2007 ist die Karte im EFH verfiigbar.
Ebenfalls seit Mai ist die HSUPA-taugliche
Vodafone Mobile Connect Card 7,2 auf
dem Markt. P.O.S.
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Breitband mit Handy

Dass sich UMTS-Handys auch als Daten-
modems eignen, ist zwar bekannt, oft
verwendet wird die Funktion aber nicht.
Mit den drei Daten-Zusatzpaketen
»MoreMB* fiir die 3Genial-Tarife will 3
dies andern. Prinzipiell eignen sich ja alle
3Handys als Internetmodem, den
schnellsten Netzzugang gewahren natiir-
lich HSDPA-Modelle wie das LG U830,
das Motorola Vxx oder der Palm Treo
750. Der Vorteil: Man erspart sich die zu-
satzliche Datenkarte bzw das USB-
Modem.

Damit auch die Zusammenarbeit von
3Handy und Notebook, Stand-PC oder
Apple klappt, stellt 3 die Software
»Connectivity Wizard"“ kostenlos im Netz
zur Verflgung. Die Software erlaubt laut
Netzbetreiber Verbindungen zwischen
3Handy und PC tiber USB-Kabel, Blue-
tooth oder Infrarot. Und wahrend man
surft, kann man mit dem Handy weiterhin
telefonieren sowie SMS oder MMS ver-
schicken und empfangen. Die drei Pakete
flir 100 MB, 500 MB und 1 GB Datenvo-
lumen kosten 5, 10 bzw 15 Euro im
Monat.

Telefonieren mit
mobilem Breitband

One setzt weitere Akzente beim mobilen
Breitband. Nachdem der Netzbetreiber
mit seinem Datentarif bereits mehr als
30.000 Kunden gewinnen konnte, fiihrt
One hier eine Telefonie-Option ein und er-
maoglicht mit dem H.U.l. WLAN Router
4G Breitbandinternet flir mehrere PCs
oder Laptops. Der Kampf zwischen Fest-
netz und Mobilfunk wird damit wieder um
einen Aspekt erweitert.

Mit H.U.I. Talk wendet sich One vor allem
an KMU und Familien. Der H.U.l. WLAN
Router 4 G verfuigt auch tiber einen Tele-
fonanschluss und ermdglicht so gleich-
zeitig zu telefonieren und kabellos mit
mehreren PCs oder Laptops zu surfen.
Damit werde nach Ansicht von One ein
Festnetzanschluss generell Uberflissig.
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Angeboten wird H.U.I. Talk in Kombina-
tion mit einem der drei Pakete H.U.I.
Start, H.U.l. und H.U.1. Pro. Mit einer Pa-
ketgeblihr von 5 Euro/Monat sind damit
die Anrufe ins dsterreichische Festnetz
abgedeckt (Fair Use-Limit: 1.100 Mi-
nuten/Abrechnungsperiode), Anrufe zu
One, zur Sprachbox sowie in andere
Netze werden mit 20 Cent/Minute ver-
rechnet. Der Erstanmeldepreis fur den
Router betragt 0 Euro in der Kombination
von H.U.I. bzw H.U.1. Pro mit H.U.I. Talk.
In der Variante H.U.1. Start mit H.U.I. Talk
kostet der Router 99 Euro.

One: Adressen inden
Safe

Laut einer Integral-Studie sichern nur
rund 14% der Handy-Benutzer regel-
maRig ihre Daten. Mit MyOne soll sich
das andern: Der Dienst synchronisiert die
Daten zwischen Handy, PC und Web,
wichtige Informationen bleiben somit
nicht nur beim Verlust des Handys er-
halten, sondern kdnnen auch bei einem
Gerétewechsel leicht Ubertragen werden.
AuRerdem ist es mdglich, eMails von bis
zu fiinf Adressen direkt auf das Handy
weiterzuleiten. One-Kunden kénnen
MyOne Adressbuch und MyOne eMail ge-
meinsam oder separat nutzen.

Voraussetzung zur Nutzung des Dienstes
ist, dass das User-Handy SyncML unter-
stiitzt (Abfrage unter: www.one.at/myo-
neinfo). Die Anmeldung erfolgt Uiber das
One Service-Team. Um den Service
nutzen zu kdnnen, loggen sich Kunden
auf www.one.at/myoneein. Beim erstma-
ligen Einstieg fuhrt ein Wizard durch den
gewdahlten MyOne-Service und hilft, die
erforderlichen Einstellungen (Einrichtung
von mobile eMail, Download des PC
Client) vorzunehmen. One bietet allen
seinen Kunden die Mdglichkeit, das
Adressbuch- und das mobile eMail-Ser-
vice einen Monat lang gratis zu testen.
Die Testphase endet automatisch, fir
eine weitere Nutzung miissen sich
Kunden unter www.one.at/myoneinfo
anmelden.

POS.

Bei Anmeldung bis 31. Juli 2007 ist die
weitere Nutzung des MyOne-Adressbu-
ches in den ersten drei Monaten gratis
und kostet danach nur 99 Cent/Monat.
MyOne Mobile eMail kostet nach dem
Gratis-Testmonat 5 Euro/Monat. Bei
diesen Kosten handelt es sich um Flatfee-
Tarife, die den gesamten Datenverkehr
inkludieren.

