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Für Technik-Freaks und solche, 
die es nicht werden wollen 

Ich habe es an anderer Stelle schon einmal zu-

gegeben: Tief drinnen bin ich ein Technik-Fre-

ak. Und zwar einer der ganz üblen Sorte. Ich

will einfach wissen, wie die Dinge funktio-

nieren. So kommt es, dass meine Schwestern

ihre Handys schon öfter in mehr Teilen zurück-

bekamen, als sie sie mir ursprünglich zur In-

spektion überlassen hatten. Was jetzt weniger

über die Lernfähigkeit meiner Schwestern, als

über meine Hartnäckigkeit aussagt sowie lei-

der über mein Ungeschick beim nachmaligen

Zusammenbauen. 

Eine besondere Schwäche habe ich allerdings für jene Technologien, welche in der

Wahrnehmung des Benutzers verschwinden. Mit denen der Benutzer intuitiv ei-

nen Vorgang auslösen kann, nur mit einer Handbewegung und ohne großes Vor-

wissen oder Studium der Bedienungsanleitung. – Mal ehrlich, wer liest diese Bän-

de wirklich? Einfach ausprobieren macht meistens einfach zuviel Spaß. – NFC ist

so eine Technologie, die verschwindet. Der Kunde hält sein NFC-fähiges Handy

an den Touchpoint und schon wird wie durch den Wink eines Zauberstabs der ge-

wünschte Vorgang ausgelöst, ob das jetzt der Kauf eines Tickets oder eines Snacks

beim Automaten ist oder das Herunterladen der jüngsten Promotion des Handys-

hops im 2. Stock. Der Benutzer muss gewöhnlich die Transaktion nur bestätigen.

Die „Intelligenz“ der Lösung erschließt sich dem Kunden ganz von allein. Das Po-

tenzial ist gewaltig, können damit doch zB mCommerce-Anwendungen noch be-

nutzerfreundlicher werden.

Wir werden jetzt nicht morgen eine Flut von NFC-Anwendungen erleben. Es wird

sicher noch einige Jahre dauern, bis alle Handys mit den notwendigen NFC-Chips

ausgestattet sein werden. Und auch die Netzbetreiber, der Handel und die Servi-

ce-Unternehmen wie Verkehrsbetriebe oder Banken müssen erst lernen, mit der

Technologie umzugehen. Aber einer Branche wie der Mobilkommunikation, die

seit ihrem Start immer durch Neuigkeiten und rasanten technischen Fortschritt ge-

prägt war und dies auch gelebt hat, kann nichts Besseres passieren, als eine Tech-

nologie, die auch diejenigen am Geschehen teilhaben lässt, die – sagen wir ein-

mal – vom Versenden einer SMS emotional überfordert sind. 

Mit anderen Worten, die Technologie wird demokratischer. Ein Trend,

der sich in den kommenden Jahren sicher noch weiter verstärken wird. 

Dominik Schebach, 

Redaktionsleiter
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Seite 44: 

Sensationen gab es keine. Dennoch: Wer wissen wollte, was
sich auf dem Gebiet der Unterhaltungselektronik „abspielt“,
war auch heuer auf der Internationalen Funkausstellung in
Berlin am richtigen Platz. Mehr als 1.000 Aussteller zeigten
ihre Produkte. P.O.S. berichtet ab Seite 44.
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Seite 14:

Junges Blut bei One: Die erst 23 Jahre alte Christine Eibler
„schupft” als Shopmanagerin die neu eröffnete One World
im Wiener Stadioncenter. In einem P.O.S.-Gespräch er-
zählt sie über ihren Weg dorthin und über das, was sich
„abseits“ dieses Weges, nämlich u. a. in Terrarien und
Aquarien tut.

Seite 16:
Der Ablauf 
eines
Verkaufs-
gespräches
ist nicht
planbar –
zumindest
nicht in allen
Facetten. Wer
jedoch ein
paar kleine

„Tricks” beherzigt, kann die Dinge manchmal ganz
geschickt in die gewünschte Richtung lenken. P.O.S.
verrät ab Seite 16, wie diese „Tricks“ aussehen könnten.
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Heiß 
... her ging es in den vergangenen Wo-
chen in der Branche. Vor allem das Per-
sonalkarusell drehte sich noch rechtzeitig

zur Futura or-
dentlich. So
wird Red Zac-
Produkt-Ma-
nager
Weißware
Jürgen Sroufek
auf der Futura

seine Abschiedsvorstellung geben.
Sroufek wechselt mit 1. Oktober in das
Möbelstudio seines Vaters in Korneu-
burg.

Apropos Red Zac: Der Ex-Co-Geschäfts-
führer Mag.
Rainer
Slatner
tauchte wieder
in der Branche
auf. Slatner ist
seit 1. Sep-
tember bei
Niedermeyer/Cosmos für den Einkauf
von Telekommunikation und Navigation
zuständig. Er löst damit Roland Kuballa
ab, der das Unternehmen auf eigenen
Wunsch verlassen hat. Gegangen – auf
eigenen Wunsch – ist auch der Einkaufs-

leiter von Expert,
Thomas Mayr.
Nur wenige Mo-
nate nach seinem
Einstieg bei der
Kooperation
räumte er das
Feld, sein Nach-

folger wird Thomas Wurm, der die Po-
stion bereits davor interimistisch geführt
hatte. 

Bei EP: heißt der
neue PM
Weißware
Christian
Schimkowitsch.
Der Ex-Saeco-
Verkaufsleiter
löst damit Hugo Böhm in dieser Funktion
ab, der mit Ende des Jahres in den Ruhe-

stand geht. 

Dr. Georg Kofler,
Premiere-Vor-
standsvorsit-
zender, verließ
ebenfalls auf ei-
genen Wunsch
sein Unternehmen.

Seine Nachfolge
tritt der stv. Vor-
standsvorsit-
zende Michael
Börnicke an. 

AKL-VL 
Christian Sturm
wechselte zu
ÖBB-Tel, einer 100%igen Tochter der
ÖBB Infrastruktur-Gesellschaft. Ihm folgt

unternehmens-
intern Christoph
Prall. 

Auch bei Distri-
butor UpCom
gibt es einen
neuen Vertriebs-
und Marke-

tingleiter. Und zwar den in der Branche
wohl nicht ganz
unbekannten
ehemaligen Te-
lering-VL Franz
Schwalb-
Schich. 

Vivanco hat un-
terdessen
wieder seinen ehemaligen GF Dietmar
Rapp zurück, der nach kurzer Auszeit mit
31. August die Agenden wieder von And-
reas Antosch übernommen hat. Antosch
seinerseits wechselt zu Hama. 

Walter
Weinerek, zuletzt
Weißwaren-Ein-
käufer bei Okay,
hat das Unter-
nehmen mit Ende
Juli verlassen.

Scharf
... und österreichweit. Das steht ab sofort
für Puls-TV. Nach der Übernahme des
Wiener Lokalsenders durch die Sender-
gruppe Pro Sieben Sat 1 Anfang Juli ver-
kündete Pro Sieben Sat 1 Ende August,
Puls-TV als Teil der Österreich-Program-
mierung ab sofort auch über Digital-Sat
zu senden. GF Martin Blank dazu: „Ein
wichtiger Schritt für Puls-TV, denn Öster-
reich bekommt dadurch einen weiteren
bundesweit empfangbaren Privat-TV-
Sender.” 

Hungrig
... zeigte sich Österreichs größter alterna-
tiver Telekomanbieter UPC und über-
nahm kurzerhand Tirols größten Kom-
plettanbieter von Fernsehen, Internet und
Telefonie, Telesystem Tirol. Damit baute
UPC seine führende Position am heimi-
schen Markt weiter aus. Telesystem Tirol
verfügt derzeit über 69 Mitarbeiter.
Schon bisher bestand eine Kooperation
zwischen UPC und Telesystem Tirol. Das
Tiroler Unternehmen versorgt 50.000
Haushalte im Bereich zwischen Zirl und
St. Johann mit Kabel TV. Davon nutzen
25.000 Kunden auch Chello-Breitband.
Über den Kaufpreis wurde Stillschweigen
vereinbart.

Satt
... hat Sanyo dem Anschein nach seine
Handysparte. Laut einem Artikel der
Japan Times soll diese verkauft werden,
als mögliche Interessenten sind bisher
Sharp und Kyocera im Gespräch.

Eifrig
... wird nicht nur in Österreich, sondern
auch auf EU-Ebene die Einführung von
Handy-TV vorangetrieben. Die EU-Kom-
mission erwartet sich, dass aufgrund der
sportlichen Großereignisse, der Olym-
piade in Peking sowie der Euro, 2008
zum Entscheidungsjahr für TV am Handy
wird und will diese Entwicklung mit der
Festlegung auf den Standard DVB-H för-

NEWS-TICKER +++ NEWS-TICKER ++NEWS-TICKER +++ NEWS-TICKER ++
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dern. Die EU-Kommission will mit dieser
Entscheidung ähnlich wie bei GSM die
Vormachtstellung Europas auf dem Mo-
bilfunksektor absichern, wie Medien-
kommissarin Vivian Reding betont. Bis
2015 rechnet die Kommission mit einem
Potenzial von bis zu 500 Mio Handy-TV-
Kunden weltweit und einem Umsatz von
bis zu 20 Mrd Euro.

Ausgegoren
... ist das Expert-Shop-Konzept. Und Ex-
perthändler Pinetz in Neusiedl am See
war der Erste, der das in einem Shop um-
setzte. Der modernste Expert-Store
Österreichs mit rund 400 m2 wurde am
31. August in Anwesenheit von Expert-GF

Mag. Alfred Kapfer sowie des burgenlän-
dischen Landeshauptmanns Hans Niessl
präsentiert. Mit seinen mehr als 100 Mit-
arbeitern bislang vorwiegend im Bereich
Elektroinstallationen tätig, erwartet sich
Geschäftsinhaber Pinetz von seiner
neuen „Vorzeige-Filiale“ in der Altenbur-
gerstraße vor allem eine deutliche Steige-
rung bei den Verkaufszahlen. „Bisher
machten wir im direkten Verkauf nur etwa
10% des Umsatzes, als realistischen An-
teil streben wir nun 20% an“, meinte der
strahlende Firmenchef. Zugleich lobte er
„seine“ Kooperation für die „großartige
Unterstützung, die ihm entgegenge-
bracht wurde“.

Bitter 
... dürfte für alle Betroffenen der Konkurs
des bekannten Wiener Neudorfer 
Teleshop-Anbieter WS Teleshop sein. 

Anfang Juli wurde beim Landesgericht
Wiener Neustadt ein entsprechendes
Verfahren über das Unternehmen
eröffnet. Als Masseverwalter wurde die
Wiener Neustädter Anwaltskanzlei Hain,
Riegler, Grünling-Schopf bestellt. Auch
die Homepage (siehe oben) ist „derzeit

nicht verfügbar.”

Feurig
... war die Ansage Samsungs vor
rund drei Jahren, die Nummer
eins bei Flats zu werden. Im ver-
gangenen Sommer hat man es in
Österreich schließlich geschafft.
Samsung baute in Österreich
seine Marktposition weiter aus
und war laut GfK-Studie im Mai
2007 das erste Mal mit 22,4%
Prozent MA mit großem Abstand
vor Philips und Sony Marktführer.
Sowohl bei LCD-TV-Geräten, Full-

HD LCD-Geräten und auch im 50 –59“
Plasma-Segment rangiert Samsung an
der Spitze.

Gestärkt
Loewe hat einen neuen starken Finanz-
partner. Wie die Financial Times Deutsch-
land berichtet, steigt der Londoner Finan-
zinvestor EQMC Fonds beim Premium-
Hersteller Loewe ein. 10,13% der Anteile
habe der Fonds auf dem Kapitalmarkt er-
worben, teilte Loewe mit. EQMC sei lang-
fristig orientiert und werde Loewe bei der
Umsetzung der Unternehmensstrategie
begleiten, strebe aber keine beherr-

schende Stellung an, so Fonds-Reprä-
sentant Jacobo Llanza. Die bisherigen 
Eigentümerverhältnisse: Sharp: 28,8%
der Anteile, Streubesitz 56%, Loewe-
Vorstand 14,8%.

Würzig
... ist die Idee al-
lemal, mit der 
Herbert Haas jun.

am 17. September losstartet. Der Sohn
des ehemaligen Pyramiden-Eigners Her-
bert Haas sen. gründete nämlich das Un-
ternehmen „the auction gmbh”. Dahinter
steht ein Dienstleistungskonzept für den
Handel, das über Ebay abgewickelt wird.
Über das System sollen „Restanten” und
„entmodete Produkte” der Händler pro-
fessionell verkauft werden, bei erfolgrei-
chem Verkauf erhält der Verkäufer 75%
des Erlöses, 25% behält „the auction”.
Nähere Infos dazu gibt’s unter hh@the-
auction.eu.

Sauer
... aufstoßen dürfte wahrscheinlich so
manchem der neue Mitbewerb im Te-
lekom-Bereich. Ab November macht das
Unternehmen Top:link dem Fachhandel
bei Merkur, Billa und Co Konkurrenz.
Unter dem Arbeitstitel „Hallo, hallo” ar-
beiten der ehemalige Niedermeyer-GF
Rudolf Happel und der ehemalige T-Mo-
bile-Chef Dr. Friedrich Radinger an einem
großflächigen Telekom-Vertrieb über die
Rewe-Gruppe. In mehr als 1.600 Merkur-,
Billa-, und Bipa-Filialen sollen so Kunden
angesprochen und gewonnen werden.
Eigene Shop-in-Shop-Systeme sollen die
hohe Kundenfrequenz der Märkte nutzen.
Angeboten werden darin hochwertige 
Telekom-Produkte: neben klassischen
Mobilfunk-Produkten wie Handys und
Mobilfunk-Verträgen soll so auch der
eine oder andere mobile Breitband-Ver-
trag neben Wurst und Käse an den Mann
oder die Frau gebracht werden. Aller Vor-
aussicht nach dürften netzbetreiber-
seitig alle Unternehmen mit im Boot sein.

NEWS-TICKER +++ NEWS-TICKER ++NEWS-TICKER +++ NEWS-TICKER ++
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Kalt
... sind die monatelangen Gerüchte über
eine künftige Zusammenarbeit von JVC
und Kenwood erst gar nicht  geworden.
Denn bereits Ende Juli bestätigte der ja-
panische Elektronikkonzern Matsushita
eine Einigung mit Kenwood. Die Victor Co
of Japan (JVC) und die Kenwood Corp
wollen demnach in den Bereichen Auto-
elektronik und Audio zusammenarbeiten.
Neben einer komplette Fusion wird auch
die Gründung einer gemeinsamen, bör-
senotierten Holding geprüft. Für Ken-
wood bedeutet diese Kooperation den Er-
halt von neuen JVC-Aktien im Wert von
35 Mrd Yen (Sparx, der größte Kenwood-
Aktionär erhält weitere JVC-Aktien für 15
Mrd Yen). Für das Verluste schreibende
Unternehmen JVC  bedeutet der Einstieg
von Kenwood eine hilfreiche Finanz-
spritze.

Tranchiert
... oder zumindest geteilt werden das
Markengeschäft und die Produktion von
BenQ. Ab sofort werden die beiden Be-
reiche in den zwei eigenständigen Ein-
heiten BenQ und Qisda geführt.
Dabei firmiert das Markengeschäft
weiterhin unter BenQ und vertreibt
auch in Zukunft die entsprechenden
Produkte weltweit. Durch die be-
reits im Februar in E&W angekün-
digte Umstrukturierung wird BenQ
einkaufsseitig gruppenunabhängig.
Dieser Schritt ermöglicht eine Ver-
breiterung der Lieferantenbasis und
soll in weiterer Folge die Wettbe-
werbsfähigkeit steigern und sich
positiv auf die internationale Expan-
sion auswirken. Dazu erklärte Alexander
Lacheiner, Country Manager der BenQ
Austria GmbH, der Matthias Grumbir in
dieser Funktion Anfang Juli ablöste: „Für
die BenQ-Partner und Endkunden in
Österreich wird sich nichts ändern, alles
bleibt gleich, von der Betreuung bis zum
Service. Wir freuen uns, unsere Wettbe-
werbsfähigkeit verbessern zu können
und mit unseren Partnern auf dieser

Basis weiter zu wachsen.“ Grumbir sei-
nerseits avancierte übrigens gleichzeitig
zum BenQ-Deutschland-Geschäftsführer. 

Gesalzen
Wie die Financial Times Deutschland be-
richtete, konnte Schneider Electric einen
Erfolg im Prozess gegen die EU-Kommis-
sion verbuchen. Schneider Electric hatte
nach dem Verbot der Übernahme von Le-
grand im Jahre 2001 Klage gegen die EU-
Kommission eingereicht. Im jahrelangen
Streit gab ein EU-Gericht in Luxemburg
dem französischen Konzern nun in erster
Instanz Recht. Schneider Electric hatte
eine Entschädigung von 1,6 Mrd Euro ge-
fordert – der konkrete Betrag soll zu
einem späteren Zeitpunkt festgelegt
werden. 

Begehrt
... sind derzeit Notebooks. Und die Be-
gierde dürfte, glaubt man dem deutschen
Branchenverband der IT- und Telekom-
industrie (Bitkom), zunehmen. So soll die
Anzahl der verkauften Notebooks in

Deutschland 2007 erstmals die der ver-
kauften Desktop-Computer übersteigen.
Wurden im Jahr 2006 in Deutschland
noch 4,9 Mio Standrechner und „nur” 4,4
Mio Notebooks verkauft, so sagt die
Bitkom-Prognose für heuer eine Steige-
rung des Notebook-Absatzes auf 5 Mio
Stück bei gleichzeitiger Stagnation der
Desktop-Verkäufe voraus. 

Geschluckt
... hat die auf Sanierungsfälle und Kon-
zernabspaltungen spezialisierte Beteili-
gungsgesellschaft Arques Industries die
Actebis Landesgesellschaften in
Deutschland, Österreich, Frankreich und
den Niederlanden. Der bisherige Ei-
gentümer, die Otto Gruppe, begründet
den Verkauf mit strategischen Überle-
gungen und einer Konzentration auf das
Kerngeschäft. 110 Mio Euro wechselten
bei dem Deal den Besitzer.

Schärfer
... als alle bisher da gewesenen Flats
könnten sie werden. Jene LCDs, aus dem
ersten LCD-Werk der 10. Generation, das
im November im japanischen Sakai bei
Osaka eröffnet werden soll. Gleichzeitig
soll damit auch die größte Solarzellenfa-
brik der Welt entstehen. Der „Industrie-
park für das 21. Jahrhundert“ soll auf
einer Fläche von mehr als 120 ha im März
2010 die Produktion von Muttergläsern
und Dünnschicht-Solarzellen auf-
nehmen. Die LCD-Fabrik wird die welt-
weit erste LCD-Fabrik sein, die Mutter-

gläser mit einer Größe von 8,7
Quadratmeter (2,85x3,05 m) ver-
arbeiten kann – beispielsweise zu
sechs 60-Zoll- oder acht 50-Zoll-
LCD-Panels. Diese Muttergläser
sind damit um 60% größer als die,
die derzeit im Sharp-Werk der
achten Generation, Kameyama II,
verwendet werden. 

Spritzig
... dürfte das neue Programm von MOV
werden. So hat der Distributor in Berlin
seine neue UE-Schiene unter dem Mar-
kennamen Carrera Home Entertainment
vorgestellt. Unter diesem Brand sollen
künftig vor allem LCD-TV, mobile Enter-
tainment-Geräte sowie Heimkino-
Systeme vertrieben werden.

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



s ist wieder Zeit. Zeit, der Industrie
die Meinung zu geigen! Wie? Mit
dem Goldenen Stecker, der heuer

(genauer gesagt im kommenden Frühjahr)
zum mittlerweile 12. Mal verliehen wird.
Immerhin sind die Goldenen Stecker, die
vom Bundesgremium in Zusammenarbeit
mit E&W vergeben werden,  die einzige
Auszeichnung neben dem Zac of the Year
der magentafarbenen Kooperation, die der
Industrie ein Zeugnis ausstellen. Ein Zeugnis
aus dem Handel. Und daher ist es auch
genau Ihre Meinung, die zählt.  

Wozu das alles?

Im vergangenen Jahr gab’s eine Rekord-
beteiligung. 1.024 gültige Stimmzettel mit
4.245 Teilbewertungen gingen bei E&W
ein. Der Zweck dahinter ist simpel: Die Mög-
lichkeit für Handel und Verkauf, seinen Lie-
feranten zu kommunizieren, was an ihnen
besonders lobenswert ist, aber auch, wo
es noch Verbesserungspotenzial gibt. Und
je mehr Stimmzettel eingehen, umso aus-
sage- und auch schlagkräftiger wird das
Ergebnis. Das ist besonders wichtig, weil
die Partnerschaft zwischen Lieferanten und

Handel auch immer mehr zur existenziellen
Frage des Fachhandels wird. 

Wie funktioniert’s?

Mitmachen funktioniert (wie immer) ganz
einfach. 

✔ Auf den beiden nächsten Seiten
finden Sie den Stimmzettel, den Sie
ausfüllen und per Fax oder Post an
uns senden können.

✔ Diesen Stimmzettel finden Sie auch
im Internet zum bequemen Down-
load.

✔ Auf der Futura wird eine große 
Anzahl an Händlern von E&W-
Promotorinnen persönlich inter-
viewt.

✔ Eine Jury aus Vertretern der Koopera-
tionen und dem Bundesgremium
wird ebenfalls eine gewichtete
Stimme abgeben.

Die Summe aus allen Nennungen ent-
scheidet, die Berechnung der Ergebnisse
erfolgt nach einem vorher festgelegten
Verfahren vollkommen transparent – eine
Art Notar-Funktion wird die Jury dabei über-

nehmen. Wie bereits seit mehreren Jahren,
gibt es pro Lieferanten die Möglichkeit, die
verschiedensten Facetten der Zusammen-
arbeit zu benoten. Mit dem Punkt „lokale
Ausrichtung” soll die Stärke der öster-
reichischen Niederlassung bewertet werden
bzw die Ausrichtung des Lieferanten auf
den lokalen Markt.

Wer wird bewertet?

Auf den Stimmzetteln finden sich nur mehr
die Hauptlieferanten, weil die statistische
Signifikanz sonst nicht gegeben wäre.  Al-
lerdings hat jeder die Möglichkeit, mittels
einer Vorzugsstimme (Platz dafür ist auf
dem Stimmzettel unter jeder Gruppe) auch
jenen Lieferanten „eine Chance” zu geben,
die nicht in unserer Vorauswahl berück-
sichtigt wurden. Im Telekom-Bereich finden
Sie auch heuer keine Hardware-Hersteller,
weil diese bis dato nur wenig direktes Ge-
schäft mit dem Handel machen. Dafür ist
weiterhin der  Telekom-Bereich in Telekom/
Netzbetreiber und Telekom/Distributeure
unterteilt.

Die Goldenen Stecker 2007

Es gibt sie wieder. Die Goldenen Stecker.  Und auch heuer
gibt’s daher wieder die Gelegenheit, den Industriepart-

nern Lob oder Tadel zuteilwerden zu lassen. Die 
Verleihung der Goldenen Stecker erfolgt im kommenden

Frühling – und  zwar, nicht wie in den Vorjahren, 
im Rahmen des Multimediaballs, sondern ... 

Lassen Sie sich überraschen.

