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EBLTORIAL POS.

Nie wieder ,,brauch ma net*

Ich finde es immer spannend, wenn eine neue Technologie
eingefiihrt wird. Ich muss allerdings auch zugeben, dass da
mein Spieltrieb eine nicht unbetrédchtliche Rolle spielt. Das
Austesten von neuen Gerdten ist eine Leidenschaft von mir.
Eines gibt mir allerdings zu denken. Eine der ersten Reaktio-
nen von Konsumenten und auch vielen Fachjournalisten ist
die Aussage ,, Wozu brauch ma des?“. Das hat bereits mit
der Einflihrung des Handys selbst begonnen. ,, Wenn ich
telefonieren will, dann kann das warten, bis ich zu Hause
bin*, lautete damals zu Beginn des GSM-Zeitalters die gan-
gige Ansage. Mobiltelefonie wurde zu diesem Zeitpunkt als
die Domdne von Business-Usern gesehen. Kaum war allerdings einmal die Einstiegshiirde (iber-
wunden (in diesem Fall der hohe Preis bei Endgerédten und Tarifen), da setzte sich das mobile
Telefonieren rasant auch im Massenmarkt durch. Zu gro8 war der Kundennutzen, immer und
iberall kommunizieren zu kénnen. Und mal ehrlich, wer will heute ldngere Zeit auf sein
Handy verzichten?

Jetzt ist DVB-H an der Reihe. Auch fiir diese Technologie haben Kundenbefragungen immer
wieder ergeben, dass die Osterreicher dem Fernsehen am Handy eher skeptisch gegeniiber-
stehen. Trotzdem glaube ich, dass Handy-TV seine User finden wird. Damit Sie mich jetzt
verstehen, muss ich mich zuerst einmal als TV-Abstinenzler outen. Dh, ich brauche ein TV-
Gerét nur in Ausnahmeféllen. Trotzdem ist hin und wieder ein Fernseher fast unvermeidbar.
Um wie viel besser ist es da, wenn man den Zugang zum TV-Gerét genau dann zur Hand hat,
wenn man ihn braucht? Und dann spielen die Argumente der Skeptiker wie ein zu kleiner
Bildschirm auch keine Rolle. Wie zB um das einzige Tor der ésterreichischen Elf bei der Euro
in der StraBenbahn zu sehen (Nebenbei bemerkt: Ich hatte unmittelbar danach gleich drei
neue Freunde, die mich nach Abklingen der Begeisterung sehr ausfiihrlich iiber das Nokia N77
ausgefragt hatten.).
Wie immer geht es um den Kundennutzen — in diesem Fall den mobilen unmittelbaren Zugang
zu Information und/oder Unterhaltung.
Wenn eine neue Technologie den Kundennutzen trifft, wird sie auch langfristig — (iber die
Spielphase hinaus — angenommen. Dh, eigentlich geht es um das Paket, das rund um eine
Technologie geschniirt wird und das (iber Erfolg oder Misserfolg entscheidet. Deswegen gehe
ich zB auch davon aus, dass Navigationsservices am Handy nicht aufzuhalten sein werden. Ja,
ich nehme fest an, dass diese Funktion zum Standard-Feature fiir Mobiltelefone werden wird.
Genauso wie das bei Music-Player, Kameras und Bluetooth der Fall war.
Deswegen nie mehr ein kategorisches ,, das brauch ma net”! Stattdessen aber ein kritischer
Blick auf die Anwendung, denn — und auch das muss man zugeben
- so manche neue Technologie braucht ihre Zeit und setzt sich
Ihr direkter Draht zu E&W P.0.S. zum Schluss in einer ganz anderen Anwendungsform durch als

Telefon: (01) 485 31 49 DW 26  “/rnglichangenommen.
Fax: (01) 486 90 32 DW 30
eMail: d.schebach@elektro.at

a.rockenbauer@elekiro.at _
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Er ist der ContentCard-Champion. Maciej Zawadka bringt
den Kunden die ContentCard ndher, mit der man zusatzli-
che Navigationsservices fiir Nokias GPS-Handys erwerben
kann. Fiir Maciej ist der Voucher die logische Erweiterung
des Zubehirgeschéfts im Telekom-Fachhandel. Lesen Sie
mehr iiber den POS-Profi ab Seite 10.

Seite 22:

PlanmiBig ist
DVB-H auf Sen-
dung gegangen.
Und bei der Gala
zum Sendestart
gab es auch
einen Uberra-
schungsgast.
Die Mobilkom
hat sich im letz-
ten Moment noch
dem Konsortium
um die Media Broadcast angeschlossen. P.0.S. berichtet
iiber die Startangebote der Netzbetreiber.