Der HSDPA-Stick

HSDPA-Modem anstecken und lossurfen
und das mit einer Ubertragungsrate von
bis zu 7,2 Mbps —das verspricht nun
auch 3. Verwirklicht werden soll dieser
Anspruch mit dem 3DataModem Option
Icon 7,2 HSDPA, das der Betreiber An-
fang Juni in sein Programm aufge-
nommen hat. Aus
der Phalanx der
bisherigen
HSDPA-Modems
sticht das Gerét
nicht nur mit
seiner Leistung,
sondern vor allem
auch mit seiner
Form hervor. Das
Modemiistein
kompakter USB-
Stick, der dank
,Plug & Play* nur
an der USB-
Schnittstelle an-
geschlossen
werden muss. Der
Stick ist exklusiv
bei 3ab 3 Euro
erhaltlich.

Sollte kein

UMTS/HSDPA-

Netz zur Verfl-

gung stehen, so

ist das Modem auch zu EDGE und GPRS
(850/900/1800/1900 MHz) kompatibel.
Funktionsvoraussetzungen sind ein Be-
triebssystem Microsoft Windows
2000/XP Home/XP Pro/Vista oder Mac
0OS X, eine freie USB-Schnittstelle sowie
5 MB freier Speicher auf der Festplatte.
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Zlelgerichtete Ansprache

Die Mobilfunkbranche gibt sich gern ein besonders jugendliches
Image. Die 1,7 Mio Senioren fiihlen sich dagegen von den Mobil-
funkern weitgehend ignoriert oder aber missverstanden, zu diesem
Ergebnis kommt eine Integralstudie, die im Auftrag von One erstellt
wurde. Der Netzbetreiber will mit speziellen Angeboten das
Segment der liber 60-Jdhrigen besser ansprechen.

60-Jahrigen in Osterreich haben ein

Handy. Vor allem Senioren zwischen 60
und 69 Jahren sind mobil erreichbar. Dass
sie trotzdem in Sachen Mobilkommunika-
tion eine gewisse Zurtickhaltung an den
Tag legen, liegt am Angebot der Mobil-
funker und an den verfligharen Handy-
modellen. Bertram Barth, GF des Mei-
nungsforschungsinstituts Integral, erlau-
tert: ,,Zu viele Funktionen verwirren nur.
Wesentlich sind telefonieren und vielleicht
noch SMSen. Und der personliche Kontakt
in der Beratung ist wichtig.*“ Allerdings: Der
Verkaufer muss die Sprache des Kunden
sprechen.

I mmerhin sechs von zehn der ber

Abschreckender Dschungel

FUr jeden Zweiten waren laut
Studie die Tarifangebote

Pa s zu kompliziert und die
[ (4 (4

NFO

Senioren und Handys

Das ideale Seniorenhandy

V verfiigt Uber eine einfache
Menufiihrung (fiir 68% sehr
wichtig),

¢/ istrobustund stoRfest (63%),

l/ verfligt Uber einen gut hdrbaren
Klingelton (58%),

¢/ kannKurzwahlnummern spei-
chern (56%),

¢/ und hat groRe Tasten (50%) und
ein grofes Display (46%).
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Das Vertragsangebot wurde um den Tarif
,»1 zu 0% gestrickt. Fur 9 Euro Grundge-
bihr fallen fir Anrufe ins Festnetz keine
Kosten an. Anrufe in alle anderen Netze
werden mit 9 Cent/Minute verrechnet.

Als Zusatzpaket bietet One die Services von
Vitaphone an. Dessen Callcenter bietet
Kunden ab 14,90 Euro im Monat rund um
die Uhr Unterstiitzung an. Das reicht von

Mit eigenen Seniorenpaketen will One die Altersgruppe tiber 60 ansprechen.
Vorerstallerdings nur in den eigenen One Worlds.

angebotenen Handymodelle ungeeignet.
So kritisieren 77% der Befragten, dass die
Handys mit Funktionen Uberfrachtet seien.
72% finden, dass die Handyfunktionen zu
kompliziert seien. Weiters wird kritisiert,
dass Tasten und Displays der Handys zu
klein sind.

Zwei Angebote

One selbst hat als Ergebnis der Studie zwei
Pakete fiir Senioren geschnrt, die vorerst
nur Uber die eigenen Shops angeboten
werden.

der Einleitung erforderlicher HilfsmaR-
nahmen bis zur Vermittlung von Schlis-
seldiensten und Notapotheken.

Daneben bietet der Mobilfunker den Wert-
kartentarif ,,Take One 4" an. Gesprache
zum Festnetz und anderen One-Handys
kosten damit 4 Cent/Minute. Dabei ist der
Kunde an keine monatliche Aufladung ge-
bunden. Fir Anrufe in andere Netze werden
allerdings 30 Cent/Minute fallig. Erstmals
gibt es hier auch die Mdéglichkeit, dass ein
One-Vertragskunde als ,,Sponsor* per
SMS das Guthaben der SIM-Karte auf-
laden kann. P.O.S.
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Alles im Kasten