Zeit der 
Abrechnung
E

Sieht zwar auf den ersten Blick nicht
gefährlich aus, kann aber in der Industrie
ganz schön für Aufregung sorgen – der
Goldene Stecker.
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Beispiel
Lieferant X � � � � � �

Große 
Hausgeräte
AEG/Electrolux � � � � � �
Bauknecht � � � � � �
Beko � � � � � �
Bosch � � � � � �
Candy/Hoover � � � � � �
Electrolux � � � � � �
Elektrabregenz � � � � � �
Eudora/Ardo � � � � � �
Gorenje � � � � � �
HB Austria (inkl. Samsung)� � � � � �
Liebherr � � � � � �
Miele � � � � � �
Neff � � � � � �
Siemens � � � � � �
Whirlpool � � � � � �
Zanussi � � � � � �
………………… � � � � � �

Kleingeräte
AEG/Electrolux � � � � � �
Bosch � � � � � �
Braun, Oral-B � � � � � �
DeLonghi � � � � � �
Dyson � � � � � �
Jura � � � � � �
Kenwood � � � � � �
Philips � � � � � �
Remington � � � � � �
Saeco � � � � � �
SEB (Krups, Tefal, Row.) � � � � � �
Siemens � � � � � �
Turmix � � � � � �
………………… � � � � � �

Großhandel
Hagemeyer � � � � � �
Regro � � � � � �
Schäcke � � � � � �
Sonepar � � � � � �
………………… � � � � � �
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Stimmzettel
Goldener Stecker 2007

Bitte bis 17.12.2007 faxen an 01/486 90 32-30 oder einsenden an E&W, 1160 Wien, Wilhelminenstraße 91/IIc.
Wenn Sie die Wertung lieber per eMail abgeben, finden Sie einen entsprechenden Stimmzettel (im Word-Format) auf

der E&W-Homepage unter www.elektro.at oder können diesen unter redaktion@elektro.at per eMail anfordern.
Die einzelnen Kriterien der Lieferanten sind im Schulnotensystem (1 = Sehr gut; 5 = Nicht genügend) zu  beurteilen.

Sollten Sie in dieser Liste einen Lieferanten vermissen, der Ihrer Meinung nach eine Bewertung 
– positiv oder negativ – verdient, können Sie diesen händisch dazuschreiben.

Achtung: Die Wertung für ein Unternehmen gilt nur, wenn alle Kriterien benotet wurden!



TK/Distributeure
AKL � � � � � �
Dangaard Austria � � � � � �
TFK Austria � � � � � �
Top Telekom � � � � � �
UpCom � � � � � �
………………… � � � � � �

TK/Netzbetreiber
Hutchison (3) � � � � � �
Mobilkom � � � � � �
One � � � � � �
T-Mobile/Telering � � � � � �
Telekom Austria � � � � � �
………………… � � � � � �

Multimedia
Bose � � � � � �
Grundig � � � � � �
HB Austria (inkl. HB 

Ingelen und Samsung) � � � � � �
JVC � � � � � �
Loewe � � � � � �
Panasonic � � � � � �
Philips � � � � � �
Pioneer � � � � � �
Sagem � � � � � �
Samsung (SEAG) � � � � � �
Sharp � � � � � �
Sony � � � � � �
………………… � � � � � �
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Der Stimmzettel ist auch im Internet unter www.elektro.at als pdf-File oder im Word-

Format (zum  Versenden mittels eMail!) downloadbar. 

Firma:  _____________________________________________________________

Name: ______________________________________________________________

Adresse: ____________________________________________________________

Mitgliedschaft: EP:  � Expert� RedZac� keine Kooperation�
Großfläche  � Großfilialist�



hristine Eibler ist trotz ihrer Ju-
gend nicht ganz neu in der
Branche. Arbeitete die 23-jährige

doch bereits zwei Jahre bei einem Mitbe-
werber des Mobilfunkers mit dem blauen
Doughnut. Im November letzten Jahres
aber stieß sie zu One als Assistant Shop-
managerin und hat seither einen steilen
Aufstieg hingelegt. Erst zarte 23 Lenze
zählend, konnte Eibler nach nur neun Mo-
naten am 31. August ihre erste One-World
übernehmen. Und das direkt zur Eröffnung,
im gerade erst fertiggestellten Wiener Sta-
dioncenter. „One hat da von Anfang an
sehr große Hoffungen in mich gesetzt“,
freut sich Eibler. Ursprünglich kommt sie
aus einer ganz anderen Branche, „nämlich
aus der Beauty-Richtung. Ich habe eine ab-
geschlossene Lehre als Friseurin und Kos-
metikerin“, erzählt die junge Frau. Als ihr
der Gedanke kam, sich beruflich zu verän-
dern, sei die Telekommunikation eigent-

lich auf der Hand gelegen. „Handys haben
mich schon immer gereizt. Und der Ver-
kauf liegt mir auch.“ Außerdem wollte sie
den täglichen Kontakt mit Menschen nicht
missen – auch wenn er nicht mehr ganz so
eng wie in ihren vorherigen Jobs ausfallen
würde. Einen guten Verkäufer zeichnet für
Eibler aus, einfach alles an den Mann bringen
zu können. „Man kann jedes Produkt ver-
kaufen. Wichtig ist dabei nur, dass sich der
Kunde nicht überrumpelt vorkommt und
ich ihm das verkaufe, was zu ihm passt.” 

Hartes Los?

Gefragt, ob sie eigentlich ab und zu auf
Grund ihres Alters und Geschlechts Ak-
zeptanz-Probleme in der techniklastigen
Branche habe, kann Eibler nur schmunzeln.
Bei den Kunden passiere das nur in Einzel-
fällen. „Wenn nach dem Shopmanager
verlangt wird und dann ich komme, sieht

man ab und zu, dass sie sich den Manager
eher als Mann um die 30 mit Krawatte vor-
stellen. Ich habe solche Vorurteile also teil-
weise schon bemerkt. Aber das ist wohl ge-
nerell so auf der Welt. Man muss sich halt
durchsetzen und auch oft stärker sein als
ein Mann“, schildert sie aus Erfahrung. 
Das wahrscheinlich netteste Erlebnis mit
einem Kunden hatte sie, als es zuerst gar
nicht danach aussah. Christine Eibler nahm
nämlich gerade eine Beschwerde entgegen,
die nicht One betraf und versuchte dem
Kunden das auch höflich zu erklären. Als
dieser „batzig“ wurde und sich aufregte,
ihr keinen Glauben schenken wollte und
daraufhin aus dem Store stürmte, lief ihm
ein anderer Kunde nach und holte ihn
zurück. Der sich einmischende Mann be-
fand nämlich, der „Unzufriedene”solle sich
für sein Verhalten entschuldigen. „Das war
einfach irgendein Kunde, der das mitbe-
kommen hatte und wollte, dass sich der

Christine Eibler –
von Freiheit 

und Stärke

Die österreichischen Mobil-
funker setzen auf junges

Blut in ihren Shops. So auch
One: Die erst 23-jährige

Christine Eibler „schupft”
bereits nach wenigen 

Monaten beim blau-gebran-
deten Telekomanbieter die

neu eröffnete One World im
Wiener Stadioncenter. 

„Besser als TV”
C

„Handys haben mich im Speziellen interessiert!”, Christine Eibler über ihre 
Motivation zum Wechsel in die Telekombranche.
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eine bei mir entschuldigt. Der ist dann auch
ganz kleinlaut zurückgekommen. Das war
schon super“, erzählt Eibler. Das Skurrilste
sei für sie die regelmäßige Begegnung mit
einem Schwarzen in der One World Do-
nauzentrum gewesen, der ständig nur mit
Schwimmweste, Badehose und Flip-Flops
bekleidet sowie einem Paddel in der Hand
die One World unsicher gemacht habe.

Animal Planet

Erholung vom Job holt sich Christine Eibler
am ehesten bei ihren Tieren und man kann
sie wohl mit Fug und Recht als echten Tier-
narren bezeichnen. Inklusive ihrer Fische
besitzt sie nämlich an die 70 Tiere. Und das
in neun Terrarien und sechs Aquarien. Zu
ihren Lieblingen zählen mehrere Gekkos,
darunter auch zwei Tokkis die „extrem fas-
zinierend sind.“ Diese Spezies gehöre näm-
lich zu den aktivsten Gekko-Arten, die ex-
trem häufig ihre Farbe wechseln. „Die Tiere
sind der beste Ausgleich zum Job. Es ist in-
teressant, sich einfach hinzusetzen, ihnen
zuzuschauen und den Dingen ihren Lauf
zu lassen. Das ist besser als Fernsehen – ab-
wechslungsreicher auf jeden Fall“, lacht
die 23-Jährige. Dass diese Leidenschaft
nicht ganz billig sei, räumt Eibler auch ein.
„Das Hobby kostet schon auf Grund des

Stromverbrauches einiges. Aber die Woh-
nung ist auf jeden Fall immer gut geheizt
und ich brauche eigentlich kaum Gas“,
kann sie auch diesem Umstand etwas Po-
sitives abgewinnen.
Sonst liest sie sehr gerne. „Sarkastische,
aber lustige Romane“, so Eibler. ZB von
Christopher Moore oder auch Johannes
Marius Simmel. An Musik hört die Shop-
managerin so ziemlich alles, auch wenn es

vorkomme, dass ihr Freund sie zu
irgendwelchen Konzerten mit-
schleppe, die nicht ihren Ge-
schmack treffen: „Mein Ge-
schmack ist aber sehr bunt. Von
den White Stripes über Type O Ne-
gative bis zu Alanis Morissette. Ich
höre aber auch Musik, die einfach
so im Radio läuft oder Klassik.“

Frei wie ein Vogel

Ihre Freiheit ist für Eibler das Wich-
tigste im Leben. „Wenn ich Lust
habe, etwas zu unternehmen –
und sei das spontan nach Italien
zu fahren – dann will ich das ein-
fach machen können”, betont sie.
Wie es beruflich weitergehen soll?
„Ich fühle mich in meiner derzei-
tigen Rolle sehr wohl. Aber wenn
es die Option geben sollte, könnte
ich mir  vorstellen, eine weitere

One World mitzuführen”, spricht Eibler
ihre Ambitionen aus. 
Vor den Massen an Fußballfans, die im
nächsten Sommer über ihren Shop in un-
mittelbarer Nähe des Ernst Happel-Sta-
dions hereinbrechen könnten, hat sie keine
Angst. „Ich bin mir sicher, das wird gut
laufen”, blickt sie frohen Mutes in ihre Zu-
kunft . P.O.S.
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„Wenn es die Option geben sollte, könnte ich mir  vorstellen eine weitere One
World mitzuführen”, sagt Eibler zu ihren Plänen für die berufliche Zukunft.

Christine Eibler mit ihrem Assistant Shop-
manager Murat Özer.

✔ Ziel: Freiheit

✔ Familie: hat noch Zeit

✔ Konkurrenz: ist zu beobachten

✔ Handy: immer dabei

✔ Verkäufer: viele, bald noch mehr

✔ Lieblingsgetränk: Mineral-Zitron 

✔ Stärke: Teamplayer, stress-
resistent

✔ Schwäche: geordnetes Chaos

✔ Apple oder Microsoft: Microsoft

✔ SMS oder eMail: eMail am 
Handy

✔ Nokia oder Sony-Ericsson: Nokia

WORDRAPWORDRAP



erkaufen ist zum einen sicher Ta-
lent, zum anderen aber auch
Bemühen, Freude, das Wissen

um einige „Tricks” und vieles mehr.
Und so ist es – auch, wenn man mit einer
großen Begabung gesegnet ist und viel
Freude an seiner Tätigkeit hat – ganz nütz-
lich, sich hin und wieder ein paar Ver-
kaufstipps „zu Gemüte zu führen” und sich
mit der dahinter stehenden Theorie zu be-
schäftigen: Literatur zum Thema gibt es
mehr als genug. P.O.S. hat einiges gelesen
und Tipps für Sie zusammengefasst. Alle,
die weiterlesen wollen, finden Buchemp-
fehlungen im Kasten nebenan.

Offene Fragen stellen

Gleich zu Beginn eines Verkausgepräches
wird oft die Frage gestellt: „Kann ich Ihnen
helfen?” Und wenn die Antwort schlicht
und ergreifend „Nein” heißt, dann war’s

das. Die meist gestellte Eröffnungsfrage
wird deswegen von so manchem Ver-
kaufsprofis auch als die schlechteste ge-
wertet. Es gibt bessere Möglichkeiten: Wer
sich beispielsweise mit „Wie kann ich Ihnen
weiterhelfen?”an seinen – potenziellen –
Kunden wendet, kann meist mit einer aus-
führlicheren Antwort und damit auch eher
mit dem Beginn eines (Verkaufs-)Gespräches
rechnen.
Wenn der Anfang gemacht ist, ist es wichtig,
möglichst viel über den Kunden zu erfahren,
denn nur mit genug Information kann
diesem das Richtige angeboten werden.
Allerdings soll sich der Kunde dabei nicht
wie bei einem Kreuzverhör fühlen, Finger-
spitzengefühl ist also auf jeden Fall ange-
bracht. Gut ist, wenn man eine Frage vor-
ausschickt, die etwa so lauten könnte: „Um
Sie wirklich gut beraten zu können, muss
ich Ihnen ein paar Fragen stellen. Sind Sie
einverstanden?”

Wenn Sie dann aus den Antworten des
Kunden eine Anzahl an passenden Pro-
dukten herausgefiltert haben, zeigen Sie
ihm eine kleine feine Auswahl an Mög-
lichkeiten und überfordern Sie ihn nicht mit
einem ganzen Füllhorn an Lösungen. Ver-
meiden Sie es vor allem, halbe Lösungen,
die wesentliche Wünsche des Kunden nicht
erfüllen können, anzubieten.

Fünf bis sieben Punkte

Erzählen Sie über die zur Auswahl stehenden
Produkte nur die – für den jeweiligen –
Kunden wirklich relevaten Ausstattungs-
merkmale. Nachgewiesener Maßen ist das
Kurzzeitgedächtnis nur in der Lage, sich
fünf bis sieben unterschiedliche Dinge zu
merken. Die Merkfähigkeit kann sich durch
mehrfache Wiederholungen allerdings stark
erhöhen kann. Scheuen Sie also nicht davor
zurück, die für den Kunden (kauf-)ent-
scheidendsten Argumente – so weit diese
klar ersichtlich sind – mehrmals anzuspre-
chen.
Erzählen Sie dem Kunden auch, was ihm
der Kauf des Produktes „bringt”, nicht nur,
was das Produkt von sich aus kann. Bringt
es (Zeit-)Ersparnis, mehr Bequemlichkeit,

Tipps und Tricks
für den Verkäufer

Das A und O eines
guten Verkäufers?

Talent,Begeisterung,
das richtige Feeling
und die Beherzigung
von ein paar kleinen

„Tricks”. Warum
„Kann ich Ihnen
helfen?” keine
besonders gute

Eröffnung für ein
Verkaufsgespräch ist –
und vieles mehr lesen

Sie im Folgenden.

Kleine Kniffe
V

Beide Seiten sollten zufrieden sein – und der Kunde wieder kommen.
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Anerkennung? Erst wenn der Kunden den
für ihn möglichen Nutzen einer Sache er-
kennen kann, hat sie für ihn wirklich einen
Wert.

Menschen kaufen Emotionen

Lassen Sie sich von Bedenken des Kunden
nicht abschrecken, vielfach stecken näm-
lich Wünsche dahinter – Wünsche, die sich
– geortet und erfasst – wiederum in Kauf-
absichten verwandeln lassen. Ein „Das ist
mir zu kompliziert” kann heißen: „Ich wün-
sche mir ein einfacher zu bedienendes Pro-
dukt.”
Bleiben Sie während des Verkaufsgespräches
aber aber nicht bei den Produkten hängen.
Menschen kaufen – auch wenn es
manchmal so aussieht – nicht nur Waren,
sondern Emotionen und Lebensgefühl –
an jeder Kaufentscheidung ist also mehr
als die Ratio maßgeblich beteiligt.

Nie aufdrängen! Fragen!

Vermitteln Sie dem Kunden aber nie das
Gefühl, etwas aufgedrängt zu bekommen.
Ein „Das ist das Richtige für Sie!” weckt
viel eher Widerstand als die Frage: „Ist das
das Richtige für Sie?” Wenn der Kunde auf
diese Frage ja sagt, dann hat er sich inner-
lich meist bereits für den Kauf des Produktes
entschieden.
Eine weitere ganz wichtige Frage wird im
Verkaufsgespräch meist gänzlich ver-
nachlässigt oder einfach „vergessen”, die
so genannte Abschlussfrage nämlich. Viele
Verkäufer vermeiden es letztendlich, sich
klar nach den Kaufabsichten des Kunden
zu erkundigen. Irgendwann ist die Zeit reif,
um mit einem „Möchten Sie kaufen?” einen
Entscheidungsprozess abzusichern bzw
einzuleiten.
Aber, aufgepasst: Gerade hier ist wieder
viel Sensibilität und Feingefühl notwendig.
Wer drängt – siehe oben – kann die Sache
zu guter Letzt doch noch zum Kippen
bringen.

Gutes Gelingen

Ein Beherzigen all dieser kleinen Kniffe
sollte ein Verkaufsgespräch leichter „ge-
lingen” lassen, sowohl für den Verkäufer

als auch für den Kunden. Denn am Ende
sollten beide Seiten zufrieden sein: der Ver-
käufer, weil er ein gutes Geschäft gemacht

hat und der Kunde, weil er
genau das richtige Pro-

dukt in Händen hält – und sich beim näch-
sten Einkauf mit großer Wahrscheinlich-
keit wieder gerne vom gleichen Verkäufer
beraten lässt. P.O.S.
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10 x Verkaufstipps zum Nachlesen

✔ Ganz einfach verkaufen. Die 12 Phasen des professionellen Verkaufsgespräches
(GABAL Business). Autor: Hermann Scherer. 
ISBN-10: 3897493411, ISBN-13: 978-3897493414.

✔ Verkaufen mit Psychologie. Verhalten trainieren – Ergebnisse  verbessern. 
Autoren: Wolf Ehrhardt, Hubert Buschmann. 
ISBN-10: 3527502572, ISBN-13: 978-3527502578.

✔ 30 Minuten erfolgreiches Verkaufen (30-Minuten-Reihe). 
Autor: Peter Mohr. ISBN-10: 3897492245, ISBN-13: 978-3897492240.

✔ Lebe begeistert und gewinne. Das Erfolgsbuch für Verkäufer. 
Autor: Frank Bettger. ISBN-10: 3035000123, ISBN-13: 978-3035000122.

✔ Erfolgreich verkaufen für Dummies. Verkaufstechniken aus erfahrener Hand.
Autor: Tom Hopkins. ISBN-10: 3527700412, ISBN-13: 978-3527700417.

✔ Günter lernt verkaufen. Ein tierisches Motivationsbuch. Autor: Stefan Frädrich.
ISBN-10: 3897495015, ISBN-13: 978-3897495012.

✔ Auf dem Weg zum Profi im Verkauf. Verkaufsgespräche zielstrebig und kunden-
orientiert führen. ISBN-10: 340921920X, ISBN-13: 978-3409219204.

✔ Das neue Hardselling. Verkaufen heißt Verkaufen – So kommen Sie zum 
Abschluss. Autor: Martin Limbeck. 
ISBN-10: 3834905402, ISBN-13: 978-3834905406.

✔ Verkaufen ist wie Liebe. Autor: Hans-Uwe L. Köhler. 
ISBN-10: 3802932501, ISBN-13: 978-3802932502.

✔ Verkaufen mit dem inneren Schweinehund. Autoren: Marco von Münchhausen,
Hermann Scherer. ISBN-10: 3593382938, ISBN-13: 978-3593382937.

BUCHTIPPSBUCHTIPPS

Zeigen Sie, was der Kauf des Produktes bringt.



ie sind mittlerweile heiß begehrt.
Die Lehrlinge in der Branche. Früh
erkannt hat das etwa T-Mobile,

und Ende August so bereits die zweite Runde
der Lehrlingsoffensive in Wien eingeläutet.
Acht junge Lehrlinge im Alter von 16–21
Jahren waren es schließlich, die nach mehr-
stufigem Auswahlverfahren am 31. Au-
gust in den Wiener T-Mobile- und Telering-
Shops ihre Lehre zum Einzelhandelskauf-
mann mit dem Schwerpunkt Telekommu-
nikation antreten konnten. Doch Wien blieb
kein Einzelfall. Die guten Erfahrungen und
Erfolge des Vorjahres veranlassten T-Mo-
bile auch in die Bundesländer zu gehen,
und so starteten Ende August auch in der
Steiermark, in Niederösterreich und Ober-
österreich hochmotivierte Lehrlinge unter
magentafarbenem Vorzeichen in die Mo-
bilfunk-Branche. 
Ing. Robert Chvátal, Vorsitzender der Ge-
schäftsführung T-Mobile, zeigte sich dabei
von „der hohen Qualität und Kreativität
der BewerberInnen” begeistert. Denn das
Interesse an der Lehre ist groß: So haben

sich insgesamt mehr als 1.000 Mädchen
und Burschen für eine der 26 Lehrstellen
beworben. In einem mehrstufigen Aus-
wahlverfahren wurden die Lehrlinge dann
auf Herz und Nieren geprüft und zur wei-
teren Endausscheidung zum Assessment-
Center eingeladen. Wie bereits imVorjahr
(P.O.S. berichtete), waren in dieses Aus-
wahlverfahren auch Endkonsumenten
miteingebunden. Chvátal: „Diese Ein-
bindung unserer Kunden im Recruiting-
Prozess ist sowohl bei den Lehrlingen als
auch bei den Kunden sehr gut ange-
kommen.” 
Mit dem Pilotprojekt im Vorjahr übernahm
T-Mobile eine Vorreiterrolle, entwickelte
man mit der Lehrlingsoffensive doch gleich-
zeitig mit der Wiener Stadtschulinspektion
und der Gewerkschaft für Privatangestellte
den Schwerpunkt „Telekommunikation”für
die Lehre Einzelhandelskaufmann. Der Be-
weggrund für das eigene Berdufsbild lag
dabei gewissermaßen auf der Hand, wie
Chvátal ausführt: „Damit können Lehr-
linge die speziellen Fähigkeiten und Fer-

tigkeiten, welche in der Telekommunika-
tionsbranche notwendig sind, erlernen und
sind für den beruflichen Alltag ideal gerü-
stet.”

Telekom Austria schult

Auf der Festnetz-Anbieter-Seite übernahm
auch die Telekom Austria im Vorjahr eine
Vorreiterrolle. Mit der Lehrlings-Ausbil-
dung 2.0 führt man das modulare Ausbil-
dungskonzept nun heuer fort, und so star-
teten in diesem September wieder 96
Mädchen und Burschen die Ausbildung
zum Kommunikationstechniker – in allen
Unternehmensbereichen des Festnetzan-
bieters. 
Die dreieinhalbjährige Lehre wird derzeit
an den Ausbildungsstandorten Wien und
Graz angeboten. Das Besondere daran: Die
Ausbildung bei der Telekom Austria basiert
auf einer fundierten Basis-Ausbildung und
auf „Training on the Job”. Durch den mo-
dularen Aufbau zielt sie besonders darauf
ab, Lernanforderungen im gesamten IKT-

Lehrlinge gefragt

Die T-Mobile-Lehrlings-
offensive oder die Lehr-

lings-Ausbildung 2.0 der
Telekom Austria sind nur

zwei der Initiativen, die
eines beweisen: Branchen-
lehrlinge sind gefragt! Und

dass Branchenlehre auch
auf direktem Weg zum 

Erfolg führen kann, zeigt
u.a. auch heuer der Junior

Sales Award.

Viel Ehre mit Lehre
S

Alle waren gekommen um die frisch gebackenen Wiener T-Mobile-Lehrlinge 
willkommen zu heißen (Mitte nach rechts): DI Georg Mündl, Dr. Sabine Goellrich 
(Mitglieder der Geschäftsleitung T-Mobile), Lothar Harings, Chief Human Resources
Officer T-Mobile International und StR. Rudi Schicker, umgeben von den neuen
Verkäufer-Nachwuchs-Talenten.
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Bereich abzudecken. Die Basis-Ausbildung
erstreckt sich von Werkstoffkunde, Elek-
tronik und Informations- und Kommuni-
kationstechnologien über Sprachkurse und
Marketinggrundlagen bis hin zu kauf-
männischer Unternehmensführung. Im
Anschluss daran sei Spezialisierung ange-
sagt, heißt es seitens der Telekom Austria.
Und auch hier war das Interesse an den
Lehrplätzen dementsprechend groß. 745
Bewerbungen gingen in der ersten An-
meldungsphase (bis Ende Februrar) ein, die
Nachfrist mitgerechnet waren es satte 850
Bewerbungen.  KR Egon Blum, Regie-
rungsbeauftragter für Jugendbeschäfti-
gung und Lehrlingsausbildung ist indes
überzeugt von den Fähigkeiten der Nach-
wuchs-Verkäufer: „Wenn es uns gelingt,
aus unserer Jugend das zu machen, wozu
sie fähig ist, brauchen wir uns um unsere
Zukunft keine Sorgen zu machen.” Denn,
so Blum: „Wenn das Unternehmen die
Lehrlinge von Anfang an integriert, dann
steigert das die Identifikation mit dem Ar-
beitgeber und auch die Motivation. Es ist
ein Qualifikations-Mix bei den Mitarbei-
terInnen, der ein Unternehmen zum Erfolg
führt.”Dass zudem etwa gute Verkäufer
für ein Unternehmen jedenfalls von Vor-
teil sind, belegt auch eine Studie der Mo-
bilkom (siehe Kasten).

Verkäufer-Youngsters

Und dass Lehre zudem auch viel Ehre
bringen kann, belegt auch heuer der Ju-
nior-Sales-Award, der einmal mehr im
Rahmen der Futura ausgetragen wird.
Neun Lehrlinge aus den Bundesländern
(die Vorentscheidungen gingen im Früh-
sommer über die Bühne)  treten am Fu-
tura-Samstag gegen- und miteinander an.
Zwischen 14.00 und 16.30 Uhr heißt es
für die Kandidaten, sich der Jury von ihrer
besten Verkäuferseite zu zeigen. Die große
Siegerehrung findet schließlich um 18.00
Uhr am HB-Stand in Halle 8 statt. Der von
HB engagierte Show-Barkeeper wird an
der Bar für Unterhaltung sorgen, HB lädt
alle Interessierten herzlich ein, die Nach-
wuchs-Talente gemeinsam hochleben zu
lassen. 
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Gute Verkäufer bringen’s 
Wie wichtig und durchaus auch kaufentscheidend gute Verkäufer sind, belegte 
unlängst eine von der Mobilkom in Auftrag gegebene Studie.  Einige Ergebnisse:

✔ 84% der Befragten gaben an, dass sie sich auf jeden Fall direkt beim Verkäufer 
informieren, und für annähernd genauso viele KonsumentInnen (81%)ist der 
Verkäufer im Geschäft auch wesentlich für die Kaufentscheidung.

✔ Nur auf das Internet vertraut  hingegen lediglich jeder sechste Konsument, 
Tendenz jedoch steigend.

✔ Ein Drittel der Konsumenten informiert sich im Internet zumindest vorab. 

Als wichtigste Eigenschaften eines Verkäufers wurden genannt:

✔ Für 72% ist „verständlich erklären” zu können jene Eigenschaft, die einen guten
Verkäufer auszeichnet.

✔ Für 68% muss ein guter Verkäufer „immer freundlich” sein. 

✔ Jede Einzelheit über ein Produkt wissen muss ein Verkäufer nur für 35% der 
Befragten. Eine Ausnahme bilden hier die Kärntner, die fast zur Hälfte (46%) auf
detailliertes Produktwissen Wert legen. 

Alles in allem stellte die vom Marktforschungsinstitut Spectra durchgeführte Studie
unter 2.100 Personen aus ganz Österreich den Verkäufern in einem Mobilfunk-Shop
ein gutes Zeugnis aus. Im Ranking des klassischen Einzelhandels führt jener vor dem
Elektromarkt und dem Modegeschäft. 

Und trotzdem: Das Image des Verkäuferberufs ist – wie übrigens jenes des Journali-
sten-Berufs auch – nicht besonders gut. 38% der Unternehmen bezeichnen die 
Arbeitszeiten als wenig attraktiv, jeder vierte Unternehmensvertreter ist der Ansicht,
dass der Umgang mit lästigen, unfreundlichen Kunden nicht gerade reizvoll sei.19%
erachten den zunehmenden Leistungs- und Verkaufsdruck als Manko. A1 hat aus
genau diesem Grund daher das Konzept der A1 Shop Consultants (P.O.S. berichtete)
entwickelt. 

HINTERGRUNDHINTERGRUND

T-Mobile Austria-Chef Ing. Robert Chvátal und Niederösterreichs Landeshaupt-
mann Dr. Erwin Pröll zeigen den Youngsters, wie man’s macht ...

P.O.S.



eit dem Frühjahr ist die gemein-
same Servicelösung der großen
Handyhersteller unter Beteiligung

von Mobilkom und T-Mobile im Gespräch.
Durch die Bündelung der gesamten Repa-
ratur-Logistik bei den zwei Logistik-Part-
nern Arvato und ComBase für alle Hersteller
und Netzbetreibern sollen ein leichteres
Handling der Garantiefälle, kürzere Durch-
laufzeiten bei der Reparatur und dazu ein-
heitliche Qualitätskritierien sichergestellt
werden.Von der Industrie gibt es dazu klare
Zusagen. Als Starttermin wurde der 1. Juli
genannt. 
Doch die Rückmeldungen aus dem Handel
im Laufe des Juli und August waren für den
Vorsitzenden des Telekom-Ausschusses KR
Erich Kurz wenig zufrieden stellend, wes-
wegen er am 8. August 2007 gleichsam als
Warnschuss einen offenen Brief an die
Handy-Hersteller versandte, um nochmals
eine Umsetzung der vereinbarten Servi-
celösung bezüglich Qualitätsstandards,
Durchlaufzeiten und Servicestandards, Lo-

gistik sowie Transport und KV-Kosten ein-
zufordern. Einzig und allein Nokia hat Kurz
in seinem Schreiben lobend erwähnt (siehe
Kasten). 
„Von außen erweckt die Situation den An-
schein, dass die Umsetzung einer gemein-
samen Servicelösung wieder im Sand ver-

läuft“, begründet Kurz das Schreiben. Er
beklagt vor allem auch die mangelnde In-
formation für den  EFH von Seiten der Her-
steller, nachdem der 1. Juli verstrichen war.

Heftige Reaktion

Sowohl von Motorola als auch Sony 
Ericsson kamen postwendend Reaktionen,
ebenfalls in offenen Briefen (siehe Kasten).
Beide Handyhersteller versicherten dar-
über hinaus gegenüber P.O.S., dass die Zu-
sagen weiterhin gelten.
„Wir stehen zu unserem Commitment.
Aber ich kann erst dann den Handel infor-
mieren, wenn mein System zur Gänze
steht“, erklärt Harald Gschiel, Customer
Services Manager Mobile Devices, Mo-
torola Austria, die Unterbrechung des In-
formationsflusses. Die jetzige Verzögerung
sei letztlich auch durch die notwendigen
Anpassungen der unterschiedlichen IT-Sy-
steme entstanden, die länger gedauert
hätten, als ursprünglich geplant war. 

Handyservice 
Er sorgte für einigen Wirbel in
der Branche: Der offene Brief,

den KR Erich Kurz, 
Vorsitzender des Telekom-

Ausschusses, Mitte August an
Handyhersteller und Netz-

betreiber ausgesandt hatte. In
diesem forderte er von den

Handyherstellern die zügige
Umsetzung der angekündigten

gemeinsamen Servicelösung
für Mobiltelefone ein. Die 

Reaktionen ließen nicht lange
auf sich warten. 

Ein Brief mit Folgen
S

Handyservice bleibt ein heißes Thema. Die angekündigte Servicelösung 
verspricht ein leichteres Handling der Garantiefälle am POS, weswegen der
Telekom-Ausschuss auf eine schnelle Umsetzung für den Handel drängt. 
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KR Erich Kurz, Vorsitzender des 
Telekom-Ausschusses, hat mit
seinem offenen Brief für heftige 
Reaktionen gesorgt.  



Sehr erstaunt zeigt sich Gerhard Belousek,
Head of Customer Service Sony Ericsson
Austria and Switzerland, vom Brief aus der
Wirtschaftskammer: „Unser Status ist der-
selbe wie bei Nokia. Die Verträge stehen
und bei Arvato läuft die Lösung schon sehr
gut.“ Sony Ericsson sei nun dabei, zu-
sammen mit den Logistikern die Servi-
celösung Zug um Zug auszudehnen.

Sonderfall

Samsung stellt bei der Umsetzung der
großen Servicelösung einen Sonderfall dar.
Dieser Handyhersteller stellt derzeit seine
Service- und Vertriebsstruktur um, wie Alex-

ander Wacek, Senior Manager Customer
Service, erklärt: „Wir haben im vergan-
genen Monat schwer kämpfen müssen,
um bei uns im Haus die Voraussetzungen
– wie ein schnelleres Routing und die Be-
reitstellung von ausreichenden Tausch-
geräten – zu schaffen, damit die Servi-
celösung funktionieren kann. Aber wir
haben unsere Zusage an die Mobilkom ge-
geben, dass wir an dieser Servicelösung
teilnehmen, und das werden wir einhalten.“
Ohne Wenn und Aber bekennt sich inzwi-
schen Peter Fromm, Head of Customer
Care, zur gemeinsamen Servicelösung der
Hersteller und er drückt aufs Tempo: „Wir
sind im Juli zusammen mit der Mobilkom
gestartet und das ziehen wir jetzt voll durch.”
Die Lösung sei bei Nokia jedenfalls schon
mit beiden Logistikpartnern implementiert.

Offen für alle 

Alle vier Hersteller – Nokia, Sony Ericsson,
Samsung und Motorola – betonen glei-
chermaßen, dass sie zwar das System zum
Großteil finanzieren, für eine vollständige
Abdeckung des gesamten Handels aber
auch die Netzbetreiber ihren Beitrag lei-
sten müssten. Denn aus Kostengründen
können die Hersteller nur jenen Händlern
eine kostenlose Abholung der Garantie-
fälle sicherstellen, die eine Mindestanzahl
von Servicefällen haben. Hier kommen die
Netzbetreiber ins Spiel. Zumindest die Mo-
bilkom und T-Mobile wollen zur Finanzie-
rung des Systems beitragen, damit auch
kleinere Händler in den Genuss der großen
Servicelösung kommen, wie Herbert
Schwach, Head of Terminal Programme
Management der Mobilkom, erklärt: „Wir
als Mobilkom streben an, dass in ganz Öster-
reich jedes reparaturbedürftige Mobilte-
lefon – soweit es logistisch möglich ist – am
nächsten Werktag für den Händler ko-
stenfrei abgeholt wird. Das Versprechen
bleibt aufrecht, allerdings muss die Abho-
lung auch für uns finanzierbar sein und
dazu wollen wir die anderen Netzbetreiber
für eine gemeinsame Finanzierung an Bord
haben. Nur dann macht es Sinn. Mit T-Mo-
bile sind wir uns einig. Die anderen halten
sich uns gegenüber noch bedeckt. Wir su-
chen aber das Gespräch.”  

Kommunizieren 

Direkt am Geschehen sind naturgemäß die
Logistiker, die mit der Umsetzung des Sy-
stems befasst sind. Bei ComBase ist man
jedenfalls optimistisch, dass nun die An-
fangshürden überwunden sind. Managing
Director Peter Benedet hat allerdings Ver-
ständnis für die Ungeduld des Handels,
ebenso wie für die Reaktion mancher Her-
steller: „Man kann sicher allen Beteiligten
an der Servicelösung  vorwerfen, dass wir
nicht die Fortschritte des vergangenen Mo-
nats kommuniziert haben. Stattdessen
haben wir uns alle darauf konzentriert, dass
hier alles perfekt läuft.“ 
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Briefwechsel
Auszüge aus dem Brief von Erich Kurz an Hersteller und Netzbetreiber: „... Einzig Nokia
hat die Vereinbarung umgesetzt, bei allen anderen Anbietern, obwohl eine klare 
Absichtserklärung abgegeben wurde, ist uns bis heute keine entsprechende Service-
vereinbarung bekannt. (...) Der Fachhandel ist über diese Verzögerung sehr empört,
fehlt doch jedes Verständnis, wenn keine klaren und für alle Seiten annehmbaren 
Serviceregelungen existieren. ... “

Aus dem Antwortschreiben von Gerhard Belousek, Head of Customer Service Sony
Ericsson: „... Es hat niemand mit uns Kontakt aufgenommen bzw den Status des
Projektes hinterfragt. Wir können Ihnen versichern, dass wir dieses Projekt betreffend
die gleichen Prozesse implementiert haben, wie unser Marktbegleiter Nokia. ...”

Aus dem Antwortschreiben von Harald Gschiel, Customer Service Manager, Motorola:
„... bei Motorola hat sich ihrerseits niemand vor Aussendung dieses Briefes nach dem
Stand des Projektes und der Implementierung erkundigt.  Motorola-Geräte werden
ebenfalls nach den vereinbarten Standards behandelt und ich kann ihnen versichern,
dass Motorola zu seinen Commitments steht und die besprochenen Standards 
umsetzt. ... “  

Die Briefe liegen der P.O.S.-Redaktion vor.

Harald Gschiel, Customer Services
Manager Mobile Devices Motorola,
erklärt: „Ich kann den Handel erst 
informieren, wenn mein System
steht.”

Sehr erstaunt ist Gerhard Belousek,
Head of Customer Service Sony 
Ericsson, über den offenen Brief 
von KR Erich Kurz: „Unser Status 
ist der selbe wie bei Nokia.”



Die erste Phase habe der Service-Hub dank
der Anstrengungen aller beteiligten Her-
steller und Netzbetreiber jedenfalls über-
standen. Jetzt soll das System Schritt für
Schritt geöffnet werden.

Wie gehts weiter?

Nach dem starken Echo, dass sein offener
Brief hervorgerufen hat, will nun Kurz die
Gunst der Stunde nutzen. In Einzelge-

sprächen mit Netzbetreibern, Logistikern
und Herstellern will er den augenblickli-
chen Stand bei der Servicelösung erheben.
Diese Ergebnisse sollen dann dem Handel
mitgeteilt werden.
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Die große Servicelösung
Im Folgenden haben wir die Eckpunkte zur gemeinsamen 
Servicelösung nochmals zusammengefasst. Die Grundidee 
dahinter ist die Bündelung der Transporte für alle Servicefälle bei
Mobiltelefonen. Mit der Umsetzung haben die Handyhersteller
Nokia, Sony Ericsson, Samsung und Motorola die Logistiker
ComBase sowie Arvato beauftragt.

Der Handel hat damit mehrere Vorteile wie

✔ einen Versandpartner: Der Händler muss nicht mehr die
Mobiltelefone von unterschiedlichen Herstellern zu ver-
schiedenen Servicepartnern senden. Stattdessen bindet er
sich an einen der beiden Logistik-Hubs von Arvato bzw
ComBase/TeleTek und versendet die Handys von verschie-
denen Herstellern (vorerst Motorola, Nokia, Samsung und
Sony Ericsson) in einem Paket. 

✔ ein Web-Front-end: Am POS werden alle Servicefälle über das
Web-Front-end des Logistikers erfasst. Dieses Front-end hilft
bei der Erhebung des Fehlers, erlaubt die Verfolgung der
Garantiefälle und generiert ein Dokument für den Endkunden,
das auch über die Garantie-Ausschließungsgründe informiert.

✔ kostenlose Abholung und einheitliche Standards: Für 
alle Hersteller gelten die selben Regeln bezüglich Qualität
und Durchlaufzeiten (zehn Werktage), einheitlicher 
Gerätetausch-Kriterien für wiederholte Reparaturfälle 
und allgemeine DOA-Regeln. Auch gibt es klar definierte 
Eskalationsprozesse. 

Wenn das neue System auch einige Erleichterungen für den 
EFH verspricht, eines bleibt gleich: Auf keinen Fall sollen die 
Garantiebestimmungen aufgeweicht werden, da sonst 
Missbrauch Tür und Tor geöffnet ist. 

Finanziert wird das System in erster Linie von den Herstellern,
die eine kostenlose Abholung bei einem gewissen Mindest-
volumen an Reparaturfällen im Monat sicherstellen. Mobilkom
sowie T-Mobile wollen darüber hinaus auch die kostenlose
Abholung bei Händlern mit geringerem Reparaturaufkommen
sicherstellen. Während die Mobilkom allerdings bereits im Juli
mit dem System gestartet ist, will T-Mobile hier erst im
September nachziehen. Die anderen beiden Betreiber halten
sich noch bedeckt.

P.O.S.

Mücke smst 
Für Enthusiasten der Kurznachrichten
bringt Telering eine eigene Wertkarten-
Variante: Mücke SMS. Bei diesem 
Prepaid-Tarif telefoniert der Kunde um 
9 Cent/Minute in alle Netze. Auch das 
Abhören der Mobilbox kommt auf 
9 Cent/Minute. Eine SMS-Kurznachricht
kommt dagegen auf 3 Cent. Um in den
Tarif zu wechseln, müssen die Wertkar-
tenkunden von Telering *105#02# auf
ihrem Handy wählen. 

Content-Pakete
Die Mobilkom hat ihr Content-Angebot
überarbeitet. Seit Mitte August kann 
Vodafone live! nicht mehr angemeldet
bzw im Rahmen von My Next verlängert
werden. Stattdessen kann der Kunde
unter den „A1 Paketen“ Info, Fun, TV,

Erotik und Internet wählen und das Con-
tent-Angebot seinen Wünschen an-
passen. So verfügt ein Benutzer mit dem
„A1 Internet“-Paket über 50 MB Down-
loadvolumen oder mit dem „A1 Fun“-
Paket über drei Downloads pro Monat für
Klingeltöne, Spiele oder Hintergrund-
bilder.

Mit „A1 Info“ erhält der
A1-Kunde unlimiterten 
Zugang zu den Info-Dien-
sten ORF Mobil, Der Stan-
dard, Wetter.at, Sport1,
Seitenblicke und Direktan-
lage sowie eBay. Ausge-
nommen davon sind der
„Sport live! Ticker“ und „Spezialwetter“,
die extra vergebührt werden. Wer das
„A1 TV“-Paket  wählt, kann auf seinem
Handy die Kanäle ORF 1 und 2, ATV, MTV
Music, MTV Shorts, Cartoon City und die

Übertragungen der UEFA Champions
League betrachten. Das „A1 Erotik“-
Paket bringt schließlich scharfe Bilder
aufs Handy. Dieses Paket kann allerdings
nur von Kunden, die älter als 18 Jahre
sind, gewählt werden.  Ein Paket kostet 
5 Euro/Monat und erlaubt auch unlimi-

tiertes Surfen auf dem 
Vodafone live!-Portal der
Mobilkom. Für 10
Euro/Monat kann ein Be-
nutzer alle Pakete nutzen.
Die Pakete können alle 30
Tage kostenlos auf dem
Vl!-Portal unter dem Punkt
„My live!“ gewechselt

werden. Bis zum 31. Jänner 2008 hat die
Mobilkom eine zusätzliche Promotion 
gelauncht: Bei der Anmeldung zu einem
beliebigen Paket erhalten die Kunden die
jeweils vier anderen A1 Pakete für einen
Monat kostenlos dazu.

SHORTCUTSSHORTCUTS
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D
abei wurde hinter den Kulissen
durchaus heiß verhandelt. Min-
derheitseigentümer Orange lie-

ferte sich zusammen mit seinem Partner,
dem internationalen Investment- Fonds
Mid Europa Partners, ein heftiges Bieter-
gefecht gegen den zweiten aussichtsrei-
chen Interessenten KPN. Zum Schluss war
den beiden der Mobilfunk-Anbieter 1,4
Mrd Euro wert. Rund 200 Mio Euro mehr,
als ursprünglich vorgesehen, wie die P.O.S.-
Redaktion erfahren hat. – Immer voraus-
gesetzt, die Wettbewerbshüter Österreichs
und der EU geben ihr Placet zu dem Deal.
Die Zustimmung wird allerdings als ziem-
lich sicher angesehen, weil sich durch den
Verkauf von One die Konstellation auf dem
österreichischen Mobilfunkmarkt nicht än-
dert. Bis dahin kann allerdings der neue Ei-

gentümer offiziell keinen Einfluss auf die
Unternehmensentscheidungen bei One
nehmen. 

Wie gehts weiter? 

Die ersten Weichen für die Zukunft sind
schon gestellt. So wird nach Abschluss der
Übernahme One-CEO Jørgen Bang-Jensen,
der bisher längstdienende CEO an der Spitze
eines österreichischen Mobilfunkers, seinen
Platz räumen. Sein designierter Nachfolger
ist kein Unbekannter: Michael Krammer.
Der ehemalige CEO von Telering hat nach
seinem achtmonatigen Gastspiel an der
Spitze von E-Plus Orange und Mid Europa
Partners beim Kauf der restlichen Anteile
von One beraten. Laut Angaben von One
wird die Übergabe noch für September oder

Oktober erwartet. 
Weniger sicher ist die Zu-
kunft der Marke One. Wie
Orange bereits kurz nach
dem Kauf auf seiner Web-
page mitteilte, beabsichtigt
der französische Konzern
ähnlich seiner Strategie bei
anderen Übernahmen, auch
in Österreich einen Mar-
kenwechsel durchzuführen.
Als Zeitraum wurden dabei
zwölf bis 18 Monate ge-
nannt. Eine endgültige Aus-
sage steht dazu allerdings
weiterhin aus.

Strategischer 
Vorteil

Keine Veränderungen
werden die neuen Besitz-

verhältnisse für die Kunden des Mobil-
funkers bringen. Auch der harte Wettbe-
werb auf dem österreichischen Markt
dürfte bis auf weiteres nicht nachlassen.
Hier hat One sogar einen strategischen
Vorteil gewonnen. In der Vergangenheit
hielt der deutschen Energieriese E.On
50,1% der Anteile, die Mobilfunker Te-
lenor und Orange jeweils 17,45% und
TDN war mit 15% beteiligt. In dieser Kon-
stellation war es oft schwierig zu einer Ent-
scheidung zu kommen. Dieser Nachteil

ist nun beseitigt. 

Orange holt sich One 

Der Coup 
Der Verkauf von One ist schon oft angekündigt worden. Diesmal 
war es so weit und im Endeffekt waren die Verkaufsverhandlungen
schon wieder abgeschlossen, kurz nachdem die ersten gesicherten
Nachrichten an die Öffentlichkeit drangen. Womit sich die 
Telekom-Journalisten ein neues Lieblingsgerücht suchen müssen.

Michael Krammer soll nach dem
Abschluss des Deals den Job des
CEO bei One übernehmen.

Jørgen Bang-Jensen ist mit zehn „Dienstjahren”
der längstdienende Netzbetreier-CEO in Öster-
reich. Nach dem Abschluss der Übernahme wird er
seinen Posten räumen. 

One
Der offizielle Start von One erfolgte
am 26. Oktober 1998. Der Netzbe-
treiber ist mit mehr als 2 Millionen
Netzkunden der drittgrößte Mobil-
funkanbieter auf dem österreichi-
schen Markt. 

Im vergangenen Jahr erwirtschaftete
One einen Umsatz von 617 Mio Euro
und ein positives EBITDA. Der Netzbe-
treiber verfügt über rund 900 Mitar-
beiter. 

HINTERGRUNDHINTERGRUND



anchmal müsse man einen
Schritt zurück machen, um
dann wieder umso stärker vor-

wärts zu marschieren, beschreibt Karl Pfi-
ster die derzeitige Situation für Samsung
auf dem Handymarkt. „Es hat bei uns im
vergangenen Jahr einige Änderungen ge-
geben. Neue Fabriken haben den Betrieb
aufgenommen, die notwendigen Prozesse
mussten erst einmal ins Laufen kommen.
Das hat dem Unternehmen Kraft geko-
stet“, erklärt Pfister. So konnte Samsung
in den vergangenen Monaten nicht immer
die Nachfrage rechtzeitig befriedigen. „Dass
darauf der Markt reagiert, ist für uns klar.
Und es dauert wieder , bis die Kunden das
Vertrauen zurückgewonnen haben”, sagt
Pfister. Bis zum Jahresende wird jedenfalls
in Österreich ein deutlich gesteigerter Markt-
anteil angepeilt. „Wir würden uns alle gern
ein Weihnachtsgeschenk machen und bei
den Stückzahlen 20% erreichen“, so Pfi-
ster. 