Mit der SR-Serie bringt Sony drei neue
AVCHD HDD Handycam-Modelle. Das
Flaggschiff SR8 schafft durch die einge-
baute100 GB-Festplatte eine Auf-
nahmezeit in High Defini-
tion von bis zu 38
Stunden.Die kleinen
Schwestern SR7
(60 GB Harddisk) und
SR5 (40 GB Harddisk)
sind ebenfalls mit ClearVid CMOS-
Sensor sowie einer Carl Zeiss Vario-
Sonnar-T*-Optik ausgeriistet und bieten
22 bzw 15 h Aufnahmekapazitat in HD-
1080i-Qualitat. Zu den weiteren Features
zéhlen ein optischer Bildstabilisator,
Dolby Digital 5.1 Surround-Aufnahme
sowie 10-fach optischer/20-fach digitaler
Zoom. Bemerkenswert sind auch die
Akkulaufzeit von bis zu 5 h und die ver-
besserten Suchfunktionen im Video-
Archiv, mit denen sich die Bedienung am
2,7"-Touch-Screen-Display nun einfa-
cher gestaltet. AuBerdem hat Sony erst-
mals bei Handycams eine Gesichtserken-
nungs-Technologie integriert.

Robuster Begleiter

Olympus hat mit der p 770 SW das ideale
Kompaktmodell fir alle Abenteuerlu-
stigen und sportlich Aktiven parat: Bis zu
10 m wasserdicht (mit optionalem
Geh&use bis 40 m), stoRfest bis zu einer
Hohe von 1,5 m, frostsicher bis -10° C
und bruchsicher bis zu 100 kg. Mit 7,1
Megapixel und 3-fach
Zoomobjektiv liefert
die u 770 SW gelun-
gene Aufnahmenin
jeder noch so ex-
tremen Lebenslage.
Neben 25 Aufnahmemodi
verfiigt die Kamera auch
Uiber eine Videofunktion mit
Ton. Besonders bei dunkler Um-
gebung kommen dem Fotografen
die BrightCapture-Technologie sowie die
helle Anzeige auf dem 2,5”-HyperCrystal-
LCD entgegen — per Tastendruck lasst
sich zudem ein Zusatzlicht aktivieren. Be-
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sonders interessant fir Taucher: Auf dem
Display werden Tauchtiefe und Wasser-
druck angezeigt.

Ohrkomfort

Bose bringt seine ersten In-Ear Head-
phones auf den Markt. Und wie kdnnte es
anders sein: Der Premiumhersteller
trachtet dabei nach

Spitzenklang,
schonem
De5|gn

kleinen J

Abmessungen.

Dank des ergonomischen Designs
passen sich die Ohrhorer den Ohren so
weit wie moglich an. Auswechselbare Si-
likon-Ohreinsatze in den GréRen Small,
Medium und Large machen die individu-
elle Anpassung an jedes Ohr mdglich und
unangenehme Druckpunkte gehoren laut
Bose somit der Vergangenheit an.

Die neue In-Ear-Lésung des deutschen
Herstellers baut nattirlich auch technisch
auf hdchste Qualitat und auf die jahrzehn-
telange Erfahrung des Unternehmens.
Um die naturgetreue Klangwiedergabe zu
ermdglichen, kommt die bereits von den
Aviation-Headsets bekannte Bose TriPort
Acoustic Headphone Structure zum Ein-
satz. Diese Technologie schafft durch
kleine Offnungen in den Ohreinsatzen die
Voraussetzung fiir die Wiedergabe tiefer
Bassfrequenzen —und zwar ohne eine
VergroRerung der Kopfhdrerabmes-
sungen. Um die gewiinschte Klangleis-
tung zu erzielen, missen die Ohrhorer
dank dieser Technik auch nicht mehr tief
in die Ohrmuschel gedriickt werden. Das
steigert wiederum den Tragekomfort.

Die kleinen Stopsel wiegen inklusive
zweier Medium Silikon-Ohreinsatze nur
18 Gramm. Erhéltlich sind sie in

Schwarz. Das mitgelieferte Audiokabel ist
1,24 Meter lang.

Bester Fernseher

Mit dem Individual Compose bietet
Loewe in 40 bzw 46 Zoll Ausflihrung das,
was die Kollegen der Zeitschrift HomeVi-
sion mit einer bisher unerreichten Punkt-
zahlim Test zum ,.besten Fernseher der
Welt” ausriefen. Und das LCD-Gerét kann
sich auch wirklich sehen lassen: Full HD
1080p, HDTV-Empféanger, Hybrid Tuner
T~zum analogen und digitalen Empfang von
terrestrischen und Kabel-Signalen, digi-
taler Twin-Satelliten-Tuner, naturlich alle
nétigen Schnittstellen und der weltweit
erste Festplattenrekorder in einem HD-
TV. Und das alles integriert und mit nur
einer Fernbedienung zu steuern.

Neu und vor allem richtungsweisend, wie
Geschéftsfuhrer Hannes Lechner verriet,
stellt sich auch die Audiolésung dar. Die
Lautsprecher sind ndmlich separat und
konnen seitlich an der Wand an-
gebracht werden. ,,Wir
haben die ganz klare
Strategie, auchin
Richtung Sound zu
gehen”, so Lechner.
Denn Loewe ver-
stehe sich als System-
hersteller. ,,Und der Er-
folg gibt uns Recht”,
unterstreicht der
Loewe Austria GF. So
kann der Compose
auch mit einem zu-
sétzlichen Centerlautsprecher und einem
Subwoofer fur 3.1-Sound erganzt
werden, aber auch mit vier Standlaut-
sprechern, dem Centerspeaker sowie
dem Subwoofer zu Dolby 5.1-Sound aus-
gebaut werden.