Nicht den Markt kaufen

Was der Sales- und Marketing Director aber
auf keinen Fall tun möchte, ist, den Markt

zu kaufen: „Das haben viele schon ver-
sucht. All diese Unternehmen gibt es nicht
mehr.“ Stattdessen setzt Pfister auf ein
breites Angebot,  das die gesamte Palette
an Mobiltelefonen umfasst. 
Wobei die Stärke von Samsung in Über-
einstimmung mit der gewählten „Top
Down“-Strategie im Medium/High-end-
Bereich sowie im Replacement-Geschäft

liegt. Im September will man ein neues Ka-
mera-Handy launchen, das über dem üb-
lichen Premium-Segment angesiedelt sein
soll. Samsung werde weiterhin auch das
Einstiegssegment abdecken, selbst hier sich
aber vom Mitbewerb durch höhere Qua-
lität absetzen, so Pfister.

Storymarketing

Eine Neuorientierung ist dagegen im Mar-
keting geplant. Dabei will sich Samsung an
den einzelnen Kategorien ausrichten und
um diese herum eine „Message“ aufbauen.
„Wir wollen den Kunden Geschichten zu
den einzelnen Kategorien erzählen, die den
Zusatznutzen von Samsung-Geräten de-
monstrieren. Der Grund, sein Handy zu
tauschen, ist für den einzelnen Benutzer
nicht ein Produkt-Feature, sondern die Ge-
schichte, für die dieses Handy steht“, so
Pfister. 
Die Kategorien sollen dabei unterschied-
liche Freizeit-Themen wie zB Musik be-
setzen. Dazu sei auch eine Kooperation mit
einem Hersteller aus dem „Freizeitbereich“
geplant.
Daneben soll auch der Businessbereich mit

Samsung auf dem Weg zurück

Im Herbst will Samsung mit neuen Handy-
Modellen im Top-Segment auf den Markt

kommen. Damit soll auch eine Veränderung
des Marketing-Konzepts einhergehen: An-

statt Produkt-Features in den Mittelpunkt zu
stellen, sollen in Zukunft zu den einzelnen
Bereichen „Geschichten erzählt“ werden.

Erzählen
Sie!

M
Karl Pfister wünscht sich zu Weihnachten einen Marktanteil 
von 20%.
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Handy-Winzling M300 in Form eines
Samsung-Klassikers



entsprechenden Endgeräten verstärkt
werden. Wobei Samsung seine Smartphones
Mobile Intelligent Terminals oder kurz MIT
nennt. Dass diese Abkürzung mit jener des
weltberühmten Massachusetts Institute of
Technology übereinstimmt, ist sicherlich
nicht ganz unbeabsichtigt. Auch auf diesem
Gebiet will der Handyhersteller eine breite
Palette von Endgeräten aufbauen. Das Port-
folio soll mehrere Betriebssysteme umfassen
und damit die unterschiedlichen Bedürf-
nisse der Netzbetreiber und Benutzer ab-
decken. 

Chance offener Markt 

Eine sehr gute Entwicklung sieht Pfister
schließlich bei den offenen Endgeräten. Er
hält ein Verhältnis von 70:30 von netzbe-
treibergestützten zu offenen Geräten lang-

fristig für möglich. Damit werden für die
Handyhersteller auch Nischenprodukte in-
teressant, während sich die Netzbetreiber
wegen des anhaltenden Kostendrucks
immer mehr auf Mainstream-Produkte
konzentrieren.

Design auf der IFA

Anlässlich der Funkausstellung in Berlin hat
Samsung eine ganze Phalanx an neuen
Handy-Modellen sämtlicher Kategorien
vorgestellt. Darunter auch eine Neuauf-
lage eines Klassikers – dh nicht ganz. Schließ-

lich ist das M300 deutlich leichter und als
das große Vorbild E700. Ansonsten bietet
das Klapphandy eine VGA-Kamera und ein
integriertes UKW-Radio.  
Für Musikliebhaber ist das F330 interes-
sant. Mit Hilfe von Softkey-Tasten unter-
halb des großen Displays lässt sich der
Musik-Player intuitiv steuern. Eine 2-Me-
gapixel-Kamera mit Autofokus und ein
UKW-Radio vervollständigen die um-
fangreiche Multimedia-Ausstattung. Über

HSDPA lassen sich Musikdateien
mit bis zu 3,6 MBit/s aus

dem Internet direkt auf

das Handy herunterladen. Ebenfalls auf der
IFA vorgestellt wurde das G600. Dieses
Handy ist das erste 5 Megapixel-Handy
von Samsung in Europa. Autofokus, Hoch-
leistungsfotolicht und Verwackelungsschutz
sollen neben der hohen Auflösung gute
Bilder sicherstellen und der TV-Ausgang
ermöglicht es dem Benutzer, die Bilder auch
gleich auf dem eigenen Fernseher anzu-
sehen. Auf dem Handy selbst sorgt das 2,2
Zoll Display mit 16 Mio Farben für eine op-
timale Darstellungsqualität. Aber im an-
thrazit-schwarzen Gehäuse steckt auch ein
personalisierbarer MP3-Player.  
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M300
Besonderheiten: Handy-Winzling in
Form des Samsung-Klassikers 

Die Features im Detail:

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

✔ Display: 128 x 160 Pixel (1,67 Zoll)
mit 65 k Farben  

✔ Kamera: VGA-Kamera 

✔ Kommunikation: SMS, MMS, 
Bluetooth 

✔ Sonstiges: Organizer-Funktionen,
UKW-Radio

✔ Speicher: 1 MB 

✔ Größe: 80 x 40 x 17 mm 

✔ Gewicht: 64 g 

i620
Besonderheiten: designstarkes 
Businesshandy 

Die Features im Detail:

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

✔ Display: 2 Zoll (240 x 320 Pixel),
65k Farben

✔ Kamera: 2 Megapixel-Kamera, 
Kamera für Videotelefonie

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

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

✔ Sonstiges: QWERTY-Tastatur, 
Organizer-Funktionen, Dokumen-
tenanzeige, Flugmodus

✔ Speicher: 80 MB intern + MicroSD-
Steckplatz 

✔ Größe: 95 x 59 x 16 mm 

✔ Gewicht: 126 g 

G600
Besonderheiten: leistungsfähiges Foto-
und Multimediahandy 

Die Features im Detail: 

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

✔ Display: 2,2 Zoll QVGA-Display 
(240 x 320 Pixel) 16 Mio Farben

✔ Kamera: 5 Megapixel-Kamera, 
Autofocus, digitaler 4-fach Zoom,
LED-Blitz, Image Editor

✔ Multimedia-Player: MP3 / AAC /
AAC+ / e-AAC+ / WMA / WMDRM
Music Library, Video-Player

✔ Kommunikation: SMS, MMS, 
Bluetooth, Internet, eMail, USB

✔ Sonstiges: UKW-Radio, 
TV-Ausgang 

✔ Speicher: 40 MB intern + micro SD-
Steckplatz 

✔ Größe: 102 x 48 x 14.9 mm

✔ Gewicht: 105 g 

FACTSFACTS

G600:
Leistungsfähiges

Foto- und Multi-
mediahandy 



Büro für die Westentasche

Verstärkt will Samsung wie erwähnt auch
den Businessbereich angehen. Mit dem Mo-
dell i600 hat man hier schon einen ganz gut
gelungenen Anfang gemacht. Jetzt setzt
das Unternehmen mit dem i620 einen wei-
teren Akzent in diesem Bereich. Es ist das

zweite Mobiltelefon von Samsung mit dem
Betriebssystem Windows Mobile 6.0. 
Der HSDPA-Slider verfügt nicht nur über
ein 2 Zoll-Display und QWERTZ-Tastatur,
sondern glänzt auch durch sein Design. Das
Handy unterstützt nicht nur klassische Bu-
siness-Anwendungen wie Push-eMail-Ser-
vices, Internet- oder Organizer-Funktionen,
sondern auch Microsoft Mobile Office. Auf
dem Mobiltelefon lassen sich dank der Funk-
tion ClearVue auch wichtige Dokumente
jederzeit ansehen. Ist der Offline-Modus
aktiviert und damit die Telefonfunktion aus-
geschaltet, kann auch im Flieger auf alle
Daten zugegriffen werden. 
Das SGH-i620 verfügt über 80 MByte freien
Speicherplatz, der mit Hilfe von MicroSD™-
Karten um bis zu 2 GB erweitert werden
kann. So steht für die Datenmengen, die
ein Benutzer dank HSDPA leicht herunter-
laden kann, auch ausreichend Speicherplatz
zur Verfügung. 
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Ein designstarkes Businesshandy –
das i620

3 auf Roadshow

Österreich-Tour  
„Touch and Feel“ ist das Motto unter dem 3 in diesem Herbst wieder
durch die Lande reist. Der orange Promotion-Truck wird dabei in
ganz Österreich Station machen. 

D
abei verfolgt 3 ein ehrgeiziges Ziel.
„Wir wollen zeigen, was 3 alles
kann. Es ist sozusagen ‚Best of 3’

für den Kunden“, erklärt Christian Meixner,
Key Account Manager Vertrieb.  Ein be-
sonderes Augenmerk wird die Roadshow
dabei auch auf diejenigen Gebiete Öster-
reichs legen, die erst vor kurzem von 3 netz-
mäßig erschlossen wurden. Die „3Ro-

adshow“ ist in Österreich noch bis zum 31.
Oktober unterwegs. 

„Live erleben“

Im Mittelpunkt der Präsentation stehen bei
dieser Tour die derzeitigen Schwerpunkte
von 3: mobiles Arbeiten mit „3Data“, die
Infotainment-Plattform „Planet 3“ sowie
die X-Series. So können die Besucher im
Truck gleich Games auf den Handys tes-
ten, Skype-Calls durchführen oder Test-
eMails via „3MobileMail“ versenden. Zu-
sätzlich informieren die Infopoints über
die Netzabdeckung von 3, die derzeit zügig
ausgebaut wird, und die „SixBack“-Tarife
des Netzbetreibers. 

Aber die Roadshow steht nicht allein. Durch
die Präsentation von 3 zusammen mit dem
jeweiligen „3Best Partner“ vor Ort haben
Kunden die Möglichkeit, ausgewählte Pro-
dukte und Services zu besonderen Kondi-
tionen zu erwerben. Ein Handyverleih, ver-
schiedene Gutscheine und Gewinnspiele
ergänzen das Programm der Roadshow.

Action

Eins drauf legt 3 mit
dem „3Action Day“.
Diesen gibt es jeweils
am Samstag in jedem
Bundesland. Hier wird
für Kinder, Jugendliche
und Erwachsene ein
besonderes Entertain-
ment geboten. Kin-
derschminken, Hüpf-
burg und Kasperl-
theater stehen für die
Kleinsten auf dem Pro-
gramm, Jugendliche
sind im Klettergarten
sowie beim Video-

spielen gefordert und Erwachsene können
beim Pokerturnier oder beim Bullriding an-
treten. Und für Discostimmung soll am
Abend dann schließlich der richtige Sound

sorgen. 

Tour-Plan
Genaue Informationen über die wei-
teren Stationen mit genauen Ortsan-
gaben und das Programm der 
„3Roadshow“ finden sich im Netz
unter http://www.drei.at/portal/de/
privat/aktuelles/Roadshow.html .

ONLINE-INFOONLINE-INFO

Alle Schwerpunktthemen von 3 wie „3Data” oder die 
X-Series werden bei der „3Roadshow” zu testen sein.  

P.O.S.

P.O.S.
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eit dem Jahr 1999 stehen im
Rahmen der Nokia Academy vier
Mal pro Jahr Produkt-Trainings

passend zu den wichtigsten Schwer-
punkthemen auf dem Programm.  Das Ziel
ist dabei nicht nur, dass die Teilnehmer die
neuesten Geräte kennenlernen und aus-
probieren, sondern dass auch praxisorien-
tierte Verkaufsargumente für den POS ver-
mittelt werden. Heuer standen zu Jahres-
beginn der Bereich Multimedia und im 2.
Quartal das Thema Business im Mittelpunkt
der Nokia Academy. Bei den Trainings
werden darüber hinaus das von Nokia an-
gebotene Zubehör sowie die Software vor-
gestellt und erläutert.

Kein „Frontalangriff”  

Zum Ablauf der Veranstaltungen erklärt
Judith Haberlehner, Nokia Retail Marke-
ting Manager und verantwortlich für die
Schulungen bei Nokia Alps: „Es geht nicht
darum, die einzelnen Produkt-Features her-
unter zu beten. Es gibt keine Frontal-Prä-

sentation, statt dessen werden die Handys
in Workshops ausprobiert und die Vorteile
der Geräte herausgearbeitet. Die Nokia
Academy vermittelt den Teilnehmern da-
durch das notwendige Wissen, um auch
komplexere Funktionen der Handys wie

Datenmanagement und Syn-
chronisierung vor dem

Kunden anzusprechen

und korrekt vorzuzeigen. Denn nur was je-
mand kennt, kann er gut verkaufen.“ 

Gezielte Ansprache

Informationen zu den bevorstehenden Trai-
ning-Events bieten das Internet-Portal
Nokia Online sowie die Nokia Shop Con-
sultants. Dem „Gießkannen-Prinzip” gibt
Nokia dabei keine Chance: Man versucht,
die verschiedenen Gruppen unter den Händ-
lern und ihre Verkäufer gezielt anzuspre-
chen, um die neuesten Informationen ent-
sprechend ihrer Positionierung zu vermit-
teln. „Wir können leider nicht wie mit der
Gießkanne alle berücksichtigen, sondern
versuchen da, jene Partner zu erreichen,
für die das Training besonders wichtig ist“,
so Haberlehner. Pro Trainingstour werden
von Nokia Alps in Österreich und der
Schweiz in der Regel 300 bis 350 Händler
geschult. Obwohl auf den Fachhandel aus-
gelegt, besuchen aber immer wieder Shop-
Mitarbeiter der Netzbetreiber die Schu-
lungen.

Nokia weiter auf Offensivkurs

Im Rahmen der Nokia Academy steht ein
mittlerweile etabliertes Instrument zur
Verfügung, wo genau die Infos, die am

POS gefragt sind, vermittelt werden.
Schulungsverantwortliche Judith 

Haberlehner erklärt die Inhalte und 
Vorteile der Trainings. Darüber hinaus

haben wir einen Blick auf die neue Inter-
netplattform „Ovi” geworfen, die Nokia

im Herbst startet, und die für Multimedia-
Anwendungen optimierten Handys etwas

näher unter die Lupe genommen.

Schule einmal anders
S

Judith Haberlehner, Nokia Retail Marketing Manager und verant-
wortlich für die Schulungen bei Nokia Alps, weiß:„Nur wer sein
Produkt kennt, kann es auch gut verkaufen.”

Nokia Academy

✔ Vier Mal pro Jahr Produkt-
trainings

✔ Informationen zu den Schulungen
gibt’s auf dem  Internet-Portal
Nokia Online sowie bei den  Nokia
Shop Consultants

✔ Bei Überbuchung von Terminen
werden Partner bevorzugt

✔ Jährlicher Verkäuferwettbewerb
Nokia X-Pert als zusätzlicher
Ansporn

FACTSFACTS
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Zusätzlicher Ansporn

Bei den Schulungen wird nicht nur Wissen
vermittelt, denn mit dem „Nokia X-Pert”
wird den Teilnehmern ein zusätzlicher An-
reiz geboten: Bei diesem jährlich stattfin-
denden Händler- und Verkäuferwettbe-
werb müssen zunächst zwei telefonische
Vorrunden, bei denen die Produkt- und
Datenkompentenz der Trainingsteilnehmer
abgefragt wird, erfolgreich absolviert
werden, ehe sich die verbleibenden Ver-
käufer und Händler zu einer großen En-
drunde zusammenfinden, um die besten
Nokia-Produktspezialisten zu ermitteln. 
Wer bei dem Nokia X-Pert-Wettbewerb
gut abschneidet, erhält eines der begehrten
Nokia Diplome – ein „Nokia Professional”
hat zumindest an zwei Schulungen im Jahr
und an der Aufstiegsrunde des Nokia X-
Pert-Bewerbs teilgenommen, für ein „Nokia

Master”-Diplom ist zumindest
das Erreichen der En-

drunde des Wettbe-

werbs Voraussetzung. „Viele Teilnehmer
an der Nokia Academy führen dieses Di-
plom in ihrem Lebenslauf an. Das zeigt uns,
dass auch unsere Partner im Handel die
Schulungen der Nokia Academy wie eine
richtige Ausbildung wahrnehmen, und
darauf sind wir echt stolz“, betont  Haber-
lehner das hohe Niveau der Trainings. 

Neue Nokia-Dienste 
und optimierte Handys

Ende August stellte Nokia seine neuen
„Ovi”-Dienste vor. Bei „Ovi” (finnisch für
„Tür”) ist der Name Programm: Es bildet
das Tor zu den Internetdiensten von Nokia.
Dazu zählen der Nokia Music Store, Nokia
Maps und N-Gage Spiele. Gleichzeitig wird
der Zugang zu Internet-Communitys er-
möglicht. Der Zugang erfolgt entweder
über ein kompatibles Nokia Gerät oder über
einen PC. Die erste Version von Ovi.com –
in englischer Sprache – soll noch im vierten
Quartal 2007 online gehen. Im ersten Halb-

jahr 2008 sollen die Funktionen sukzessive
erweitert werden und weitere Versionen
in anderen Sprachen folgen.
Im Herbst wird der Nokia Music Store
zunächst in den wichtigsten europäischen
Ländern verfügbar sein, in den folgenden
Monaten sollen weitere Stores hinzu-
kommen. Der Music Store bietet Millionen
Musiktitel aus aller Welt – die User können
neue Musik suchen und kaufen oder einen
Musiktitel zu ihrer Wunschliste hinzufügen,
um ihn später herunterzuladen. Die ge-
kauften Titel oder Alben lassen sich vom
Handy auch auf den PC übertragen. Zum
Preis: Einzelne Titel sollen einen Euro ko-
sten, Alben zehn Euro und für das Über-
tragen von Musiktiteln auf den PC kann
um zehn Euro pro Monat ein Abonnement
gebucht werden.
Über den Dienst N-Gage bietet Nokia die
Möglichkeit für mobiles Gaming. Die gleich-
namige mobile Spielekonsole, die 2005 ein-
gestellt wurde, soll nun in Form einer Soft-
ware-Plattform den gewünschten Erfolg

Nokia N 81

✔ Besonderheiten: Multimedia-Handy für mobile Unterhal-
tung, per Navi-Wheel einfach zu bedienen

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

✔ Display: 2,4 Zoll (320 x 240 Pixel), 16,7 Mio Farben

✔ Kamera: 2 Megapixel, 20fach Digitalzoom

✔ Mediaplayer: MP3, AAC, eAAC+,
AAC+, WMA/M4A, WAV, MPEG-4

✔ Speicher: 2GB mit microSD (im
Lieferumfang enthalten)

✔ Kommunikation: SMS,
MMS, Bluetooth,
MicroUSB, eMail, In-
ternet, Video-Streaming,
Video-Telefonie, WLAN,
VoIP

✔ Sonstiges: FM-Radio in-
tegriert, Nokia Music
Store und N-Gage
kompatibel

✔ Größe: 102 x 50
x 17,9 mm

✔ Gewicht: 140 g

Nokia 5610 Xpress Music

✔ Besonderheiten: Slider in auf-
fallenden Farbkombinationen mit
leistungsstarker Kamera und be-
sonderen Musik-Features

✔ Connectivity:
GSM/GPRS/UMTS (850/900/
1800/1900 MHz GSM +
850/2100 MHz UMTS)

✔ Display: 2,2 Zoll (320 x 240
Pixel), 16,7 Mio Farben, Umge-
bungslichtsensor 

✔ Kamera: 3,2 Megapixel, 8fach
Digitalzoom, LED-Blitzlicht

✔ Mediaplayer: MP3, MP4, AAC,
eAAC+, WMA

✔ Speicher: 20 MB interner Spei-
cher + bis zu 4 GB mit microSD

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

✔ Sonstiges: Music-Slider für den direkten Zugriff auf Music-
Player und UKW-Radio

✔ Größe: 98,5 x 48,5 x 17 mm

✔ Gewicht: 111 g

FACTSFACTS
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bringen und wird voraussichtlich ab No-
vember verfügbar sein. Nach dem Akti-
vieren der N-Gage-Anwendung kann sich

der User eine Vorschau aller erhältlichen
Spiele anzeigen lassen, Spielekritiken lesen
oder eine kostenlose Demo-Version her-

unterladen. Das Kaufen von Spielen erfolgt
entweder via Kreditkarte oder über die mo-
natliche Mobiltelefonrechnung. Bei den
Spielen selbst will sich Nokia auf leicht zu
erlernende Gelegenheitsspiele wie Fußball
oder Puzzles konzentrieren. Die Plattform
soll darüber hinaus Multiplayer-Spiele via
Verbindung durch das Mobilfunknetz er-
möglichen.
Parallel zur Einführung von „Ovi" launchte
Nokia bereits jetzt vier neue Mobilgeräte,
die speziell für  die Nutzung von Unterhal-
tungs-, Musik- und Spielefunktionen op-
timiert sind. Die Modelle Nokia N95 8GB,
Nokia N81 und Nokia N81 8GB, Nokia 5310
XpressMusic sowie Nokia 5610 Xpress-
Music (Details siehe Kasten) bieten spezi-
elle Musik- oder Spieletasten, jede Menge
Speicherplatz und hochauflösende Dis-
plays.

Mit den neuen Endgeräten wie dem N 81 8 GB soll sich 
N-Gage zukünftig als mobile Gaming-Plattform etablieren.

P.O.S.

Bekannte Flugobjekte
Was machen Finnen, wenn die nächste
Generation an Handys vor der Tür steht?
Sie „recyclen“ ihre alten Modelle, in dem
sie sie in die Luft pfeffern, messen die ge-
worfenen Meter und nennen es WM. Und
so ging am 25. August 2007 die mittler-
weile 8. Weltmeisterschaft im Handyweit-
wurf im finnischen Savonlinna über die
Wiese. Dabei bewiesen die Finnen auch
heuer wieder,  dass niemand die Flug-
kurve von Nokias Handys so gut kennt,
wie sie selbst. 

89,62 Meter schoss heuer das Sieger-
handy schließlich durch die Landschaft,
der Schütze heißt Tommi Huotari, die Da-
menweltmeisterin Eija Laasko verteidigte
ihren Titel, obgleich ihr Gerät nur die
Hälfte der Meter (44,49 Meter) fliegend
zurücklegte. Getoppt wurden Leistungen
nur noch durch den Free-Style-Wettbe-
werb. Hier erschleuderte sich Eline Pit-
känen den Titel, sie warf das Handy als
Cowgirl verkleidet. Taco Cohen errang
den Sieg durch seinen Wurf aus dem
Handstand heraus. Der einzige deutsche
Teilnehmer wurde übrigens Vorletzter.

Und wem das noch immer zu langweilig
ist, für den gibt’s übrigens auch die Gum-
mistiefel-Weitwurf-WM. Ob’s da einen
Zusammenhang zu einem bekannten
Hersteller gibt?

Mobilkom bringt Curve 
Die Mobilkom erweitert ihre BlackBerry-
Palette. Der Netzbetreiber hat den Black-
Berry 8310 Curve in seine Hardware-
Palette aufgenommen. Neben den mo-
bilen eMail- und Kalender-Funktionen
bietet der neue BlackBerry auch inte-
grierte GPS-Navigation und eine zwei-
Megapixel-Kamera. Bei Anmeldung bis 
31. Oktober 2007 kann ein Kunde dieses
Feature in Zusammenhang mit dem
Mobilkom-Dienst „A1 Navi“ oder „Black-
Berry Professional“ sechs Monate lang
kostenlos testen. Danach gibt es Black-
Berry Professional mit 5 MB um 9
Euro/Monat. Und wer sich für das A1
Navi Package entscheidet, kann das Off-
Board Navigationssystem nach Ablauf
der Promotion um monatlich 6 Euro in-
nerhalb von Österreich nutzen. Bei einer
Erstanmeldung oder mit A1 Next ist das
Gerät ab 199 Euro erhältlich.

Für die neuesten Business Smartphones
Nokia E90, Nokia E61i und Sony Ericsson
P1i bringt die Mobilkom jetzt außerdem
eine neue BlackBerry-Software auf den
Markt: BlackBerry Connect 4.0
ist bei den Geräten entweder
schon vorinstalliert oder bei-
gepackt und auf jeden Fall kos-
tenlos. Die Software ermög-
licht BlackBerry Enterprise
Service-Kunden die Nutzung
der komfortablen BlackBerry-
Funktionen auf dem ge-
wohnten Handy. So kann bei-
spielsweise jeder neue Black-
Berry-Client eines Unterneh-
mens drahtlos aktiviert werden, die Kon-
taktdaten werden drahtlos synchronisiert
und Novell Groupwise-Unterstützung ist
inkludiert. Dank der neuesten 256bit-
AES-Verschlüsselungstechnologie ist
dabei höchste Sicherheit gewährleistet:
Die einzelnen Geräte sind bei Verlust oder
Diebstahl zentral sperrbar - außerdem
können alle Daten auch zentral gelöscht
werden. Ein Feature, das für System-
administratoren von Unternehmen 
besonders interessant sein dürfte. 

SHORTCUTSSHORTCUTS



ie Trends sind klar: Sony Ericsson
setzt mit seiner jüngsten Handy-
generation auf die Themen Musik,

Imaging und Web-Anwendungen.
Die wichtigsten Vertreter der dafür be-
stimmten Handyrange heißen: W910i
Walkman, W960i sowie K850i.

Gerüttelt: W910i, W960i

Mit dem HSDPA-fähigen Slider W910i er-
weiterte Sony Ericsson nicht nur seine
Handy-Phalanx, sondern führt auch ein
neues Bedienkonzept ein: Mit ShakeCon-
trol können Spiele gesteuert werden und
im Player-Modus lassen sich damit Titel
überspringen oder neu anordnen: So er-
möglicht ShakeControl beispielsweise mit
einer Ruckbewegung in eine Richtung einen
Musiktitel nach vorne zu springen und mit
einem Ruck in die andere Richtung einen
Titel zurückzugehen. Durch Schütteln des
Telefons wird die Playlist im W910i kom-
plett neu gemischt.
Eine neue Funktion ist auch SenseMe: Sie
erlaubt die Auswahl von Musikstücken „nach
dem augenblicklichen Gusto”. Dazu werden
die Songs vom W910i in einer Matrix an-
geordnet und der Benutzer kann die ge-

wünschten Stücke „einkreisen” und auf
diese Art und Weise eine Playlist erstellen.
Mit der vorinstallierten neuesten Version
des mobilen Download-Dienstes Play-
Now4.0 erhält man einen direkten Zugriff
auf eine umfangreiche Sammlung an Spielen,
Mastertones und Musik, einschließlich Tau-
sender Titel von Sony BMG. Mit wenigen
Klicks werden die Titel angesehen oder an-
gehört, ausgewählt, bezahlt und direkt auf

das Handy übertragen. Durch die Einführung
eines neuen Media-Browsers vereinfacht
Sony Ericsson beim W910i schließlich die
Organisation der verschiedenen Mediada-
teien, bevor sie auf das Handy übertragen
werden. Dem Mobiltelefon liegt ein 1 GB
Memory-Stick Micro bei.
Sein Bruder, das W960i, verfügt hingegen
über den neuen Mediamanager – und damit
über einen internen Speicher von 8 GB (statt
eines Memory-Sticks). Dazu haben die Ent-
wickler von Sony Ericsson im 16 mm starken
Gehäuse des UMTS-Geräts auch eine 3,2
Megapixel-Kamera mit Autofokus unter-
gebracht. Gesteuert wird das W960i unter
anderem über den großen Touchscreen.

Cyber-shot

Ein reinrassiges Kamerhandy hat Sony 
Ericsson hingegen mit dem K850i auf den
Markt gebracht. Das neue Flaggschiff der
Cyber-shot-Mobiltelefone wartet mit einer
5 Mepapixel-Kamera, Autofokus und Xenon-
Blitz auf. Dank der Funktion PhotoFix, die
für den automatischen Ausgleich des Licht-
unterschiedes sorgt, und der Serienbild-
funktion BestPic haben Profis wie Laien mit
diesem Foto-Handy spannende Features in

Handy mit Bild und Ton –
schön präsentiert

Sony Ericsson bringt im Rahmen seiner Marketing-
maßnahmen im Category Management neue Prä-

sentationsmodule  für Handys und Zubehör und
außerdem neue Mobiltelefone  für Musikliebhaber

und passionierte Fotografen.

Musik
und Bilder 
D

Zusammengefügt, was zusammen gehört: 
am Präsentationstool von Sony Ericsson
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Verfügt sogar
über einen 

eigenen Media-
manager: 

das W960i



der Hand. Wie bereits beim Vorgängerhandy
sind auch hier einige Tasten auf dem Be-
dienfeld zusätzlich mit Kamerafunktionen
belegt – sie werden beim Wechsel in den
Kameramodus automatisch aktiviert. Das
K850i unterstützt HSDPA, womit auch das
Versenden von Bildern – zumindest von der
Übertragungsgeschwindigkeit her – keine
Probleme bereiten sollte.

Zusammengefasst

Interessant sind aber nicht nur die neuen
Geräte von Sony Ericsson, sondern auch
die Marketingmaßnahmen des Joint Ven-

tures. Category Management
ist dabei ein ganz wich-

tiges Thema. Kurz und

einfach ausgedrückt werden dabei Pro-
dukte, von denen der Kunde glaubt, dass
sie zusammengehören, zu einer Gruppe
zusammengefasst – und auch am POS als
klar erkennbare Einheit präsentiert.
Sony Ericsson hat zu diesem Zweck neue
Module in den Farben Grün und Orange,
die auf der einen Seite die aktullen Handy
präsentieren, auf der anderen Seite aber
auch „alles, was dazu gehört”.
„Unser Ziel ist es, Elemente zu bieten, die
für den Konsumenten beim Betreten des
Geschäftes sofort sichtbar machen, welche
Telefonkategorien – Music, Immaging, Web
oder Emotional – wo zu finden sind, natür-
lich auch mit dem dazupassenden Zubehör”,
sagt Sony Ericsson-Retail Marketing Ma-
nager Gerhard Korn. P.O.S.
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W910i
Besonderheiten: Highend-Walkman-Handy mit HSDPA für
schnelle Downloads 

Features im Detail:

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

✔ Display: 2,4 Zoll QVGA-Display (240 x 320 Pixel), 262k
Farben

✔ Kamera: 2 Megapixel

✔ Walkman Player 3: zahlreiche Formate einschließlich MP3
und AAC; Disc2Phone-Software, TrackID

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

✔ Sonstiges: Organizer-Funktionen, Flugzeugmodus, Multi-
media-Player

✔ Speicher: 40 MB intern + Memory Stick Micro

✔ Größe: 99 x 50 x 12,5 mm 

✔ Gewicht: 86 g

W960i
Besonderheiten: Highend Walkman-Handy mit Touchscreen

Features im Detail:

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

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

✔ Kamera: 3,2 Megapixel-Kamera, 3fach Zoom

✔ Walkman Touch Player: MP3, AAC ...; TrackID; Mega Bass-
Funktion 

✔ Kommunikation: SMS, MMS, Bluetooth, USB, 
Opera Webbrowser, eMail, Videostreaming, 

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

✔ Speicher: intern 8 GB 

✔ Größe: 109 x 55 x 16 mm 

✔ Gewicht: 119 g 

K850i
Besonderheiten: UMTS-Kamerahandy mit Top-Ausstattung und
Touchscreen 

Features im Detail:

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

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

✔ Kamera: 5 Megapixel mit Autofocus, 16fach digitaler Zoom,
Xenon-Blitz, BestPic-Funktion, Foto-Fix Bildverbesserung,
beleuchtete Kameramenü-Icons, PictureBlog ; Kamera für
Video-Telefonie

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

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

✔ Sonstiges: Organizer-Funktionen, Flugzeugmodus 

✔ Speicher: bis zu 40 MB intern + Steckplatz für Memory Stick
Micro (512 MB liegen bei) 

✔ Größe: 108 x 48 x 17 mm 

✔ Gewicht: 118 g

FACTSFACTS

Das neue
Flaggschiff 
der Cyber-
shot-Mobil-
telefone von
Sony Ericsson
heißt K850i.



FC ist eine Abkürzung, die man
sich auf jeden Fall merken sollte,
verspricht die Technologie doch

einen deutlichen Zuwachs an nützlichen
und einfach zu bedienenden Funktionen
für Mobiltelefone. Im Idealfall genügt damit
in Zukunft eine knappe Handbewegung,
mit der ein Kunde sein NFC-fähiges Handy
an den NFC-Lese-Pad hält, um eine mCom-
merce-Transaktion einzuleiten. Anstatt
mühsam alle Informationen ins Handy ein-
zutippen, kann sich das Mobiltelefon diese
gleich direkt vom Pad holen, was zB den
Kauf eines ÖBB-Tickets dramatisch ver-
einfacht. 

mCommerce-Zukunft 
Den ersten Vorgeschmack von der neuen
Welt des mCommerce erhält man in dem
nun angelaufenen Projekt der Mobilkom,
das zusammen mit Nokia, dem System-
entwickler NXP (siehe Kasten) sowie den
ÖBB und den Wiener Linien umgesetzt
wird. Die ÖBB haben in einem ersten Schritt
alle Stationen auf der Strecke zwischen
Wien Floridsdorf und Wiener Neustadt mit
insgesamt 121 NFC-fähigen Automaten
ausgestattet. Somit muss der Bahnkunde
nur sein NFC-fähiges Handy an den NFC-
Touchpoint am Entwerter halten, danach
noch den Zielbahnhof eintippen und den
Kauf per SMS bestätigen, um ein Ticket zu

kaufen. Das SMS ist allerdings kosten-
pflichtig. Dafür bieten die ÖBB einen Ra-
batt von 5% auf alle Fahrscheine, die über
NFC-Spots gekauft werden, als zusätzli-
chen Anreiz an. Die Bundesbahnen erwarten
sich jedenfalls eine deutliche Vereinfachung
beim Kauf eines Handytickets und damit
auch mittelfristig eine Verdoppelung der
über mCommerce verkauften Fahrkarten. 
Die Wiener Linien wiederum statten alle
Zugänge zum U-Bahn-Netz mit jeweils
einem NFC-Spot aus. Auch hier muss der
Kunde sein NFC-fähiges Handy nur gegen
den speziell gekennzeichneten Touchpad
am Entwerter halten und das Handy holt
sich die notwendigen Informationen vom
dort integrierten NFC-Chip. Danach wählt
der Kunde am Handy das entsprechende
Ticket und die Transaktion wird per auto-
matisch generiertem SMS bestätigt. Ab-
gerechnet wird jeweils über die Telefon-
rechnung oder Paybox. 

Breites Spektrum 

„Die Telekommunikationsbranche lebt von
Ideen. Wir wollen solche Technologien, die
unseren Kunden das Leben einfacher ma-

Mobilkom als Technologie-
Vorreiter

Litten bislang mCommerce-
Anwendungen  noch daran, dass
sie für den Kunden nicht immer 

intuitiv erfassbar waren, so soll
sich das nun mit einer neuen Tech-

nologie ändern. Das Zauberwort
heißt Near Field Communication

oder NFC. Die Mobilkom hat 
Anfang September zusammen mit

Nokia, den ÖBB und den Wiener
Linien sowie dem Entwickler der

Technologie NXP die weltweit
bisher größte kommerzielle 

Anwendung gestartet.

Das nächste 
große Ding 

N
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Große Hoffnungen setzen die Mobilkom und ihre Partner auf NFC. Die nächste
Generation von mCommerce steht damit auf dem Prüfstand. Die ÖBB hat
jedenfalls schon alle Bahnhöfe zwischen Floridsdorf und Wiener Neustadt
mit Touchpoints ausgestattet.



chen, als Erste anbieten“, erklärt Hannes
Ametsreiter, Vorstand Marketing, Vertrieb
und Customer Services der Mobilkom.
Seiner Ansicht nach ist NFC die logische
Weiterentwicklung der bisherigen mCom-
merce-Strategie der Mobilkom, die übri-
gens mit einer Kooperation mit den ÖBB
für den Kauf der Fahrkarte per Handy 1999
ihre ersten Schritte gemacht hat.
Für Ametsreiter hält NFC jedenfalls noch
ein großes Potenzial bereit. Schließlich sind
die Anwendungsmöglichkeiten kaum be-
grenzt. Neben direkten mCommerce-Lö-
sungen, wo sich der Kunde einen Fahr- oder
Lottoschein löst oder einen Snack am Au-
tomaten kauft, ist auch der Einsatz in In-
formationsterminals und selbst in Plakaten
denkbar, bei denen der Kunde Zugang zu
tagesaktuellen Informationen oder Ver-
kaufsaktionen erhält. So könnte ein Be-
nutzer sein Handy einfach an einen Info-
Spot in einem Plakat halten, wo auf der
Hinterseite ein passiver NFC-Chip aufge-
druckt ist, und er erhält nach einer zusätz-
lichen Bestätigung automatisch alle Infor-
mationen einschließlich  eines Codes zur
Nutzung eines Promotionsangebots auf

sein Handy zugesandt.
Eine weitere Einsatz-

möglichkeit besteht im Pai-
ring von Bluetooth-Geräten.
Anstelle die Pairing-Codes
zwischen einem Handy und
einer Freisprechanlage hän-
disch einzugeben, hält man
einfach die Geräte zusammen,
womit die notwendigen In-
formationen automatisch aus-

getauscht werden. 

Breite 
Unterstützung

Ein Hindernis besteht allerdings: Bisher
gibt es nur ein NFC-fähiges Handy auf
dem österreichischen Markt. Die Mobilkom
verkauft seit dem Beginn des Roll-outs
das Nokia 6131 mit integriertem NFC-
Chip. Allerdings sind fast alle Handyher-
steller im internationalen NFC-Forum, so
dass sich diese Situtation bald ändern
könnte. P.O.S.
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Wie einfach der Einsatz von NFC ist, das hat gleich Mobilkom-Vorstand Hannes
Ametsreiter an diesem Selecta-Automaten gezeigt.  

NFC 

✔ kontaktloser Übertragungsstandard für Datentransfer über wenige Zentimeter

✔ bietet hohe Sicherheit und ist weltweit gültig

✔ Frequenzbereich: 13,56 MHz 

✔ Datenrate: 424 kbps 

✔ NFC-Chips können sowohl aktiv in Lesegeräten als auch passiv (zB in Smart-
cards) einsetzt werden

✔ Einsatzgebiete: Datenaustausch zwischen Geräten (zB für Zutrittskontrollen),
Zugriff auf Inhalte und Services, Aufbau und Konfiguration von weiteren kon-
taktlosen Verbindungen

NXP 
Near Field Communications (NFC) ist eine Technologie aus Österreich. Entwickelt
wurde das System von NXP Semiconductors in Gratkorn. Das Unternehmen ist aus der
ehemaligen Halbleitersparte von Philips hervorgegangen. Von hier wird auch die welt-
weite Vermarktung von NFC gesteuert. Bisher wurde die Technologie in über 40 Feld-
versuchen weltweit getestet. Auch die Mobilkom hat zusammen mit der Fachhoch-
schule Hagenberg in Oberösterreich einen derartigen Versuch durchgeführt. Kleinere
kommerzielle Anwendungen bestehen schon in Deutschland und den Niederlanden.
Das jetzige Projekt ist allerdings global gesehen der größte kommerzielle Launch. 

FACTSFACTS



on den Netzbetreibern wird
eMail am Handy schon seit ei-
nigen Jahren als heimliche Kil-

lerapplikation für ihre Datendienste ge-
handelt, und die Entwicklung im Business-
Bereich hat ihnen Recht gegeben.  Black-
Berry und Hosted-Exchange-Services ent-
puppen sich immer öfter als wichtige Effi-
zienzbringer für KMU. 
Alleine im Privatbereich wollte der Trend
zum mobilen Empfang der elektronischen
Post nicht so richtig Fuß fassen. Doch auch
hier zeichnet sich eine Wende ab. So kam
eine von T-Mobile beauftragte Studie unter
ihren Mobile-Internet-Kunden zu dem Er-
gebnis, dass 93% der Kunden auch ihre
eMails unterwegs überprüfen. Und für 21%
der befragten User ist die Möglichkeit,
immer und überall Zugriff auf ihre eMails

zu haben, ein entscheidendes Kriterium für
die Nutzung von mobilen Datenservices.
Mag sein, dass die befragte Gruppe ge-
genüber mobiler eMail besonders aufge-
schlossen war, die Studie zeigt dennoch
deutlich, dass immer mehr Benutzer die
Vorteile des mobilen eMail-Empfangs zu
schätzen wissen.

Netzbetreiber werden aktiv

Die steigenden User-Zahlen sind sicher
auch darauf zurückzuführen, dass die Netz-
betreiber ihre Angebote bezüglich eMail
am Handy überarbeitet haben und nun be-
ginnen, ihre eMail-Services auch abseits
von BlackBerry auf dem Markt zu forcieren. 
Bestes Beispiel dafür ist das derzeitige Ta-
rifangebot von One, in dem der Mehrwert

„eMail“ fest eingebunden ist und zusätz-
lich zum reinen Telefonieren sowie SMS-
Versenden für den Kunden in den Mittel-
punkt der Kommunikation gerückt wird.
Die dazugehörende Werbekampagne richtet
sich speziell an Jugendliche und Studenten.
Dabei bedient sich One eines eigenen Sys-
tems. Von  „MyOne Mobile eMail“ werden
die Mails automatisch alle 15 Minuten vom
Konto des Benutzers abgerufen und per
MMS oder SMS auf dessen Handy ver-
sandt. Womit es sich hier quasi um ein Push-
System handelt, das die Nachrichten aktiv
auf das Mobiltelefon des Endbenutzers
weiterleitet. Abrufen lassen sich die eMails
von POP3- oder IMAP-Accounts. 
„MyOne Mobile eMail“ ist mit den neuen
Vertragstarifen „4zu0“ und „5und5“ ko-
stenlos. Schon bestehende One-Vertrags-

eMail am Handy

Im Business hat sich Mobile-
eMail längst etabliert. Seit dem

Erfolg von BlackBerry ist der
Empfang der elektronischen Post
auch unterwegs nicht mehr weg-
zudenken. Jetzt wird das Service

von den Netzbetreibern auch
wieder verstärkt in Richtung Pri-

vatkunden forciert. Nicht nur
durch One, wo dieses Feature

zurzeit besonders betont wird,
sondern auch von den anderen

Betreibern. 

Abseits von 
BlackBerry & Co

Mobile-eMail ist für viele Kunden ein wichtiges Element von mobilen
Datenservices. Bei einer T-Mobile-Umfrage unter den „Web’n’Walk”-
Kunden, gaben gleich 93% an, Mobile-eMail zu nutzen. 
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kunden können das Service für 1
Euro/Monat nutzen, wobei der gesamte
Mail-Verkehr inkludiert ist. Selbst Datei-
anhänge können – abhängig vom Handy
– empfangen werden. Allerdings ist die
Länge der Nachrichten begrenzt.
Um das Service nutzen zu können, loggen
sich die Benutzer auf www.one.at/myone
ein. Beim erstmaligen Einloggen führt ein
Wizzard durch die Konfiguration. Hier
können Kunden auch bestimmen, ob sie
die Weiterleitung ihrer Mails per MMS (bis
zu 3.000 Zeichen, inklusive Absender-
Adresse sowie direkte Antwortmöglich-
keit) oder per SMS (bis zu 160 Zeichen ohne
Antwortmöglichkeit) wünschen.

Einstiegspaket 

Aber auch T-Mobile hat Anfang Juli mit
der Integration von eMail in seine
„Web’n’Walk”-Optionen die Tür weiter
aufgestoßen. Erhält doch der Kunde damit
nicht nur einen Internet-Zugang, sondern
im gleichen Atemzug auch eMail. In diesem
Fall kostet die „Web’n’Walk“-Einstiegs-
option mit inkludierten 25 MB Übertra-
gungskapazität und eMail (100 MB) 5 Euro.
Die Variante mit 100 MB Übertragunska-
pazität für Internetzuggriffe und 100 MB
eMails kostet 10 Euro im Monat. Dabei
kann der User nicht nur seine kostenlose
T-Mobile-Adresse abrufen, sondern auf bis
zu fünf weitere eMail-Accounts zugreifen.
Die reine Mail-Option kostet dagegen 3
Euro/Monat.
Hier handelt es sich um einen eMail-Pull.
Dh, der User muss sein Gerät aktiv mit
seinem IMAP- oder POP3-Account syn-
chronisieren, um seine eMails auf dem
Handy empfangen zu können.

Paketservice 

Die Mobilkom bietet ihren Kunden bereits
seit dem Jahr 2000 die Möglickeit an, ihre
eMails am Handy zu empfangen. Während
bei einer Nutzung einer „A1.net“-Adresse
nur der Datentraffic nach Tarif bezahlt
werden muss, fällt bei der Nutzung einer
„fremden“ eMail-Adresse eine Gebühr von
zwei Euro/Monat an. Auf Wunsch kann
der Benutzer auch per SMS über die ein-
gelangten Mails verständigt werden. 100

SMS Notifications sind in dem Paket be-
reits enthalten. 
Einfacher argumentiert sich hier gegenüber
dem Kunden das neue „A1 Paket Internet“
mit 50 MB inkludiertem Datenvolumen,
für das der Nutzer im Internet surfen bzw
eMails empfangen kann (siehe auch Paket-
Dienst Seite 22). Dieses Service steht ab
Mitte September auch B-Free-Kunden zur
Verfügung. 

Auch 3 bietet eMail für alle
seine Handys an. Der

Netzbetreiber bietet mit

„3Mobile Mail S“ die Möglichkeit, seine
eMails mobil abzurufen. Das Tool ist zwar
kostenlos, allerdings wird das benötigte
Datenvolumen vom „MoreMB“-Daten-
paket abgezogen.  
Telering-Kunden, die Mobile-eMail nutzen
wollen, können mit dem Tarif „Telering
Fun“ (20 MB/5 Euro) eMails empfangen.
Der User muss dazu seine Adresse wie gmx
oder chello am WAP-Portal von Telering
eingeben. Geht ein eMail ein, wir der User
direkt über eine Push-Funktion verstän-
digt. P.O.S.
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Starterpakete
Wir haben nochmals die Startpakete der Netzbetreiber für die Nutzung von eMail am
Handy zusammengefasst:

Die eMail-
Einsteigerpakete
der Netzbetreiber
bilden eine 
Alternative zu
Services wie
BlackBerry.