Designmafig sind die Produkte nattrlich
absolut tiberzeugend und die Lautspre-
cher sind in flinf Farben erhaltlich und
dank der Mdglichkeit, 9 Intarsien auszu-
tauschen, auch absolut individuell anpas-
sbar. Die Individual Compose TVs sind in
den Farben Aluminium Schwarz und Al-
uminium Silber erhéltlich. Auch hier
konnen die Seitenflachen mit Intarsien
ausgestattet werden.
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Zukunftstrend Konvergenz

Konvergenz bedeutet so viel wie Anngherung
und ist einer der Zukunftstrends. Die Produkte
an der Schnittstelle von IT, UE und Telekom-
munikation sind I&ngst nicht mehr nur Nischen
fiir Freaks. Die Industrie treibt die Entwicklung
voran und tiberschwemmt den Markt mit Fern-
sehern mit integrierten USB-Anschliissen und
Smartphones, die so ziemlich alles kénnen.
Was bedeutet das fiir den Handel?

LCD trifft

aut einer deutschen Studie des

Marketing Partner-Institutes zum

Thema ,,Konvergenz in der Un-
terhaltungselektronik’ kommt dem Handel
in der Entwicklung des Konvergenz-Trends
sogar eine auBerst groRRe Rolle zu. Zitat:
,.Ein zentraler Erfolgsfaktor fiir die Her-
steller ist dabei der Handel, da sich bei der
Kaufentscheidung fir ein innovatives Pro-
dukt der Verbraucher in der Regel nicht auf
den sonst so gerne genutzten Rat von
Freunden und Bekannten stiitzen kann.
Stattdessen benétigt er gerade bei tech-
nisch neuen Geréten eine fachkundige Be-
ratung durch den Handler.*

Chance nlitzen

Wie man sieht: Die Entwicklung birgt groRe
Chancen. Dr. Michael Bitriol von Red Zac
Wober aus Lauterach sieht das ebenfalls
s0, auch wenn die Nachfrage nach den Pro-
dukten derzeit noch eher gering sei, wie er
betont. ,,Momentan kommen die Kon-
vergenz-Interessierten noch eher aus der
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Der neue TH-50PZ700E von Panasonic vereint hochste
UE-Anspriiche mit Features aus der IT. Full HD-féahig und
mit einem SD-Slot sowie einem PC-Eingang ausgeristet,
ist er ein gutes Beispiel flir Konvergenz.

PC-Szene und suchen die Produkte des-
halb im PC-Gesché&ft, erklart er diesen
Umstand. Trotzdem ist er davon Uberzeugt,
dass in diesem Segment in Zukunft viel wei-
tergehen wird. Diese Einstellung teilen auch
649% der in der Marketing Partner-Studie
befragten Elektrohandler. Genau so viele
verkniipfen ndmlich positive Erwartungen
mit dem Thema. 19% sagen sogar, dass es
der Trend der Zukunft sei. Trotzdem sind
35% misstrauisch und haben negative Er-
wartungen zum Thema Konvergenz in der
UE.

Einfache Bedienung

Auch vollim Trend mit seinen deutschen
Kollegen liegt Michael Bitriol, wenn esum
die Erwartungen geht, die er in Konver-
genz-Produkte setzt. ,,Was unabdingbar
ist: Sie mussen vom Bedienkomfort sehr
einfach sein flir den Benutzer*, so der Vor-
arlberger Handler. Die Befragten der Studie
gaben zu 98% an, dass bedienungs-
freundliche Gerate fiir sie wichtig seien. Bi-

triol wiirde sich auBerdem wiinschen, dass
zukiinftige Produkte weniger an Computer
angelehnt seien als an die jetzigen UE-
Geréte. ,,Ich denke mir, sonst ist die Hemm-

Michael Bitriol von Red Zac Wober,
Lauterach: ,,Momentan kommen die
Konvergenz-Interessierten noch
eher aus der PC-Szene.”
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schwelle fiir den Konsumenten zu groRR*,
sagt Bitriol.

Nicht ganz d’accord mit dieser Aussage
geht wohl Jurgen Spiegel, EP:-Handler aus
Leoben. Er kommt mit seinem Geschéft
Tera Sys aus der Computerecke und ver-
kauft auch den klassischen PC. ,,Das ist
zwar die andere Richtung, z&hlt aber auch
immer mehr zur Unterhaltungselektronik.
Man macht aus dem PC eine Multimedia-
station, wo HiFi und so weiter bereits inte-
griertist.” Auch im Geschaft Spiegels sind
die Konvergenz-Produkte noch nicht der
Hauptumsatztrager, aber ,,es wird schon
so interessant, dass man diesen Zweig ab-
solut beachten muss*, betont er. Auf die
Frage, warum er glaube, dass das Geschéft
mit dieser Sparte noch nicht besser laufe,
weist Spiegel in Richtung Grof3flache. Und
auch, dass zu wenig Werbung dafur ge-
macht wird, trégt seiner Meinung nach eine
Mitschuld. ,,Wir bieten es zwar unseren
Kunden an, gehen aber nicht nach auf3en
mit Werbung*, tadelt er den eigenen Stand.
Wenn ein Kunde aber wegen eines PCs in
das Geschaft komme, dann biete er ihm
auch gleich einen TFT- oder Plasmaschirm
oder einen Receiver an und installiere diese
dann auch beim Kunden. ,,Man kann sagen,
dass diese Produkte die optimale Ergén-
zung fur das Geschaft sind*, erklart der

Jirgen Spiegel, Tera Sys, Leoben:
,.Konvergenz wird schon so interes-
sant, dass man diesen Zweig
absolut beachten muss.”
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Konvergenz von Logitech

Ein gutes Beispiel fiir Konvergenzprodukte sind zwei neue Logitech-Gerate.

Universal Fernbedienung Logitech Harmony 1000 Advanced

t/ Steuerung von tiber 175.000 IR-Geréaten von tiber 5.000
Marken; die Datenbank wird standig aktualisiert.

¢/ Einfache Konfiguration via USB-Verbindung zu

Computer

(74 Farbiger 8,9-cm-Touchscreen

¢/ Signaliibertragung mit Infrarot oder Funk (Sender als

Zubehdr erhéltlich)
¢/ Lithium-lonen-Akku
Logitech Squeezebox

v/ Kabelloser Digitalmusik-Player

¢/ Integriertes W-LAN (802.11g) und Ethernet-ports
¢/ Unterstiitzt alle gangigen Audioformate (MP3, WMA, WAV, FLAC, AAC, Ogg)

(74 Optische-, Coax,- und Analoganschliisse

¢/ Musik kann im ganzen Haus gestreamt
werden

t/ Zugriff auf die Musiksammlung, Internet-
radios und RSS-feeds ohne den Computer

einschalten zu miissen

v/ Funktioniert
mitiTunes,
MusicMagic,
Rhapsody,

Live365,
RadiolO, Shoutcast,
Windows Media Radio

(74 Blau/WeiR-Display mit Graphic-Visualizer

¢/ High Fidelity 24-bit DAC

Steirer die derzeitige Stellung der Konver-
genz-Geréte.

Gute Hersteller?

Laut der deutschen Studie denken nur 10%
der Handler, dass die Hersteller ,,gut” bis
,.sehr gut” auf das Thema Konvergenz vor-
bereitet sind. Auf einer Skala von 1-6 ver-
geben die meisten (44%) die Note 3. Nur
7% glauben, dass die Industrie gar nicht
auf Konvergenz vorbereitet ist und ver-
geben die 6.

Auch die beiden Osterreichischen Handler
sind nicht ganz zufrieden: ,,Ich wiinsche
mir, dass die Industrie wieder mehr auf den
Fachhandel zurtickgreift*, sagt Spiegel. Er

sieht n&mlich eine groRe Chance fir den
FH im Konvergenz-Gebiet, auch wenn die
Grol3flache derzeit das groRte Stiick vom
Kuchen abkriege. ,,Der Kunde will wieder
Quialitat haben, will zB den Kinoeffekt im
Wohnzimmer. Selbst tut er sich da schwer,
den zu erreichen®, so Spiegel. ,,Einen TFT,
oder einen AV-Receiver mit Dolby Sur-
round-System einzustellen, das ist nicht
so einfach. Da sind unsere Erfahrung und
unser Know-How gefragt®, beschreibt er
sein Erfolgsrezept. Auch Bitriol sieht hier
die grof3e Chance des Handels. Aber dieser
Weg zum Erfolg sei fiir ihn nicht neu: ,,Auch
jetzt schon mussen wir bei hochwertigen
Geréten die angemessene Beratung

bieten.* P.O.S.
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m Rund um die TV-Digitalisierung
N A

Neues Flaggschiff

Mit dem OR 191 bringt Wisi ein neues
Spitzenmodell in der Topline-Serie —zu
einem Endkundenpreis von unter 200

Euro. Der DVB-S-Receiver verfligt neben
dem integrierten Cryptoworksleser fiir
die beigefligte ORF-Karte tiber zwei Cl-
Schnittstellen sowie erstmalig ein 17-
stelliges alphanumerisches Display. Zu
den weiteren Features zahlen unter an-
derem die vorprogrammierte Osterreich-
Liste, EPG, Kindersicherung sowie als
Besonderheit das automatische Update
(iber Astra, das gerade technisch weniger
versierten Nutzern entgegenkommt.

Topfield bei HB

Seitdem Friihjahr fungiert HB Multi-
media als Generalimporteur fiir Topfield-
Receiver. Gemeinsam mit Vertriebs-
partner EWD will GF Philipp Dainese die
koreanischen Geréte am heimischen
Markt als A-Marke positionieren. Das soll
nicht zuletzt durch perfekten Rundum-
Service gelingen: Samtliche Gerate

werden an die Wiinsche des Handlers an-
gepasst, mit der Osterreich-Program-
mierung sowie der aktuellen Software
versehen und vor der Auslieferung auf
Funktionstlchtigkeit geprift. Erst dann
erhlt die ausgelieferte Ware die ,,Oster-
reich-Garantie” — auf die sich der Ver-
kéufer verlassen und sich am POS voll
dem Kunden widmen kann. Das Topfield-
Portfolio umfasst DVB-T-, DVB-S-, DVB-
C- und HD-Modelle mit attraktiver Zu-
satzausstattung, wie Festplatte (bis 400
GB) oder Ethernet-/WLAN-Schnittstelle.
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Gefordert -