Mobilkom :

„A1 Internet Paket” 

✔ Preis: 5 Euro/Monat 

✔ Inkludiertes Datenvolumen: 50 MB
für Internet und eMail

✔ Übertragung: Pull 

T-Mobile:

„Web’n’Walk 25 MB & eMail” 

✔ Preis: 5 Euro/Monat 

✔ Inkludiertes Datenvolumen: 50 MB
Internet + 50 MB eMail

✔ Übertragung: Pull 

One: 

„MyOne eMail“

✔ Preis: Inkludiert in Vertrag oder 
1 Euro/Monat

✔ Datenvolumen: unbegrenzt 

✔ Übertragung: Push als SMS oder
MMS 

3

„3Mobile Mail S“

✔ Preis: Datentraffic wird von
„MoreMB“ abgezogen 

✔ Datenvolumen: - 

✔ Übertragung: Pull 

Telering

„Fun Package“ 

✔ Preis: 5 Euro/Monat

✔ Datenvolumen: 20 MB 

✔ Übertragung: kostenlose Benach-
richtigung + eMail-Pull

FACTSFACTS



ie von der EU vorgesehen,
haben die Mobilfunker ihre
Kunden kurz vor In-Kraft-

Treten der neuen Roaming-Regelung An-
fang August mittels SMS über die künf-
tigen Tarifänderungen informiert. Bis Ende
September bleibt den Netzbetreibern theo-
retisch Zeit, ihre Kunden in die neuen Sche-
mata einzugliedern.
Die Mobilkom hat die ersten Kunden, die
sich für diese Tarife angemeldet hatten, be-
reits Ende Juli in das neue Schema über-
tragen, der  – große – „Rest” ist Ende Sep-
tember dran. T-Mobile, Telering, One und
3 haben Ende August bzw Anfang Sep-
tember diese automatische Umstellung
durchgeführt.
Zu beachten ist allerdings: Kunden mit
einem Sonder-Roaming-Tarif werden nicht
automatisch in das neue Tarifschema ein-
gegliedert. Außerdem fallen viele klassi-

sche Urlaubsländer wie die Türkei oder
Kroatien, die keine EU-Staaten sind, nicht
unter die EU-Verordnung. Hier hilft nur
eine genaue Analyse der Telefoniege-
wohnheiten des Kunden. RTR-GF Georg
Serentschy: „Fast alle Betreiber bieten Spe-
zialtarife für Telefonate im Ausland an, die
durchaus günstiger sein können als der an-
gebotene Eurotarif.“

Der neue Tarif 

Verglichen mit den bisherigen Tarifen, wird
Roaming nach der Umstellung innerhalb
der EU um rund 60% billiger sein. Die Ver-
ordnung sieht für aktive Telefonate von
einem EU-Staat zum anderen 58,8
Cent/Minute vor, für passive Telefonate
beträgt der Maximaltarif 28,8 Cent/Minute.
Dieser Rahmen gilt für Wertkarten- sowie
Vertragskunden gleichermaßen und wird

von den meisten österreichischen Provi-
dern auch ausgeschöpft.
Einzig 3 und Tele2 liegen deutlich unter den
Vorgaben. 3 verrechnet 45 Cent/Minute
(SixBack Basis) für aktive Gespräche und
25 Cent/Minute für passive Gespräche.
Tele2 bietet aktives Roaming für 52
Cent/Minute an.

Weitere Reduktion geplant

Die EU sieht für die kommenden drei Jahre
eine weitere Reduktion der Roaming-
Tarife vor, pro Jahr sollen diese für aktives
Roaming um jeweils drei Cent sinken. Nicht
betroffen davon bleiben die Tarife für 
Roaming-Gespräche außerhalb der EU sowie
für Daten-Roaming. Während in Österreich
die Preise für mobile Datennutzung prak-
tisch in den Keller gestürzt sind, bleiben die
Daten-Roaming-Tarife weiterhin hoch. 

Neue Roamingtarife
durch EU-Verordnung

Seit Anfang August ist die
Roaming-Verordnung der EU
offiziell in Kraft. Telefonieren
mit dem Handy ist jedoch seit
diesem Zeitpunkt nicht auto-

matisch für alle billiger: 
Erstens endet  die Übergang-

frist  für die Netzbetreiber erst
Ende September – und zwei-
tens gelten die neuen Tarife

auch nur dann, wenn vom
Kunden nicht bereits zuvor eine

eigene Roaming-Option
abgeschlossen wurde.

EU-Roaming neu
W

Der Maximaltarif für EU-Roaming soll noch billiger werden: Pro Jahr um drei
Cent für aktives Roaming.
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Differenzierte Sicht 

Bei den Netzbetreibern wird der Eingriff
der EU in das Tarifgefüge mit gemischten
Gefühlen und nicht als der Weisheit letzter
Schluss gesehen, u. a. weil viele wichtige
Urlaubsländer nicht unter die Regelung
fallen. So setzt die Mobilkom auf eine breite
Palette an Tarifmöglichkeiten, wie Spre-
cherin Elisabeth Mattes betont: „Wir wollen
unseren Kunden hier viele Möglichkeiten
anbieten wie beispielsweise den Traveler-
Tarif, denn der Euro-Tarif macht nicht immer
Sinn. Wichtig ist, alle Kunden in jene Tarife
zu überführen, die sie wollen. Der Prozess
läuft derzeit auf Hochtouren.“ 
Der erwähnte A1 Traveler bietet Mobilkom-
Kunden in den typischen Urlaubsländern
Griechenland, Italien, Kroatien, Malta, Spa-
nien, Türkei und Zypern mit 49 Cent für
aktives Roaming bzw 29 Cent für passives
Roaming deutlich bessere Konditionen als
der von der EU initiierte Tarif.

Zonen-Roaming

Bei T-Mobile erzwang die laufende Inte-
gration der Telering-Systeme die Ver-
schiebung der automatischen Umstellung
der Kunden ohne Sonderoptionen auf Ende
August. T-Mobile-Pressesprecherin Andrea
Karner beurteilt die Rolle der EU kritisch:

„Wir sind überzeugt, dass der
Wettbewerb zur Senkung

der Preise ausgereicht

hätte. T-Mobile hat bereits zuvor mit World
Class einen Roaming-Tarif angeboten, der
unter dem Euro-Tarif lag, und man kann
damit rechnen, dass der Wettbewerb für
weitere Preissenkungen sorgen wird. Auch
bei Reiseländern außerhalb der EU.“
Bei T-Mobile sind mit der Umstellung auf
den EU-Tarif alle EU-Staaten in die güns-
tigste Roaming-Zone 1 aufgerückt. Da-
neben hat der Betreiber sein „World Class“-
Angebot, mit dem man in den Partner-
Netzen von T-Mobile billiger telefoniert,
nochmals überarbeitet. Mit dem WorldClass
100 telefonieren Business-Kunden zum Pa-

ketpreis von 29 Euro ganze 100 Minuten
in allen WorldClass-Ländern (29 Länder in
Europa und die USA), das entspricht einem
Minutenpreis von 29 Cent. 

Bevorzugte Partner 

Ähnlich stellt sich die Situation bei One
dar. Auch dieser Betreiber hat alle seine
Kunden mit Ende August umgestellt. Nur
jene, die bisher spezielle Roamingange-
bote (wie zB One Business World Wide)
nutzten, werden nur auf ausdrücklichen
Wunsch auf den Eurotarif umgestellt. One-
CEO Jørgen Bang-Jensen zeigt sich aller-
dings über den Eingriff der EU ins Preis-
gefüge alles andere als erfreut: „Es war für
uns selbstverständlich, die ‚EU Roaming
Verordnung’ so rasch wie möglich umzu-
setzen. Dennoch sind wir nach wie vor der
Auffassung, dass politischer Eingriff in End-
kundenpreise grundsätzlich immer zwei-
felhaft ist. Österreich ist ein Tourismusland
und wir betreiben viele Standorte, die nur
durch den Tourismus zu rechtfertigen sind.
In einem so heftig umkämpften Markt wie
dem Mobilfunkmarkt regulieren sich die
Preise von selbst. Österreich ist das Land
mit den niedrigsten Mobilfunkpreisen in
der EU. Der hohe Wettbewerb zwischen
den Betreibern machte dies möglich. Die
Roaming-Verordnung verringert unsere
Umsätze und dadurch unseren Spielraum
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Roaming-Verordnung

✔ Seit 1. August ist der neue EU-Roaming-Tarif in Kraft. Bis Ende September
müssen sämtliche Netzbetreiber ihre Kunden auf diesen Tarif umstellen.

✔ Der neue Euro-Tarif legt den Maximalrahmen für Roaming-Gespräche innerhalb
der EU fest. Dabei ist es unerheblich, ob der Benutzer in sein Heimatland 
telefoniert oder eine Nummer in einem anderen EU-Staat anruft.

✔ Der Euro-Tarif darf folgende Beträge nicht übersteigen:

Aktiv: 58,8 Cent/Minute (inkl. USt.)

Passiv: 28,8 Cent/Minute (inkl. USt.)

✔ Diese (Maximal-)Preise sollen innerhalb der nächsten drei Jahre jeweils im
September um weitere drei Cent sinken.

✔ Der Tarif gilt allerdings nicht für Kunden, die bereits ein spezielles Roaming-
Angebot ihres Netzbetreibers nutzen. Eine genaue Analyse der Telefonie-
gewohnheiten des Kunden ist in jedem Fall anzuraten. 

FACTSFACTS

Handy im Urlaub: Ende September haben alle Netzbetreiber auf die neuen Tarife
umgestellt.



bei der Tarifgestaltung.“ Keinen Zweifel
hat Bang-Jensen beim Datenroaming. Da
müsse sich noch einiges tun. Allerdings sei
One hier auf seine ausländischen Partner
angewiesen. Noch günstiger als mit dem
Eurotarif können One-Kunden über die
„bevorzugten“ Roaming-Partner im Aus-

land telefonieren. 

Roaming-Offensive 

Auf uneingeschränkte Zustimmung stößt
der EU-Vorstoß bei 3, wie CEO Berthold
Thoma bekräftigt: „Wir begrüßen die Ak-
tivitäten der EU als wichtigen Schritt in die
richtige Richtung. Nichtsdestotrotz wären
wir aber froh, wenn auch Datendienste
berücksichtigt würden.“ Dieser Netzbe-

treiber hat, wie erwähnt, den günstigsten
Roaming-Tarif eingeführt. 3-Kunden
können die Roaming-Funktion selbst kos-
tenlos über das Webportal aktivieren bzw
deaktivieren. Daneben gilt mit „3 Like
Home“ weiterhin, dass 3-Kunden in aus-
ländischen 3-Netzen wie Italien oder Groß-
britannien keine Roaminggebühren zahlen
müssen.
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Roaming-Verordnung: 
Beispiele neuer Tarife

Mobilkom

A1 World

✔ Innerhalb EU: 0,59 aktiv/0,29 Euro passiv

✔ Von Nachbarland (Kroatien, Liechtenstein, Schweiz) nach
Österreich: 1,20/0,65 Euro (im Partnernetz) bzw 1,50/0,65
Euro 

✔ Weitere europäische Länder (nach Österreich): 2,00/0,95
Euro (Partnernetz) bzw 2,30/0,95 Euro

✔ USA, Kanada, Australien, Neuseeland (nach Österreich):
2,10/1,95 Euro (Partnernetz) bzw 2,40/1,95 Euro

✔ Alle weiteren Länder (nach Österreich): 4,10/1,95 Euro
bzw 4,40/1,95 Euro

A1 Traveler

✔ Urlaubsländer: Griechenland, Italien, Kroatien, Malta, 
Spanien, Türkei, Zypern

✔ Roaming: 0,49/0,29 Euro – in den Gold-Partnernetzen 
(Vodafone) zusätzliche Ersparnis

✔ Keine Grund- oder Anmeldegebühr, Anmeldung ist 
erforderlich

T-Mobile

Zonen Roaming (für Fairplay-Tarife)

✔ Zone 1 (innerhalb EU): 0,588/0,288 Euro

✔ Zone 2 (Andorra, Färöer Inseln, Island, Kroatien, Liechten-
stein, Norwegen, Schweiz): 0,85/0,40 Euro

✔ Zone 3 (Europa, Türkei und die USA): 1,59/0,55 Euro

✔ Zone 4: 1,99/1,08 Euro

✔ Zone 5 (zB Weißrussland, Ukraine und Russland): 4,29/1,08
Euro  

World Class Premium (zB für Fairplay)

✔ Grundgebühr: 4,50 Euro/Monat

✔ Von Partnernetz in allen Partnerländern nach Österreich und
in alle Partnerländer: 0,45 Euro

✔ Von sonstigen Netzen eines Partnerlandes nach Österreich
und in alle Partnerländer: 1,15 Euro

✔ Passiv: 0,45 Euro

One

Neben dem Standard-Roaming-Tarif der EU bietet One auch eine
Option für Partnernetze an. Mit dieser können One-Kunden in
Partnernetzen im Ausland billiger telefonieren. 

One Standard-Roaming-Tarif (nach Österreich)

✔ EU: 0,588/0,288 Euro 

✔ Resteuropa 1,29/0,49 Euro

✔ USA/Kanada: 1,99/0,65 Euro

✔ Übrige Welt: 2,99/0,75 Euro

Roaming in Netzen bevorzugter Partner

✔ Monatliche Optionsgebühr: 5 Euro

✔ Österreich: 0,49/0,288 Euro

✔ EU: 0,49/0,288 Euro

✔ Resteuropa: 1,29/0,49 Euro

✔ USA/Kanada: 1,99/0,65 Euro

✔ Übrige Welt: 2,99/0,75 Euro

3

Standard-Roaming-Tarif (Six Back)

✔ Zone 1: 0,45/0,25 Euro

Weitere Zonenangebote werden offeriert.

Telering 

… hat ebenfalls ein neues Zonen-Roaming eingeführt.

✔ Zone 1 (EU-Zone): 0,588/0,288 Euro

✔ Zone 2 (Andorra, Färöer-Inseln, Island, Kroatien, Liechten-
stein, Norwegen, Schweiz): 0,95/0,55 Euro

✔ Zone 3 (Albanien, Bosnien-Herzegowina, Kanada, Kosovo,
Mazedonien, Moldavien, Türkei, USA): 1,69/0,70 Euro

✔ Zone 4: 1,99/1,08 Euro

✔ Zone 5:  4,29/1,08

FACTSFACTS

P.O.S.
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D
as Angebot ist bewusst einfach ge-
staltet. Gerade zwei Tarife gibt es
unter der Marke Telering für mobiles

Breitband. Das Standardangebot Willi orien-
tiert sich am österreichischen Durchschnitt
und bietet 3 GB Übertragungsvolumen im
Monat für 20 Euro. „Willi Junior“ beinhaltet
ein Übertragungsvolumen von 500 MB im
Monat, kostet allerdings trotzdem 15 Euro.
In beiden Fällen werden pro zusätzlichem MB
10 Cent verrechnet. Die Mindestvertrags-
dauer beträgt 24 Monate. Für die Datenü-
bertragung nutzt Telering das Netz von T-Mo-

bile. Dementsprechend sollten auch
Übertragungsraten von bis

zu 7,2 Mbps möglich sein. 

Traditionelle Stärke 

Die wirkliche Stärke spielt „Willi“ allerdings
bei Schülern, Studenten und Telering-Be-
standskunden aus. Wenn ein Vertrags-Mo-
bilkunde sich auch einen Datentarif dazu-
nimmt, so reduziert sich, solange beide Ver-
träge laufen, die monatliche Grundgebühr
für beide Willi-Tarife um 20%. In diesem
Fall kommt „Willi Junior“ auf 12 Euro im
Monat. Für den Haupttarif „Willi“ werden
16 Euro im Monat fällig. Die Aktion gilt
auch, wenn der Kunde Mobilfunk- und Da-
tentarif gleichzeitig anmeldet.
Studenten und Schüler kommen ebenfalls
in den Genuss dieser Vergünstigung. In
diesem Fall sind im Feld „Gutschein-
nummer“ des „Quick Online“-Tools die
Matrikelnummer des Studenten bzw Schule
und Geburtsdatum des Schülers einzu-
tragen.

Modems im Tarnanzug

Zu den Tarifen launcht Telering auch die
entsprechende Hardware. Genauer gesagt,
USB-Modems. Die Plug&Play-fähigen
Geräte sind sowohl für Notebooks als auch
für Stand-PCs geeignet, solange diese mit
den Betriebssystemen Windows
2000/XP/Vista oder Mac OS 10.4 und höher
betrieben werden. Dazu erhält der Kunde
sechs Sticker für die individuelle Gestaltung
des Modems. Für „Willi Junior“-Kunden
kostet das Modem 49 Euro. Für „Willi“-
Kunden ist die Hardware kostenlos.  Für
Kunden, die gerne am Handy surfen bzw
große Datenapplikationen darüber nutzen,
hat Telering gleichzeitig mit „Willi“ auch
die Option „Telering Data 100“ gelauncht.
Bei einem monatlichen Datenvolumen von
100 MB verrechnet der Netzbetreiber hier
10 Euro Grundgebühr. 

Telering kommt mit Breitband 

Free Willi   
Am 10. September hat auch bei Telering das
Breitband-Zeitalter begonnen. Mit „Willi“
erhält die Marke nun ein eigenes Portfolio. Den
traditionellen Stärken von Telering folgend, gibt
es dazu ein besonders Angebot für Jugendliche
und Bestandskunden. 

Willi
✔ monatliches Datenvolumen: 3 GB 

✔ monatliche Grundgebühr: 20 Euro 

✔ zusätzliche Datenübertragung: 
10 Cent/MB

✔ Mindestvertragsdauer: 24 Monate 

Willi Junior

✔ monatliches Datenvolumen: 
500 MB  

✔ monatliche Grundgebühr: 15 Euro 

✔ zusätzliche Datenübertragung: 
10 Cent/MB

✔ Mindestvertragsdauer: 24 Monate 

Für Bestandskunden, Studenten und
Schüler gilt bei beiden Tarifen  -20%
auf die Grundgebühr. 

FACTSFACTS 

Zu den neuen Breitband-Tarifen gibt es auch die entsprechende
Hardware. Die USB-Modems können mittels mitgelieferter
Sticker individuell gestaltet werden. 

Gelbes Breitband
Der Diskontanbieter Yesss! steigt ins Ge-
schäft mit mobilem Breitband ein. Auch
hier verfolgt die One-Tochter ein Prepaid-
Modell. Yesss! benutzt das HSDPA-Netz
von One für die Datenübertragung, aller-
dings ist laut Angaben von Yesss! die Über-
tragungsgeschwindigkeit auf 1 Mbps be-
grenzt. Das Starterset wird wie bekannt
über Yesss!-Partner Hofer vertrieben und
kostet mit Datenmodem und 3 MB Daten-

guthaben 149 Euro. Ohne Modem kostet
das Set 49,99 Euro. Das Startguthaben ist
zwölf Monate gültig. Aufgeladen werden
kann das Guthaben mittels Ladebons,
wobei 1 GB 20 Euro kostet. Wählt der
Kunde die Power-Option, dann erhält er für
denselben Preis 2 GB gutgeschrieben.
Dieses Datenguthaben muss allerdings in-
nerhalb eines Monats verbraucht werden.
In beiden Fällen ist der MB-Preis deutlich
höher als die derzeitigen MB für Vertrags-
kunden der Netzbetreiber.

SHORTCUTSHORTCUT



ei der diesjährigen Ausgabe der
größten internationalen Consumer
Electronics-Messe von 31. August

bis 5. September gab es zunächst wieder
neue Bestwerte zu vermelden: Ein abso-
luter Ausstellerrekord (die Verantwortli-
chen sprechen von 1.212 Ausstellern aus
32 Ländern) auf einer Rekordausstel-
lungsfläche von 104.000 m2. Auf über zehn
Hektar präsentierte also alles, was Rang
und Namen hat, Leckerbissen und Snacks
aus der Unterhaltungselektronik. 

Der große Trendsky

Der große und wenig überraschende Trend:
Übergrößen bei Flachbildfernsehern. Natür-
lich in bester Qualität. Full HD, HDMI und
100 Hz waren die Stichworte an denen keiner
der Großen der Branche vorbeikam. Ob
Samsung, Panasonic, Philips, Sony, Sharp
oder Loewe, sie alle zeigten die neuen Pro-

dukte mit dem Hang zur (Bild-)Schärfe. Als
Beispiele seien hier nur der Samsung
LE46F86BD 46 Zoll LCD oder der Sharp XL1E
in 46 oder 52 Zoll genannt. Dass das alles
nicht wirklich neu ist, sondern es sich dabei
bloß um Weiterentwicklungen handelt,
schien niemanden zu stören. Die große über-
raschende Bombe, eine wirkliche USP eines
Unternehmens, ließ nämlich auf sich
warten.Die IFA zeigte heuer eher das Ge-
genteil, nämlich die CSP – die Common Sel-
ling Proposition. Scheint es doch fast so, als
hätten die UE-Konzerne ihre Entwickler alle
gemeinsam in ein Kammerl (oder Kino, be-
denkt man die Bilddiagonalen) eingesperrt
und einzig die Namensfindung selbst und
im Geheimen übernommen. 

Konvergenz

Ein weiteres Stichwort war Konvergenz. So
wirft Loewe mit dem Loewe Connect eine

neue Produktlinie mit Internetzugang fürs
Wohnzimmer, echter Multimedialität bei
einfachster Bedienung  und weiteren Fea-
tures auf den Markt. Aber auch dieses
Schlagwort war bei fast allen Ausstellern
Thema. Denn keiner der neuen, großen
Flat-Screens kommt ohne SD-Cardslot,
USB-Anschluss oder Ethernet-Verbindung
aus. Ob die Menschen und auch die Inhalte
wirklich schon dafür bereit sind, wird sich
allerdings erst zeigen müssen. Der Trend
ist jedenfalls schon im Jahr 2007 nicht mehr
wegzudenken.

iPod, iXX, iXY

Neben dem beinahe unübersichtlichen
Dschungel aus Full HD-Flats lag ein wei-
terer Schwerpunkt der Hersteller auf dem
Trendthema Mobile Music. Seit dem rie-
sigen Erfolg des iPods wollen auch die an-
deren Player am Markt ihr Stück vom MP3-

Die Multimediatrends
2007 auf der IFA

Die Internationale Funkaus-
stellung (IFA) in Berlin zeigte

vor allem eines: die Trends
der Unterhaltungselektronik.
Auch heuer nutzten mehr als

1.000 Aussteller die Möglich-
keit, die neuen Produkte

einem breiten Publikum vor-
zustellen. Gleich vorweg sei
gesagt: Sensationen gab es

keine.

Die IFA zeigt alles
B

Die Besucher stürmten auch heuer die Hallen der IFA in Berlin. Trotz mangelnder
bahnbrechender Neuerungen zeigte die Messe, was derzeit angesagt ist.
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Kuchen. Dass einige von ihnen dabei ganz
vergessen haben, ein eigenes Design zu
entwickeln und sich stattdessen einfach
das Apple-Teil genauer zu Gemüte geführt
haben, sticht ins Auge. Jedenfalls konnten
auf der IFA mehrere Produkte namhafter
Unternehmen ausgemacht werden, die
zwar weit von Plagiaten entfernt sind, eine
– nennen wir es – Inspiration  durch das
Apple-Produkt jedoch nicht ganz leugnen
können. Daneben traf man in den, von
bösen Zungen China-Hallen betitelten, Kel-
lerstockwerken auf den leibhaftigen An-
griff der Klonkrieger aus Fernost. Ein Shuffle
gewünscht? Oder  doch ein Fan des Nano?
Alles kein Problem – in spätetstens zehn
Wochen kommt die Lieferung der iPod-
Lookalikes aus den Weiten des Reichs der
Mitte.