gefordert

Anfang Mai zog die RTR eine vorldufige — und aus ihrer Sicht sehr
positive — Bilanz zur DVB-T-Endgeréteférderung: rund 50.000 einge-
loste Gutscheine, fallende Boxen-Preise und steigender Digitali-
sierungsgrad. Auch die ORS wertet die bisher erfolgten Analog-Ab-
schaltungen in V, T, Sund 00 als Erfolg. Deutlich kritischer klingen
demgegentiber die Stimmen von Herstellern und dem Fachhandel.

sulting haben im Auftrag der RTR die

DVB-T-Forderaktion analysiert und
sind zu dem Ergebnis gekommen, dass erst
die Gutscheinaktion zum Entstehen eines
mhp-Marktes beigetragen habe und Oster-
reich mit 40% einen sehr hohen mhp-An-
teil im internationalen Vergleich aufweise.
Nachdem die Preise seit Februar um gut
20% gefallen sind, kénnen mhp-Boxen
mittlerweile unter 100 Euro erworben
werden. — Mit dem fur gebuhrenbefreite
Zuseher nach wie vor gultigen 40-Euro-
Gutschein bewegt sich der Preis fur ein mhp-
fahiges Gerat mit 60 Euro dann ca. auf dem
Niveau einer durchschnittlichen Zapping-
Box. Diese Gruppe hat bis Dato etwa 30.000
Gutscheine angefordert, aber erst 10%
davon wurden tatsachlich eingeldst — ad-
diert zu den rund 45.000 an Friihumsteiger
abgesetzten mhp-Boxen bedeutet das, dass
noch rund 50.000 Gutscheine eingeldst
werden kdnnen. Positiv bilanziert die RTR
auch zum mittlerweile erreichten Grad der
Rundfunkdigitalisierung: mit ca. 35% (zu
Jahresende 2006) liegt Osterreich knapp
Uiber dem européischen Durchschnitt von
33,8% und auch knapp vor Deutschland.
Nach Vorarlberg und Tirol wurde zuletzt
Anfang Juniin den Landeshauptstédten
von Salzburg und Oberdésterreich sowie
Teilen Niederosterreichs (Gebiet Amstetten)
das analoge Signal eingestellt.

E xperten von Ramsauer & Sttirmer Con-

Anders betrachtet

Eine ganz andere Erkl&rung fir den Preis-
sturz bei den Endgeraten hat die Industrie
parat: ,,Das DVB-T-Geschéftist einge-

schlafen™, erklart Wisi-Prokurist Christian
Koller, ,,und durch die hohen Lagerbestéande
sind die Hersteller gezwungen, die Boxen
nun unter dem Wert zu verkaufen.” Auch
Herbert Fagerer, CATV- und Sat-Beauf-
tragter von Kathrein, sieht die gefallenen
Preise als problematisch, da ,,diese aufgrund
der ohnehin geringen Spannen einen Ver-
lust fur alle bedeuten.’Hersteller und Fach-
handel kritisieren zudem die Informations-
politik der ORS: Man fiihlt sich Gibergangen
und bei wichtigen Fragen ausgeschlossen,
wie etwa bei der Verschiebung des Ab-
schalttermins fur Wien (voraussichtlich Ende
Oktober). Dafir gibt es gute Nachrichten
zum Thema Sat: ,,Der DVB-S-Markt boomt
ungebrochen”, so Koller, und auch Fagerer
glaubt trotz der momentanen DVB-T-Flaute
an ,,ein gutes Jahr fir alle.” P.O.S.

Mag. Michael Weber, Kommunikati-
onschef der ORS, und Prof. Siegbert
Stronegger, Landesdirektor ORF
Salzburg beendeten die analoge
TV-Ara am Gaisberg (Salzburg).
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Bei der Grundig Sales Trophy winkt eine Reise zur IFA

Letzte Chance

Im Rahmen des Online-Wettbewerbs ermittelt Grundig die drei be-
sten CE-Fachverkéaufer aus Deutschland, Osterreich und der Schweiz

— die Gewinner erwarten eine Reise zur IFA nach Berlin mit Uber-
nachtung im 5-Sterne-Hotel und 500 Euro Taschengeld. Aber es ist
Eile geboten: Die Teilnahme ist nur noch bis Ende Juni méglich.

anderen kdnnen es bis Ende Juni noch

tun: an der Grundig Sales Trophy teil-
nehmen, die bereits seit 2. Mai lauft. Es gilt,
in drei Runden insgesamt 30 zum Teil sehr
knifflige Fragen zu beantworten. Die drei
besten Verkaufer gewinnen eine Reise zur
IFA, auRerdem werden unter den Teilneh-
mern nach jeder Zwischenrunde Sachpreise
(zB ein Grundig LCD-TV) verlost. Die dritte
und letzte Runde ist kiirzlich online ge-
gangen, doch damit fiir die ,,Spateinsteiger”
gleiche Chancen herrschen, sind nattrlich
auch die beiden ersten Fragerunden noch
zuganglich. Mit der Sales
Trophy will Grundig

Fast 500 haben es bereits getan, alle

zeigen, ,,dass sich die Fachberater im
Dschungel der TV-Technologie auskennen
und den Kunden so beraten kénnen, dass
er das fur sich optimale Gerat mit nach
Hause nimmt”, erkl&rt Regional Director
Central Horst Nikolaus.