Stream it

In engem Zusammenhang mit dem Trend,
Musik immer und überall genießen zu
können, steht auch der Schwerpunkt vieler
Unternehmen, Dockingstations für iPod
und Co, aber auch Streaminglösungen an-
zubieten. Exemplarisch sei hier nur Philips’
Wireless Music Station oder Logitechs
Squeezebox für drahtlose Musik vom Com-
puter oder aus dem Internet genannt. 
Überhaupt gibt es eine interessante Ent-
wicklung hin zum guten alten Stereo zu be-
obachten. Der Gedanke dahinter: Besser
eine hochwertige 2.0-Lösung als eine halb-
herzige und qualitativ minderwertige 5.1-

Option.
Im Designbereich geht es mittlerweile bei
den meisten UE-Produkten wieder hin zu
Ecken und Kanten und zum klassichen
Schwarz – egal ob matt, glänzend  oder gar
Klavierlack. Daneben gab es auf der IFA
aber auch Aluminium-Chassis zu bewun-
dern oder im Fall von MP3-Playern durchaus
farbenfrohe Neuentwicklungen.  Wie zB
den Samsung YP-U3, den es auch in Gift-
grün oder knalligem Pink zu sehen gab.
Der einzige, der sich im TV-Bereich diesen
Herbst designmäßig wirklich abhebt, ist
Philips mit dem neuen Aurea. Dieser (in
ausgeschaltenem Zustand) in Weiß gehal-
tene Fernseher protzt nicht nur mit der neu-

esten Technik und runden Formen, son-
dern hat auch zusätzlich zur bekannten Phi-
lips Ambilight-Funktion das selbe Farben-
spiel direkt in den Rahmen integriert. Kurz:
Dieser leuchtet  in den Farben des angren-
zenden Bildes. Der Aurea ist  ein Produkt,
das mit den Konventionen bricht und den
Einheitsbrei hinter sich lässt – ein Design-
highlight der IFA 2007.

Schräg, schräger ...

Neben Trends und Neuigkeiten konnte die
größte CE-Messe der Welt auch heuer
wieder mit Kuriosem aufwarten. Sei es nun
ein sündhaft teurer Lautsprecher in Kuh-
felloptik oder ein HiFi-System im Roboter-
design, bei dem der Oberkörper den Sub-
woofer und die Hände die Boxen bilden.
Hier haben die Hersteller wohl an Leute mit
ausgefallenem Geschmack gedacht. Den
Vogel abgeschossen hat sicher der japani-
sche Hersteller Databank Commerce, der
auf seinem Stand nicht nur den selbstrei-
nigenden Toilettensitz, sondern auch das
handliche Schuhdesinfektions-Gerät aus-
stellte. Das ist Unterhaltungselektronik im
wahrsten Sinne des Wortes.
Obwohl die ausstellenden Firmen mit ihren
gezeigten Produkte auf der IFA im Jahr
2007 nicht die große Neuerung präsen-
tieren konnten, steht fest: Was in der UE
in ist und was out, das sieht man auf der
IFA. P.O.S.
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Auch so kann
UE aussehen:
Die selbst-
reinigende
Klobrille
neben dem
Schuh-
desinfektions-
gerät.

The UFO has landed: Der überdimensional große Samsung-Stand stahl mit den 
Ausmaßen einer ganzen Halle so einigen Mitbewerbern die Show.



D
ass die neuen Receiver-Modelle
quer durch die Bank mit innova-
tiven technischen Features ausge-

stattet sind und nun noch mehr „können”
als ihre Vorgänger, liegt auf der Hand. Daher
eines vorweg: Man darf dabei aber keines-
falls die „kleinen” – und oftmals unter-
schätzen – Dinge vergessen, die für den
Kunden bei der Kaufentscheidung eine wich-
tige Rolle spielen. Dazu zählen etwa ein
simpler Ein/Aus-Schalter, der gerade in
Zeiten der Energiespar-Debatte ein schlag-
kräftiges Argument darstellt, genauso wie
eine Kindersicherung oder individuell pro-
grammierbare Favoritenlisten. – Im Unter-
schied zu vielen NoNames bilden diese Aus-
stattungsmerkmale bei den renommierten
Herstellern mittlerweile den Standard, ebenso
wie automatische Formatumschaltung (4:3-
16:9), ein bis zwei freie CI-Slots, automa-
tische Software-Updates und die Öster-
reich-Programmlisten. Und gerade im ge-
hobenen Segment sind einfache Bedien-
barkeit sowie das Plug&Play-Prinzip das
Um und Auf, wenn es für den Kunden

darum geht, ob er ein paar sauer verdiente
Euros mehr oder weniger investieren soll.

Innovative Lösungen 

Mit dem OR 192 schickt Wisi eine Welt-
neuheit ins Rennen. Ausgestattet mit einer
HDMI-Schnittstelle, einem Dolby-Digital-
AC3-Ausgang sowie 17-stelligem alpha-
numerischem Display hebt sich dieser DVB-
S-Receiver durch die „Perfect Upscale”-
Technologie vom Mitbewerb ab: Damit
lassen sich Standard-PAL-Signale in die

Formate 576p, 720p und 1080i konver-
tieren und in „annähernd HD-Qualität auf
den Bildschirm zaubern”, so Prokurist Chri-
stian Koller. Das Geheimnis hinter „Perfect
Upscale”: Das Signal wird nicht mehr di-
gital-analog-konvertiert, sondern bleibt
vom Receiver bis zum Fernseher digital –
vom deutlich reduzierten Qualitätsverlust
profitieren vor allem die Besitzer von HD-
Ready- und Full-HD-TV-Geräten.
Mit einem innovativen Konzept wartet auch
Strong auf: Der 6300 W verfügt als Stand-
Alone-Gerät (Master) über eine 160 GB
Festplatte,  ein alphanumerisches Display
sowie einen USB-Port und kann darüber
hinaus per Funksignal bis zu zwei Slaves

(630 WS) mit Signalen versorgen. Durch
den Twin-Tuner können

immer zumindest zwei un-

IFA und Futura rufen die Hersteller digitaler 
Empfangsgeräte auf den Plan

Hauptsache DVB
Die TV-Digitalisierung lässt DVB-C-, DVB-S- und DVB-T-Receiver
hoch im Kurs stehen, immer öfter mit dem Zusatz „HDTV-tauglich”.
Die aktuellen Trends weisen klar in Richtung Konvergenz: Twin-
Tuner, eingebaute Festplatte und vielfältige Schnittstellen machen
die Empfangsgeräte  zum Baustein fürs Heimnetzwerk  wie zum
„Stand-Alone-Multimediacenter” gleichermaßen. 

HB gibt sich mit den neuen Modellen keine Blöße: In einjähriger Entwicklungs-
arbeit wurde der DVB-C-Receiver HB 3100 perfekt auf den österreichischen Markt
abgestimmt.

Der neue OR 192 von Wisi sorgt mit „Perfect Upscale”-Technologie für 
TV-Vergnügen in (annähernd) HD-Qualität.
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„Perfect Upscale”
Diese Technologie findet sich im
neuen OR 192 von Wisi. Dabei
werden Standard-PAL-Signale in die
gängigen Formate 576p, 720p und
1080i konvertiert, allerdings ohne der
bisherigen Analog-Digital-Konvertie-
rung. Bei der neuen Technik bleibt das
Signal  vom Receiver bis zum Fern-
seher digital, wodurch der Qualitäts-
verlust deutlich reduziert wird. Die
Perfect-Upscale-Technologie kommt
somit besonders Besitzern von HD-
Ready- und Full-HD-TVs  zu Gute, die
in der Vergangenheit beim Empfang
via DVB-S häufig mit schlechter Bild-
qualität zu kämpfen hatten – nun wird
„annähernd HD-Qualität” erreicht,
verspricht Hersteller Wisi.

TECHNIKTECHNIK



terschiedliche Fernseh- oder Radiopro-
gramme empfangen werden (drei, wenn
die Signale am gleichen Transponder liegen),
darüber hinaus ist über die Slaves der Zu-
griff auf die Festplatte des Masters mög-
lich.

Aus gutem Hause

Kathrein hat mit dem UFS 910 einen HDTV-
Sat-Receiver im Gepäck, der mit seiner „An-
schlussfreudigkeit” punkten kann: Zur Aus-
stattung gehören ein Ethernet-Anschluss,
ein AC-3-Ausgang sowie drei USB-Ports.
Daneben gibt’s mit dem DVB-S-Twin-Re-
ceiver UFS 822 ein Harddisk-Modell mit
160 GB Festplatte sowie einem HDMI-An-
schluss, als Pendant für Kabelkunden
launcht Kathrein den UFS 861.
Aus dem Hause Hirschmann kommt der
CSR 434, ein DVB-S-Receiver mit alpha-
numerischem Display, AC-3-Ausgang
sowie einer Funktion für automatische
Software-Erkennung und -Updates. 
Neuheiten gibt es auch von HB Austria zu
vermelden: Der HDTV-Sat-Receiver HB
4000 HD stammt aus der selben Schmiede
wie die erfolgreichen Modelle HB 1800
und HB 2800 und ist mit alphanumeri-
schem Display, HDMI- sowie AC-3-Schnitt-
stelle ausgestattet. Neu im Programm ist
auch der HB 6000 PVR, ein Twin-Sat-Re-
ceiver mit 160 GB Festplatte, einem USB-
Port, einer AC-3-Schnittstelle sowie Ti-
meShift- und Multi-Cam-Funktion. Ab
Oktober erweitert HB zudem die Topfield-
Range um ein Modell, das HDTV-Emp-
fang und PVR-Aufzeichnung kombiniert. 

Am Puls der Zeit

Up to date präsentiert sich Humax: Der

HDTV-Festplattenreceiver HDR 5000 ist
mit einer 250 GB Harddisk bestückt und

neben dem Empfang von Premiere auch
schon für die im Rahmen der

IFA gestarteten Digital-

Plattform Entavio gerüstet. Als einziger
Hersteller verfügt Humax somit bereits über
mehrere Entavio-taugliche Empfangsgeräte.
Wer große Speicherkapazitäten schätzt, ist
bei TechniSat an der richtigen Adresse: Der
DigiCorder HD S2, ein HDTV-Festplatten-
receiver mit Twin-Tuner, lässt sich von der
160-GB-Standardversion bis zu einer 500-
GB-Variante upgraden
und verfügt zudem über
umfangreiche Features

wie ein alphanumerisches Display sowie je
eine HDMI-, USB-, AC-3- und Ethernet-
Schnittstelle. P.O.S.
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Aktuelle Trends bei Digital-Receivern
DVB-C, DVB-S oder DVB-T alleine gehören zum alten Eisen, derzeit sind Kombi-Re-
ceiver angesagt. Die Spitzenmodelle können alle drei Arten – terrestrische, Kabel- und
Sat-Signale – empfangen und sind zudem bereits für HDTV gerüstet. 

Kunden sind von oftmals drei oder mehr Fernbedienungen am heimischen Wohnzim-
mertisch nicht sehr angetan, weshalb vor allem DVB-C- und DVB-S-Receiver immer
öfter über Festplatten verfügen. Der Standard liegt bei 80 bis 160 GB, manche Her-
steller haben aber auch Kapazitäten bis 500 GB im Programm.

Damit sich die Empfangsgeräte ins Multimedia-Heimnetzwerk integrieren lassen,
werden die Anschlussmöglichkeiten immer wichtiger. Neben dem Ethernet-Port
eignen sich dafür auch USB- oder HDMI-Schnittstellen und AC-3-Ausgänge sind bei
den renommierten Herstellern mittlerweile ebenfalls Standard. Außerdem verfügen
die aktuellen Geräte durchwegs über ein bis zwei freie CI-Slots – sehr empfehlenswert,
um für die TV-Welt der Zukunft gerüstet zu sein.

Für viele Kunden spielt die Bedienungsfreundlichkeit eine kaufentscheidende Rolle.
Diese beginnt bei der einfachen Inbetriebnahme („Plug&Play-Prinzip”), zu der auch
bereits vorhandene Programmlisten („Österreich-Programmierung”) gehören und
reicht über Zusatzdienste wie EPG oder frei programmierbare Favoritenlisten bis hin
zu Features wie dem automatischen Software-Update. Außerdem sind alphanumeri-
sche Displays weiter immer Vormarsch und auch Kleinigkeiten wie ein Ein/Aus-
Schalter oder eine Kindersicherung sind immer gern gesehen.

FACTSFACTS

HDTV-Receiver aus dem Hause
Kathrein: Der UFS 910 fügt sich
mit einem Ethernet- und drei
USB-Anschlüssen leicht ins
Heimnetzwerk ein.

Innovation von Strong: Der 6300 W ist DVB-S-Receiver sowie „Master” zugleich
und versorgt per Funk bis zu zwei Nebenstellen (630 W) mit Signalen. 



K
napp ein Jahr nach dem Start des di-
gitalen Antennenfernsehens in
Österreich  wird die Umstellung in

den Landeshauptstädten abgeschlossen
sein. Am 24. September werden die Sender
Dobratsch und Viktring in Kärnten sowie

der Schöckl in der Steier-
mark umgestellt, mit

den Sendeanlagen Kahlenberg und Him-
melhof in Wien sowie Jauerling in Nie-
derösterreich senden ab 22. Oktober auch
die letzten Landeshauptstädte ausschließ-
lich digital (Eisenstadt sendete ausschließ-
lich digital). Parallel mit den Sendeanlagen
der ersten DVB-T-Ausbauphase werden
auch die Sender Mugel/Bruck an der Mur

in der Steiermark und Heuberg/Mattersburg
im Burgenland, die am 2. Juli 2007 in den
Parallelbetrieb gestartet sind, sowie Ka-
trin/Bad Ischl endgültig auf den digitalen
Sendebetrieb umgerüstet.
Der begleitenden Info-Kampagne kommt
aufgrund der hohen Anzahl von betrof-
fenen Haushalten eine besondere Bedeu-
tung zu: Geplant sind Medienkoopera-
tionen, DVB-T Infotour, Handelspromo-
tion, Anzeigen sowie TV-/HF-Spots. Dar-
über hinaus sind Call-ins und Chats bei Pu-
blikumsmedien vorgesehen. Im großen In-
formationsbedarf der Bevölkerung liegt
auch die Ursache für die zeitliche Ver-
schiebung der ersten Digitalisierungsphase,
die eigentlich bereits vor dem Sommer ab-
geschlossen sein sollte, erklärt ORS-Mar-
ketingchaf Mag. Michael Weber: „Der
Grund für die Verzögerung ist schnell er-
klärt: Service und Information. Mit der Um-
stellung im Herbst geben wir den Men-
schen genügend Zeit, um sich für digitalen
TV-Empfang zu rüsten.” 

Erweitertes Angebot

In puncto Programmvielfalt ist eine Auf-
wertung des digitalen terrestrischen Fern-
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Jetzt wird die Osthälfte Österreichs auf DVB-T umgestellt

Zweite Halbzeit
Nach der Sommerpause geht’s im Herbst mit der TV-Digitalisierung
in Wien, Niederösterreich, dem Burgenland, Kärnten und der Steier-
mark weiter. Wie schon in den westlichen Bundesländern wird die
DVB-T-Umstellung auch hier von einer Reihe von Informations-Maß-
nahmen begleitet. Gleich darauf soll darüber hinaus mit dem Sen-
debetrieb des Mux B gestartet werden – und mit DVB-H steht bereits
die nächste Fernseh-(R)Evolution in den Startlöchern.

Austausch von SCM/SmarDTV-Modulen
Ende August hatten zahlreiche Konsumenten beim Empfang von ORF1, ORF2 und ATV
via DVB-S mit erheblichen Problemen zu kämpfen, die entweder in Form sekunden-
langer Pausen mit Schwarzbild bei Programmumschaltung oder aber als völliger Aus-
fall in Folge des letzten „Zwangs-Updates“ auftraten. Die Ursache dafür waren schad-
hafte Module des Herstellers SCM/SmarDTV mit den Produktnummern 904380,
904591 und 904590, deren Verkauf daraufhin sofort gestoppt wurde. Großhandel,
Fachhandel und Kommunikationselektroniker einigten sich mit dem ORF sowie dem
Hersteller der Module, diese ab 14. September kostenlos auszutauschen (bei Vorlage
einer Rechnung). Das Bundesgremium empfiehlt folgende Vorgehensweise am POS: 

✔ Überprüfung, ob das Modul des Herstellers SCM/SmarDTV betroffen ist

✔ Fragestellung an den Kunden, ob die Probleme nur beim Empfang von ORF/ATV, oder
auch bei anderen Programmen wie zB RTL oder PRO7 auftreten. (Dies ist ein Indiz, dass
nicht das Modul fehlerhaft ist, sondern zB der Sat-Spiegel nicht gut ausgerichtet ist)

✔ Ersuchen an den Kunden, die Kaufrechnung vorzulegen – es müssen nur Module
getauscht werden, die in diesem Geschäft tatsächlich gekauft worden sind. 
(Rechnung kopieren)

✔ Austausch des defekten Moduls „Zug um Zug“ 

✔ Sollte der Sat-Receiver vom Händler zum Kunden nach Hause geliefert und in 
Betrieb genommen worden sein, muss der Austausch des Moduls auch dort 
vorgenommen werden, wenn der Kunde darauf besteht 

✔ Bei Konsumentenbeschwerden, die nicht vor Ort geklärt werden können, steht das
Bundesgremium unterstützend zur Verfügung (email: der.elektrohandel@wko.at,
Tel: 05 90 900 3330)

HINTERGRUNDHINTERGRUND

Die Sendeanlagen in Wien starteten
vor knapp einem Jahr in den Parallel-
betrieb – am 22. Oktober erfolgt die
endgültige Umstellung.



sehens im Oktober in Sicht: Nach der Um-
rüstung der Bundeshauptstadt soll der 
Mux B on Air gehen. Die endgültige Ent-
scheidung über die Belegung ist zwar nach
wie vor ausständig, jedoch wurden die ORF
-Spartenprogramme 3Sat und Sport Plus,
daneben ProSieben, Sat.1, Euronews und
ATV sowie auf lokaler Ebene Puls TV in die
engere Auswahl genommen. Vier der ge-
nannten Programme werden schlussend-
lich das Rennen um die Mux B-Aufschal-
tung machen. Entgegen anderslautenden
Gerüchten will sich ATV mit der Bewerbung
übrigens nicht vom Mux A zurückziehen,
sondern ganz im Gegenteil die Option auf
einen zweiten Programmplatz wahren.

Fernsehen am Handy

Das Fernsehen via Handy hat mittlerweile
die ersten Bewährungsproben in der Praxis
abgelegt und konnte dabei die User über-
zeugen, weiß Weber: „Im Rahmen des Pi-
lotprojekts mobile tv austria konnten rund
1.000 Teilnehmer bereits DVB-H testen.
Der Großteil der Testuser war sehr zufrieden
und zeigte sich vor allem durch Bildqualität
und Auflösung beeindruckt.”Ein großer
Vorteil von DVB-H ist die Übertragungs-
technik: Die Rundfunksignale werden nach
dem Prinzip „one-to-many“ permanent
über das Sendenetz der ORS übertragen,
wodurch gegenüber den one-to-one“-
Technologien wesentlich höhere Kapa-
zitäten bei gleichzeitiger Nutzung durch
viele Teilnehmer möglich sind. Außerdem
konnten die Testteilnehmer des Pilotpro-
jekts mobile tv austria erstmals in Europa
mit „TV for mobile“ auch speziell auf mo-
bile TV-Nutzung programmierte und pro-
duzierte Inhalte konsumieren, und Mo-
bilkom Austria und Hutchison 3G inte-
grierten zudem den von Siemens bereit-
gestellten Electronic Service Guide (ESG),
um einen Überblick über die individuell an-
gebotenen Dienste bieten zu können.
Der Roll-out-Termin wurde zunächst für
Dezember angesetzt, dingfest wollte man
diesen seitens der ORS aber noch nicht ma-
chen, erklärte Weber: „Wir werden uns be-
werben und wenn wir gewinnen, setzen
wir uns sehr dafür ein, dass DVB-H in Öster-
reich so schnell wie möglich im Realbetrieb
gesendet wird.” P.O.S.

49Nr. 4/September 2007  •  E&W P.O.S.

M U LT I M E D I AM U LT I M E D I AM U LT I M E D I A

P.O.S.

D
ie Aktion ist im Grunde schnell er-
klärt: Jeder Verkäufer, der den HB
3900 MHP (DVB-T-Receiver mit

mhp Multitext) anbietet, erhält einen Sam-
melpass von HB. Auf diesen trägt er die Se-
riennummern der von ihm verkauften
3900er ein – je nach Verkaufserfolg er-
warten die Teilnehmer attraktive Sachpreise. 
Stehen zehn Seriennummern in dem Pass,
bekommt der Verkäufer einen ferngesteu-
erten Hubschrauber. Verkauft er 20, erhält
er zusätzlich noch eine Herrenarmbanduhr.
Bringt der Verkäufer 25 Receiver an den
Mann, legt HB auf den Hubschrauber und
die Uhr noch einen Tankgutschein im Wert
von 50 Euro drauf. Zusätzlich nehmen alle,
die mindestens 25 Stück abgesetzt haben,
an der Verlosung einer einwöchigen Club-
urlaubsreise ans Mittelmeer teil.

So geht’s zum Gewinn

Wenn die Teilnehmer den Sammelpass aus-
gefüllt haben, können sie ihn entweder di-
rekt an HB schicken oder dem HB-Außen-
dienstmitarbeiter überreichen. Der Sam-
melpass muss dazu nicht voll ausgefüllt
sein, bereits mit zehn eingetragenen Seri-
ennummern ist man dabei. Selbstver-
ständlich sind auch mehrere Einsendungen
pro Person erlaubt.
Die Preise werden den fleißigen Verkäu-
fern anschließend zugeschickt oder von
den Außendienstmitarbeitern vor Ort über-
geben. Der Gewinner der Clubreise wird
nach Abschluss des Wettbewerbs ermit-
telt, den Preis wird HB Austria-GF Philipp
Dainese persönlich übergeben.

HB Verkaufswettbewerb

Absetzen und 
abheben
Der Verkaufswettbewerb rund um den DVB-T-Receiver HB 3900 MHP
ist am 10. Juli angelaufen und endet am 1. November. Als Haupt-
gewinn winkt ein einwöchiger Cluburlaub am Mittelmeer.

Bis 1. November gilt es, den Sammelpass zu füllen, um bei der Verlosung eines
Cluburlaubs am Mittelmeer dabei zu sein.



I
m Line-up von Grundig stehen weiterhin
die Kernbereiche LCD und Audio im
Fokus, wobei speziell die hohe Sound-

qualität die neuen Modelle vom Portfolio
des Mitbewerbs abgrenzen

soll. Doch nicht nur bei

Qualität und Technik, sondern auch in
puncto Design hat Grundig große Schritte
unternommen: Am oberen Ende der LCD-
Range steht mit dem neuen FineArts ein
High-end-Gerät, bei dem der extravagante
Lautsprecher mit auffälligen Fraktalen ein

überdurchschnittlich großer Resonanz-
körper und auffälliges Gestaltungsmittel
zugleich ist. Grundsätzlich gibt es im visu-
ellen Bereich, so Österreich-VL Marcus
Schulz, einen klaren Schwerpunkt für den
österreichischen Markt: „Die Digi-200-
LCDs entweder mit Full-HD oder 100-Hertz-
Technologie sind in Verbindung mit dem
Micro-Sat-Receiver DSR 1773 CY – für den
Digital-Empfang von ORF die perfekte Kon-
sumentenlösung”. Neben dem FineArts
entsprechen auch die neuen Tharus- und
Lenaro-Modelle diesem Konzept – per G-
Bus werden die Micro-Receiver (erhältlich
in DVB-C/-S/-T-Ausführung) mit dem LCD-
TV-Gerät verbunden. Die TV-Software in-
tegriert das Empfangsgerät und ermöglicht

dadurch die Bedienung über
eine Fernbedienung. Die ge-
ringe Größe bringt noch
einen weiteren Vorteil mit
sich: Per 12-Volt-Stroman-
schluss können die Micro-
Receiver auch unterwegs
eingesetzt werden. Für mo-
biles Fernsehvergnügen
sorgt zudem das neue Por-
t a b l e - L C D - T V- G e r ä t
Davio7: Mit integriertem
DVB-T-Tuner und 12-Volt-
Anschluss ist das 7-Zoll-
Gerät ein idealer Reisebe-
gleiter.