So einfach geht’s

Um an der Sales Trophy teilzunehmen, ist
lediglich die Registrierung auf der Web-
seite www.grundig-salestrophy.com not-
wendig und schon kann losgelegt werden.
Damit es kein Sprung ins kalte Wasser wird,
gibt’sim Kasten unten die Fragen der er-
sten beiden Runden.

GRUNDIG
SALES TROPHY

2007

GRUNDIG

8
<

Wer die Antworten aus dem Stegreif kennt,
ist bereits bestens gerlstet, wer noch In-
formationen zu Grundig und den Produkten
bendotigt, sollte einen Blick auf auf die
Grundig-Homepage www.grundig.de
werfen. Mitmachen zahlt sich dabei nicht
nur wegen der Gewinnchance aus, son-
dern auch aufgrund der ,,traditionellen”
Landerrivalitdt mit unseren Nachbarn —wie
von Grundig zu erfahren war, haben be-
treffend der Teilnehmerzahl die Schweizer
und Deutschen bisher die Nase vorn.

Die dritte Fragerunde istam 11. Juni ge-
startet und bleibt bis 29. Juni online. An-
fang Juli werden dann die Gewinner der
Sales Trophy bekannt gegeben. P.O.S.

Die Fragen der ersten

beiden Runden

. Wasist das Besondere an Grundig HD Evolution in Verbindung mit
Motion Compensation?

. Die Farbenvielfalt in der Natur Iasst sich schwierig in Zahlen aus-
driicken. Biologen haben durch praktische Tests herausgefunden,
wie viele echte Farben (nicht errechnete Farbtiefe!) ein gesundes
menschliches Auge im Durchschnitt unterscheiden kann. Die
Schatzungen liegen zwischen: 5.000 -10.000, 2 Mio - 5 Mio,

2 Mrd-5Mrd, mehr als 5 Mrd?

. Inwelcher Stadt stehen die drei gropten europdischen Produkti-
onsstdtten fiir Farbfernsehgerate?

. Wodurch kennzeichnet Grundig seine Full-HD-LCD-Gerdte?

. Welche Bezeichnung trdgt die Infrarot-Fernbedienung von
Grundig, mit der prinzipiell alle Grundig TV-Gerdte und nahezu alle
Grundig TV-Peripherie-Gerdte genutzt werden kdnnen?

. Welchen generellen Vorteil hat ein Besitzer eines Full-HD-Flat-TV-
Geradtes (1920 x 1080 Pixel)?

. Was bedeutet Grundig Connectivity PRO?

. Die Grundig Perfect Clear Funktion hat bei LCD-TV-Geraten
folgende Wirkung: Es werden mehr Farben dargestellt; Die
Scalierung wird auf Overscan geschaltet; Die Nachleuchtdauer
des Displays wird reduziert; Das Backlight des Displays wird
stufenweise abgeschaltet?
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9.

Wieviele HD-taugliche (nach HDready Vorgaben) Video-Eingdnge
hat ein HD Evolution TV-Gerdt von Grundig?

10. Welche Produktnamen tragen Grundig LCD-TV-Gerdtefamilien:

Lenaro; Ovation; Vision; Cinemo?

Welche Bedeutung hat der Begriff , Teleprdsenz”in Verbindung mit
Full-HD-Fernsehgeraten?

Was versteht man unter ,Overscan” bei einem LCD- Fernsehgerat?
Welche Besonderheiten haben Grundig Full-HD-LCD-Fernseh-
gerdte?

Was versteckt sich unter dem Ausstattungsmerkmal YESDVD beim
Grundig Hard-Disk-DVD-Recorder GDRH 5625?

Welchen Vorteil bringt ,,HD JPEG" beim Grundig DVD-Player GDP
35607

Welcher Musiker mit welchem Titelist im Grundig-Internet-Portal
www.mp3community.deim Monat August 2006 auf Listenplatz 5
vorgestellt worden?

In welchen Fachzeitschriften wurde der Lenaro 37 LXW 94-8640 als
Testsieger gekiirt?

Welchen Gerdtekomfort kennzeichnet das G-Bus-Logo?

Fir was steht die Abkiirzung DCF und in welchen Grundig-
Produkten kann man diese Ausstattung finden?

In welchem Land liegt der Firmensitz einer der beiden Teilhaber
der Grundig Intermedia GmbH: China; Japan; Stid-Korea;
Grofbritannien?
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GroB3stadtkonflikte

Zweckbiinanis

Fehlgeleitete eMail des neutralen Interservice-
Abhdrdienstes, empfangen auf dem Communi-
cator unseres Beobachters. Das Geréat wurde
seither zweimal gestohlen, resetted und wieder
zurtickgegeben.

tation-Chief der ,,Firma** John Miller liebte seinen Job und
vor allem liebte er seine Arbeitsstétte. Die knappe eMail ge-
féhrdete beides. ,,Wegen des sich verandernden Schwer-
punkts ... neues Bedrohungsszenario ... vorbereiten auf neue Auf-
gaben*, hieR es da in der Nachricht unter dem CIA-Banner. Kurz,
Langley wollte ihn versetzen. Die Zeiten Wiens als Agentendreh-
scheibe Europas waren offensichtlich endguiltig vorbei. Deprimiert
strich Miller seine ergrauten Haare zuriick und beschloss, sich mit
seinem Freund Vasili zu betrinken.
Mihsam erhob sich der Station-Chief von seinem Schreibtisch,
warf sich den Trenchcoat tiber und nahm seinen Spazierstock aus
dem Stander in der Ecke. Eine Notwendigkeit nach jener un-
gliicklichen Episode, als er den Besuch von der Firma zu den Ori-
ginalschauplatzen des ,,Dritten Mann** in der Wiener Kanalisation
geflihrt hatte. Seit dem Sturz die stdhlerne Wendeltreppe hinab,
spielte sein rechtes Knie nicht mehr so richtig mit.
Vor der US-Botschaft in der Bolzmanngasse wandte er sich in Rich-
tung Stadt zur n&chsten Telefonzelle, die die Telekom Austria extra
fiir die Botschaftsangehdrigen dort aufgestellt hatte. John Miller
warf seine Cent ein und druickte die Kurzwahltaste. Es lautete zwei
Mal bevor sich eine etwas heisere Stimme im Horer meldete: ,,Da.*
,.-Morgen Vasili“, raunte der Station-Chief ins Telefon. ,,Wir miissen
uns treffen.*
,,Da. Der Ubliche Treffpunkt?*
,-Aye, antwortete John Miller und legte auf. Alles Weitere wiirde
nicht Uiber das Telefon besprochen. Gemditlich schlenderte er stadt-
einwaérts. Bis zum Stadtpark hatte er erfolgreich seinen Schatten
abgeschittelt. Vasili erwartete ihn bereits am Teichufer. Die Enten
hatten den ehemaligen Mittelgewichtsmeister der Roten Armee
ebenfalls schon entdeckt und belagerten ihn in alter Vertrautheit.
,.Genosse, wie geht es dir?*
,.Danke Klassenfeind, den Umsténden entsprechend gut?*“ Wahrend
der Antwort hatte Vasili seine Augen nicht vom Teich abgewandt
und die Enten abwesend mit Brotkriimmeln gefuttert. Seit den
70ern, als beide versucht hatten, sich gegenseitig auszuschalten,
verband die beiden eine tiefe Freundschaft.
,»Sie wollen mich versetzen, irgendwohin ans Ende der Welt*,
meinte der Amerikaner, als er neben seinen russischen Widerpart
trat.
,,Mich auch*, seufzte der Russe.
Bedruckt verkniff Miller seinen Mund. Vasili versuchte indessen,
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die Enten zu verscheuchen, aber wie der deutsche Kollege auf der
anderen Teichseite, hatte er dabei kein Gliick.

,»-Warum miissen sich diese Fundamentalisten immer solch un-
maogliche Orte aussuchen? Die Kollegen in Deutschland haben
ihre lokale Zelle und kdnnen den neuen Feind sozusagen vom ge-
wohnten Schreibtisch aus bekdmpfen*‘, meinte Miller griesgramig.
Die beiden Agenten schlenderten ein paar Schritte den Teich ent-
lang, bevor die Worte einsanken. Gleichzeitig blieben sie stehen.
,,Das ware naturlich eine Losung.*

Hoflich griiRend wichen sie der jungen Kollegin von der franzdsi-
schen Botschaft mit ihrem Kinderwagen aus, bevor sie wieder ihren
Spaziergang aufnahmen.

,-Nur, wo bekommen wir eine Al-Kaida-Zelle her?**, meinte der
Russe schlieBlich.

,.Kein Problem. Derzeit glauben sie daheim alles. Zumal die Vor-
gehensweise von unserem C-in-C und seinen Konsorten wirklich
dazu angetan ist, Uberall Al-Kaida-Zellen zu erzeugen.*

,.und wenn es schon einen Angriff hier gegeben hétte?*, fragte
Vasili plotzlich. ,,Eine SchieBerei auf dem Stephansplatz und die
Osterreicher versuchen den Vorfall bloR zu vertuschen, indem sie
das einem Fiaker in die Schuhe schieben?*

Miller erinnerte sich an den wirren Beitrag in den Abendnachrichten
des Vortags und verzog sein Gesicht zu einem schiefen Grinsen:
,.Ich werde sofort Langley informieren.*

Eine kurze Drehung am Knauf seines Spazierstocks, die Identifi-
kationssequenz eingetippt und schon meldete sich der Operator
aus der Heimat. ,,Langley, hier ist Wien. Nach unseren Informa-
tionen operiert Al-Kaida bereits in Osterreich”, sprach John Miller,
Wiener Station-Chief der Firma, ins Mikrofon.

Das Rauschen der Statik hielt Ianger an als tiblich. Als schlieRlich
die Antwort kam, war nicht die Stimme des gewohnten Opera-
tors im Lautsprecher: ,,Vienna, hier Bush. Wir werden sofort eine
B-52 auf dem Weg nach Afghanistan umleiten.*
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