Im Audiobereich setzen die Nürnberger mit
den neuen Internet-Radios einen Pro-
duktschwerpunkt. Vom High-end-Gerät
Ovation 2i CDS 9000 WEB mit WLAN-An-
schluss bis zum tragbaren Web Boy 60
werden mit einer breiten Palette unter-
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Grundig auf der Überholspur

Innovationstrip
Grundig präsentiert zu IFA und Futura Produktneu-
heiten im zukunftsweisenden Design: Hohe techni-
sche Qualität verpackt als Blickfang und Dekorations-
objekt. Dass der Traditionshersteller zusehends
wieder seinen fixen Platz am POS findet, beweist
auch das rege Interesse an der Grundig Sales Trophy.

Grundig Sales Trophy – 
die Fragen der dritten Runde

1. Welche Aufgabe(n) hat ein De-Interlacer?

2. Was heißt HDCP?

3. Welche vertikale Mindestbildauflösung für die Interfaces schreibt EICTA für
HDready vor?

4. Welche Aussage(n) ist/sind bezüglich der Interfaces HDready konform? HDMI und
YUV progressive; DVI und YUV progressive; HDMI und DVI oder YUV progressive;
HDMI oder YUV progressive?

5. Neben dem Design, welche Merkmale
kennzeichnen den Unterschied zwischen
der Ovation I und der Ovation II?

6. Was bedeutet WSS und wofür dient
diese Funktion?

7. In welchen Datenformaten können HD-
Filme gespeichert werden?

8. Welche Vorzüge bietet die NERO digital
Zertifizierung bei Grundig DVD-Playern für
den Kunden?

9. Der neue Grundig HardDisk- DVD-
Recorder GDRH 5625 ermöglicht unter-
schiedliche Parallelfunktionen zum Time-
shifting. Welche Aussagen sind richtig?
Timeshift und Wiedergabe von HDD-Video; HDD-mp3; USB-mp3; DVD-Video?

10. Der neue Grundig HardDisk- DVD-Recorder GDRH 5625 hat eine umfangreiche 
Timeshift-Ausstattung. Richtig ist: Zeitraum für 1, 3 und 6 h wählbar; Pogramm-
wechsel ohne Rücksetzung des Timeshift-Starts möglich; Timeshiftaufnahme auf
Festplatte archivieren; Timeshiftaufnahme auf DVD-RW/+RW möglich?

TESTTEST

70er-Kult is back: Die legendären Kugelboxen Audio-
rama kommen Anfang 2008 wieder in den Handel.

Norbert Haller (l.) entschied die Österreich-Wer-
tung für sich und durfte bei der IFA seine Trophäe
von Österreich-VL Marcus Schulz und Regional 
Director Central Horst Nikolaus entgegennehmen.



schiedlichste Kundenwünsche abgedeckt.
Ebenfalls im oberen Segment sind die neuen
MPixx-Modelle – MPEG4-Player  mit  2,4”-
bzw 3,5”-TFT-Display  – angesiedelt. Dar-
über hinaus lässt Grundig ein Kultobjekt der
70er-Jahre wiederauferstehen: Anfang 2008
erleben die Stereo-Kugelboxen Audiorama
ihren Relaunch – im modernisierten Design
und ausgestattet mit HighEnd-Technik.

Postives Resümee

Mehr als 650 Teilnehmer aus Deutschland,
Österreich und der Schweiz stellten sich
den 30 Fragen der Grundig Sales Trophy.
Gleich neun davon – sechs deutsche und
drei österreichische Fachberater – blieben
am Ende fehlerfrei, die Schweizer
schrammten am Punktemaximum vorbei.
So entschied nicht das Wissen allein, son-
dern auch das Losglück über die drei Ge-
winner des Hauptpreises, eine Einladung
für ein Wochenende auf der IFA in Berlin:
Erika Loy (TV-HiFi-Video Loy) aus Weißen-
burg, Norbert Haller von der Video-HiFi-
Sat-TV Kundendienst GmbH in Salzburg
und Ernst Glatt von der Ernst Glatt & Co.
GmbH in Liestal durften schließlich die Reise
antreten. Sehr zufrieden zeigte sich auch
Regional Director Central Horst Nikolaus:
„Die Teilnehmerzahl ist von Runde zu Runde
gestiegen, die Resonanz der Teilnehmer
war durchwegs positiv und die Ergebnisse
haben gezeigt, dass unsere Fachberater
sich so richtig gut auskennen.“ P.O.S.
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Der neue FineArts vereint High-end-
Technik und markantes Design: 
Der extravagante Lautsprecher ist 
zugleich  überdimensionaler 
Resonanzkörper.     

M
it dem größten LCD-Line-up der
Sharp-Geschichte, davon mehr
als die Hälfte der Modelle mit

Diagonalen über 37 Zoll, sieht Frank Bolten,
GF D/Ö, die Weichen für eine erfolgreiche
Zukunft gestellt. Sharp konnte innerhalb
des letzten Jahres sowohl bei den Panel-

Diagonalen als auch bei der wertmäßigen
Entwicklung ordentlich zulegen und will
den aktuellen „Big Size Boom” dazu nutzen,
vor allem im oberen Segment seine Posi-
tion auszubauen. Deshalb wurde das An-
gebot an Full-HD-LCD-TV-Geräten mit
100-Hz-Technologie stark erweitert: „Full-
HD wird Premium-Standard”, ist Bolten
überzeugt, „und im Zuge des derzeit statt-
findenden Qualitätswettbewerbs wird Blut
aus dem Markt tropfen – bei allen Herstel-
lern, die nicht auf Full-HD setzen.” 

Ambitioniert am POS

Ein zentrales Element in der strategischen
Ausrichtung ist und bleibt das ständig er-

weiterte Service- und Aftersaleskonzept.
Um die flächendeckende Struktur des Fach-
handels noch besser nutzen zu können, hält
Sharp für die zertifizierten Händler nun Re-
paraturboxen bereit: Zum defekten Gerät
wird die entsprechende Service-Box, die
sämtliche Einzelteile des Fernsehers ent-

hält, innerhalb von 24 Stunden nach Be-
stellung an den Händler geliefert, sodass
dieser die Reparatur sehr rasch vor Ort
durchführen kann. Daneben gibt’s für Ver-
käufer mit den „Gönn Dir was Großes”-
Matroschkas aus Karton ein sehr prakti-
sches Hilfsmittel, um den Kunden bei der
Auswahl der passenden TV-Größe zu un-
terstützen. Darüber hinaus will Sharp am
POS  zukünftig verstärkt Shop-in-Shop-
Konzepte realisieren. Eine von Sharp initi-
ierte Käuferanalyse zeigte, dass die aktu-
elle Phase der Kaufentscheidung für die Art
der Kundenberatung entscheidend ist. Ab
Herbst wird daher die Schulung „Big Size
46 – große Größen erklärt in 46 Minuten”für
Verkäufer angeboten.

Sharp strebt mit dem aktuellen LCD-Line-up weiter nach oben

Kundenkalkülkonzept
Sharp hat mit den neuen Aquos-Modellen zunächst die produkt-
seitige Basis für eine erfolgreiche Zukunft weiter gefestigt. Immer
stärker nimmt das Unternehmen nun die ideale Positionierung am
POS, ein umfassendes Service- und Leistungsangebot sowie die
kundengerechte Beratung ins Visier. – Wie die Produkte, kann 
sich auch das Rundherum sehen lassen.

Sharps X20E-
Serie im neuen
Slim-Line-
Design: Die
schmale Bau-
weise lässt 
gerade große
LCD-TV-Geräte 
elegant und
zurückhaltend
wirken. 
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Verführung à la Philips
Mit dem Aurea bringt Philips rechtzeitig
zum Herbst eine in Design und Funktio-
nalität beeindruckende Neuigkeit auf den
Markt. Der Aurea ist ein 42 Zoll LCD-
Fernseher in Luxusausführung. „Es ist
die Fortführung des Ambilight Konzepts,
denn er bietet Ambilight auch vorne”, so
Walter Sebron. Das TV-Gerät verfügt

nämlich über einen Active Rahmen, der –
wie eben Ambilight nach hinten – die
Farben des Gezeigten wiedergibt. Natür-
lich an allen vier Seiten, analog zu Ambi-
light Surround, unabhängig voneinander.
Damit nicht genug, ist das edle Teil natür-
lich mit der besten Technik ausgestattet,
die Philips derzeit zu bieten hat. Full HD
ist selbstverständlich, die Perfect Pixel
HD Engine und ein DVB-T Tuner sind inte-
griert, Ambilight Surround LEDs strahlen
auf die Wand vor der der Aurea stehen
darf, die Reaktionszeit beträgt nur 3 ms.
Und zum Drüberstreuen, und weil dem
besten Bild ohne dem entsprechenden
Ton etwas fehlt, sind 26 Lautsprecher in-
klusive zweier Subwoofer „unsichtbar” in
den Rahmen integriert. Das Design fo-
kussiert auf runde Formen und ist in
Silber-weiß gehalten. „Das wird unser
neues Flagship”, ist Sebron überzeugt.
Um den Verkauf, der übrigens nur ausge-
wählten Händlern vorbehalten bleiben
soll, noch leichter zu gestalten, fängt der
High-end-Anspruch des Aureas bereits
bei der Verpackung an. Stilvolle Farben
außen und innen eine Geschenkbox – das
unterstreicht die Ambition, etwas ganz
Besonderes zu sein.

Beste Auflösung
Samsung geht in diesem Herbst in die
Full HD-Richtung. Ein gutes Beispiel
dafür ist der neue Full HD LCD-Fernseher
LE46F86BD. Das Gerät gibt dank 1080p-
Auflösung Bilder gestochen scharf auf 46
Zoll wieder. Mit der integrierten 100 Hz
Motion Plus-Technologie verdoppelt er
die Bildwiederholungsrate auf 100 Bilder
pro Sekunde. Dadurch gehören 
verwackelte und unscharfe Bilder der
Vergangenheit an und das bei einem 
Betrachtungswinkel von 178 Grad. Der
LCD glänzt laut Samsung mit einem Kon-
trastverhältnis von 25.000:1 und ist auch
mit einem USB 2.0-Port und drei HDMI
1.3-Buchsen ausgestattet.  Der An-
schluss der gewünschten Bildquellen
sollte also kein Problem darstellen. Auch
ein DVB-T Tuner ist integriert. 

Außerdem gibt es bei den Koreanern zwei
neue LCDs der F9-Serie in 52 und 70 Zoll
mit LED-Backlight und deshalb einem be-
sonders guten Schwarzwert. Neben Full-
HD und LED Smart Lighting verfügt auch

dieser Fernseher über drei HDMI-Schnitt-
stellen und ist im Klavierlackdesign
äußerst chic anzuschauen. Dass bei so
viel gutem Bild auch der Klang passen
muss, scheint klar. Die F9-Linie ist
deshalb mit dem Truesurround XT
Stereo-System ausgestattet: Zwei
eingebaute Subwoofer, die geschickt im
Gerät verborgen sind, liefern einen satten
Sound über 2.2-Kanal Stereo.Über das
Anynet+-System (HDMI-CEC) können
auch die angeschlossenen HD-Quellen
mitgesteuert werden.

Heimkino total
Mit der neuen S3000-Serie erweitert
Sony seine Bravia-Reihe um vier HD-
Ready-LCD-TVs mit Diagonalen von 20,
26, 32 und 40 Zoll.  Alle Modelle verfügen
über einen Lichtsensor für automatische

Rücklichtanpassung, liefern Virtual
Dolby Surround Sound und sind mit
einem DVB-T-Tuner ausgestattet. Die
32”- und 40”-Geräte verfügen darüber
hinaus über einen integrierten DVB-C-
Tuner. Für den Input hochauflösender 
Inhalte bieten die beiden größeren 
Modelle drei HDMI-Schnittstellen, die
26”- Variante zwei, und auch in der klein-
sten Ausführung bietet die S3000-Serie
noch eine HDMI-Schnittstelle. Für kom-
fortable Bedienung sorgt die Theatre
Sync-Funktion: Mit einer einzelnen Taste
der Fernbedienung lassen sich alle 
Wiedergabekomponenten des Home-
Theatre-Systems ansprechen. Beim 
Design setzt Sony auf stilvolles Schwarz,
die 26- und 32-Zoll-Modelle werden
zudem auch in einer Silber-Ausführung
ausgeliefert. Die S3000-Serie ist in den
Größen 32 und 40 Zoll bereits im Handel
erhältlich, die beiden kleineren Modelle
folgen im Oktober. 

Neues TV-Siegel
Neben dem bisherigen Logo „HD ready”
gibt es für TVs mit einer Panel-Auflösung
von 1920 x 1080 Bildpunkten künftig das
Logo „HD ready 1080p”. Darauf hat sich
die EICTA (European Information & Com-
munications Technology Industry Asso-
ciation) geeinigt. Als Voraussetzungen
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für die Logo-Konformität gelten die Ent-
gegennahme von 1080p-Signalen über
die digitale (kopiergeschützte) Schnitt-
stelle sowie die Möglichkeit, das vom
Analog-TV stammende „Overscan" zu de-
aktivieren. Den Herstellern bleibt über-
lassen, ob ihre Fernseher 1080p-Bilder
auch analog annehmen können. Für den
24p-Modus sind keinerlei Vorgaben vor-
gesehen. Seitens der EICTA hieß es dazu,
dass es sich bei „HD ready 1080p” nicht
um ein Qualitätslogo, sondern nur um ein
Interoperabilitätslogo handle. 

MLines blaue Zähne
Bluetooth in all seinen Varianten ist auch
in diesem Herbst Thema Nummer 1 bei
MLine. Egal ob für die Freisprecheinrich-
tung  oder für Kopfhörer – die kabellose
Verbindung ist nicht mehr wegzudenken.
Als Beispiel sei hier nur die Supertooth
VOX genannt – die erste sprachgesteu-
erte Bluetooth-Freisprecheinrichtung für
die Sonnenblende. Diese ist dank echtem
Plug and Play in zehn Sekunden montiert
und betriebsbereit und einfach per
Sprachbefehl zu steuern.

Neben Klassikern setzt der Zubehör-
spezialist vor allem auf Mobile Music, wie
Rudolf Happl, MLine-Vorstand, erklärt:
„Die Zeit dafür ist endlich reif. Wir haben
die ersten Produkte in diese Richtung
schon vor drei Jahren präsentiert. Das
war aber leider um Lichtjahre zu früh.”
Nun sei es aber so weit und der Kunde
habe das Handy als Musicplayer akzep-
tiert, so Happl. Eine dieser neuen Mobile
Music-Lösungen ist zB der Supertooth
Blaster, der mit einer Leistung von 28
Watt RMS das leistungsstärkste mobile
Bluetooth-Soundsystem darstellt und für
HiFi-Sound vom Handy sorgt.

Aber auch ein Bluetooth-Music-Gateway,
um Musik vom Handy auf die Stereoan-
lage oder von ebendieser an einen Blue-
tooth- Kopfhörer zu streamen, hat MLine
im Sortiment. Mit dem Sorex-Key rückt
MLine auch eine interessante Neuent-
wicklung in den Fokus. Diese Entwick-
lung des niederösterreichischen Unter-

nehmens Sorex nutzt Bluetooth, um mit
jedem bluetoothfähigen Handy Türen zu
öffnen. „Diese Technik ist ganz neu. Und
sie ist um vieles sicherer als ein Finger-
printsystem. Sie arbeitet nämlich hard-
warebasiert und benötigt keine 
anfällige Software. Da kann nichts
passieren”, zeigt sich Rudolf Happl
überzeugt von der neuen Techno-
logie. Auch Sorex-CEO Christian
Csank ist sich des Erfolgs sicher:
„Die Vision ist, dass man in Zukunft
nur mehr ein Gerät zum Öffnen von
Türen, Bedienen der Haussteuerung
und Kommunizieren braucht. Der Clou
dabei: Jeder hat es bereits zu Hause.”

Hochauflösend
Seit September ist das neueste Mitglied
in der Camcorder-Familie von JVC im
Handel erhältlich. Der HD-Festplatten-
Camcorder GZ-HD3 ist mit umfangrei-
chen technischen Features ausgestattet:
60 GB Harddisk für bis zu fünf Stunden
Aufnahme im XP-Modus, 3-Chip-CCD-
System, elektronischer Bildstabilisator

sowie zahlreiche Schnittstellen, wie zB je
ein USB-, HDMI- und DV-Ausgang. 
Weiters verfügt der Camcorder über ein
Konica-Minolta-Objektiv mit zehnfachem
optischem Zoom, eine eingebaute LED-
Videoleuchte und über ein spiegelfreies
2,7”-LCD-Display im 16:9-Format. Im
Foto-Modus können zudem Bilder mit
einer Auflösung von 2 Megapixel ge-
macht werden. Data Battery informiert
den User jederzeit über den aktuellen 
Ladezustand des Akkus. Darüber hinaus
lassen sich mit einer Everio Share Station
DVDs direkt ohne PC erstellen. 

Buntes Treiben
Genug vom farblichen Einheitsbrei bei
MP3-Playern? Dann dürfte der Stingray
888 von cmx genau das Richtige sein. 

Erhältlich ist er nämlich in neun Farben.
Von Silber über knalliges Rot bis zu Li-
mettengrün – für jeden Geschmack sollte
etwas dabei sein. Dass der Player aber
natürlich nicht nur mit Äußerlichkeiten
aufwartet, sollte klar sein. So spielt der
Stingray alle gängigen Musik- und Video-
Formate. Ob  MP3, WAV, WMA,  AMV
oder VOB. Auch JPEG-, BMP- und GIF-
Dateien lassen sich auf dem 1,8 Zoll LC-
Display des Players betrachten. Und auf
Wunsch kann die Musik auch ohne Kopf-
hörer über den integrierten Lautsprecher
abgespielt werden. Dass der Player sogar
DRM-codierte WMA-Files wiedergeben
kann, freut Patrick Hombauer, ML von
cmx electronics, besonders: „Als einer
von wenigen MP3-Playern am Markt ver-
fügt der cmx Stingray 888 über ein ent-
sprechendes DRM-Feature. So können
auch im Internet gekaufte WMA-Musik-
Dateien problemlos abgespielt werden!“

Ein FM-Radio und zwei Games sind auch
noch integriert. Geladen wird der Lithium
Ionen-Akku des kleinen Teils – immerhin
wiegt es bei Abmessungen von 40 x 90 x
7 mm nur 45 Gramm – einfach über USB
innerhalb von drei Stunden. Das soll für
bis zu zwölf Stunden Wiedergabedauer
reichen. Auch das hochwertige eloxierte
Aluminiumgehäuse trägt seinen Teil zum
Chic und nicht zuletzt zur Widerstands-
kraft des Stingray bei.

Der Stingray 888 von cmx kommt in
einem Self-selling-Pack inklusive Ohr-
hörer, USB-Kabel, Software und einer
samtenen Player-Tasche. Erhältlich ist er
mit 1, 2, und 4 GB.
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D
er Veteran konnte über das City-
light-Plakat der Wiener Stadtwerke
nur den Kopf schütteln. „Gebt dem

Mist keine Chance“, stand da in großen
Lettern überm dynamischen Straßenkehrer
im Karate-Nahkampf gegen das kleine
grüne Mistmonster. 
Die da oben hatten wirklich keine Ahnung.
Straßenkehrer sind nicht dynamisch. Zum
Trotz schob der Alt-48er seinen beträcht-
lichen Bauch vor und richtete seine oran-
gerote Latzhose mit den drei Reflexions-
streifen, bevor er sich wieder seiner Arbeit
zuwandte. Bald war der letzte Besenstrich
getan, die Schaufel mit einer ökonomischen
Bewegung hochgehoben und über den
Rand seines altbewährten Wägelchens,
Modell Steyr 1945/95, geschwungen, der
Besen verstaut. Sein vorausarbeitender
junger Schichtkollege – nur ein Reflexi-
onsstreifen an Jacke und Hose – signali-
sierte „Alles klar“ und so schob der Alt-
48er den Karren ein paar Meter weiter. 

***
Der Mistkübel an der Station Landstraße
des O-Wagens, Fahrtrichtung Raxstraße,
war übervoll. Die letzte Bim für die Nacht
war gerade abgefahren. Für einen Moment
lag die Straßenbahnstation verlassen da.
Da schoss eine Fontäne aus Unrat aus der
Öffnung des Aluminium-Mistkübels am
Stationsschild.
„Ping, ping“ erklang es schließlich. So als
würde ein metallener Gegenstand gegen
das Aluminium geschlagen. Eine Dose, fest
eingebettet in einer grau-grünen Masse
erhob sich schließlich aus dem dunklen
Schlund. Doch der Rest passte offensicht-
lich nicht durch die Öffnung und unver-
ständliches Fluchen folgte. Schließlich schob
sich ein dünner grüner Arm aus der Öff-
nung und klopfte suchend über die Vor-
derseite des Mistkübels. Bald hatten die
Finger die Verriegelung am unteren Rand

der Aluminiumfront gefunden. Dann aber
klappte der Boden des Kübels herunter, der
Inhalt fiel zu Boden und bildete dort einen
kleinen Müllberg. Zwei Augen unter dichten
schwarzen Brauen sahen sich suchend um,
die grünen Hände überprüften nochmals
den Sitz der Dose, dann setzte sich das sack-
förmige, grüne Mistmonster in Bewegung.
Nur um sogleich wieder stehen zu bleiben,
die Augen auf den Straßenkehrer geheftet,
der in diesem Moment um die Ecke zur
Landstraßer Hauptstraße kam. 

***
Als sein Kollege unvermutet stehen blieb,
da wusste der Veteran einfach, dass es Pro-
bleme gab. Da brauchte es nicht die plötz-
lich wild ausschlagende Anzeige auf dem
getarnten Suchgerät seines Wägelchens
Modell Steyr 1945/95. Hart keuchend
schob der Alt-48er den Karren die Steigung
zur Kreuzung der Landstraßer Hauptstraße
mit der Invalidenstraße hinauf.
Der Kollege wartete indessen nicht, sondern
lief zur Verkehrsinsel. Dort stellte sich ihm
ein kleines grünes Mistmonster entgegen.
Offensichtlich glaubte der Jungspund der

eigenen Propaganda, Tea-Kwon-Do-Tech-
niken inklusive. Doch das Mistmonster war
nicht wehrlos und so lenkte die unter der
Hand geschleuderte Bananenschale den ju-
gendlichen Elan in eine unglückliche Rich-
tung. Einen Moment hing der Jung-48er in
perfekter Tea-Kwon-Do-Haltung in der Luft,
den Besen quer vor sich wie in der Plakat-
werbung, bevor er der Länge nach am Ze-

brastreifen hinschlug.Der Veteran schüttelte
nur den Kopf, während das kleine grüne
Mistmonster triumphierend herumhüpfte.
Behäbig schob der Alt-48er sein Wägelchen
über die Fahrbahn. Der kleine grüne Kon-
trahent wich zurück. Bei der Station ange-
langt, stellte er den Karren ab und nahm be-
dächtig sein Handwerkszeug auf. Die an-
satzlos geschleuderte PET-Flasche wehrte
er beiläufig mit dem Besen ab. Gleichzeitig
schwang er die Schaufel vor, sodass das her-
anstürmende Mistmonster mit einem
dumpfen Knall gegen die Plastikkelle lief.
Der 48er stellte bedächtig die Schaufel ab
und begann das torkelnde Mistmonster auf-
zukehren. Den letzten Besenstrich getan,
die Schaufel mit einer ökonomischen Be-
wegung hochgehoben und über den Rand
seines Wägelchens geschwungen, den Besen
verstaut. Dann rückte er die orangerote Un-
niformhose mit den drei Reflexionsstreifen
zurecht, bevor er mit seinem alten Ta-
schenmesser eine weitere Kerbe am Rand
des Wägelchens, Modell Styer 1945/95,
machte. Die da oben hatten wirklich keine
Ahnung. 
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Großstadtkonflikte 

Die schneidigen 48er  
Seit Jahr und Tag macht die MA 48 den Wienern weis, dass nur sie
zwischen der Bevölkerung und der großen Gefahr steht. Zu Recht,
wie unser Beobachter per eMail befindet:  
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