Seite 54:
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Die Plus X-Award-Preistrdger der UE 17

Gegeniiber den anderen dffentlich-rechtlichen Sendean-
stalten im deutschen Sprachraum beansprucht der ORF
eine Fiihrungsrolle in Sachen HDTV. Kurze Vorlaufzeit und

mangelnde Abstimmung mit Handel und Industrie triiben
allerdings die Euphorie.
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Futura feiert

Die Branchenmesse Futuraist zehn Jahre
alt. Zum Jubildum tritt man heuer in Salz-
burg mit einigen Neuerungen an: Die Off-
nungszeiten wurden wie folgt gedndert:

N FUTUra

{/
/

¥

/

Donnerstag bhis Samstag jeweils von
9.00-19.00 Uhr,am Sonntag von 9.00—
15.00 Uhr. Ebenfalls wird es heuer wieder
den bereits bewahrten Rundlauf geben,
der diesmal jedoch erstmals durch die
neuen und topmodernen Hallen 2, 3,5
und 6 ermdglicht wird. In Summe sind
heuer so zehn Hallen belegt. Ebenfalls
neu: Die Bereiche IT und Foto werden bei
der diesjdhrigen 10. Futura noch stéarker
vertreten sein. IT ist—mit Bereichen der
UE —inden neuen Hallen 3 und 5 unter-
gebracht, der Bereich Foto hat seinen
Schwerpunkt in den Hallen 8 und 9. Die
Futura 2008 findet von 11.-14. Sep-
tember 2008 in Salzburg statt.

MSB jagt

Wie P.0.S. bereits berichtet hat, werden
Media Markt und Saturn von der Mutter
Metro fiir einen Borsegang fit gemacht.

Einem Bericht der Financial Times zu-
folge miisse dieser zwar ,nicht zwingend
inden nachsten zwei bis drei Jahren er-
folgen”, jedoch kdnnte ein solcher Schritt
~Media-Saturn auf dem europdischen
Markt zu einem Jager machen”, wie
Metro-Chef Eckhard Cordes zitiert wird.

Der erste Ubernahmekandidat diirfte
dabei die DSG sein. Der britische Player
ist weltweit in 14 Méarkten aktiv—und In-
haber der Elektro-Kette Dixons. Dixons
selbst wurde ja hier zu Lande immer
wieder als moglicher Interessent an
Cosmos gehandelt.

Cosmaos trennt

Niedermeyer und Cosmos gehen wieder
getrennte Wege. Die Entflechtung der
beiden Unternehmen erfolge, weil die
erhofften Synergieeffekte ausgeblieben
seien. So hatten sich nicht zuletzt die
Flachenkonzepte von Niedermeyer und
Cosmos als zu verschieden erwiesen.
Niedergeschlagen hat sich diese Tren-
nung auch personell. So hat Jiirgen
Weber, Einkaufsleiter beider Unter-
nehmen, nach Industriequellen seinen
Posten abgegeben und verfolge nun ein
Cosmos-internes Projekt. Mit Johann
Leitner steht auch ein neuer Mann an der
Spitze von Niedermeyer.

Nicht jedoch stiinde —entgegen anders-
lautenden Meldungen —ein Verkauf von
Cosmos bevor, wie von Miteigentiimer
Nordwind Capital zu erfahren war.

Niedermeyer geizt

Am 21. Mai konnte Geizhals-ML Vera
Pesata einen Big Fish an Land ziehen.
Seit diesem Tag ist der Filialist Nieder-
meyer mit seinen 107 Standorten und
einem ausgewdhlten Sortiment auf der
Preisvergleichsplattform vertreten.
Vorangegangen war dem ein vollig
iiberarbeiteter Online-Shop, den der seit
Dezember amtierende neue Marketing-
und Vertriebsleiter Johann Leitner
verantwortet hatte.

Best Buy kommt

Unerwartete Konkurrenz diirfte auf
Media/Saturnin Europa zukommen.
Nach dem millardenschweren Zusam-
menschluss des britischen Handy-Einzel-
héndlers Carphone Warehouse (vor
allem unter,, The Phone House” bekannt)
mit der weltgréBten Elektrohandelskette
Best Buy diirfte ab 2009 auch in Europa
ein Markteinstieg bevorstehen. Konkret
sei die Griindung einer Gemeinschafts-
tocher und in weiterer Folge ein Aufbau
von GroBmérkten nach dem Media/
Saturn-Vorbild geplant.

Telekom Austria irritiert

Die bestdndigen Geriichte um eine Zer-
schlagung der Telekom Austria haben
nun auch die Personalvertreter zu einer
harteren Gangart greifen lassen. Am
Donnerstag, den 5. Juni, versammelten
sich rund 5.000 Mitarbeiter der Festnetz-
sparte der TA zu einer bundesweiten Be-
triebsversammlung. Konkret protes-
tierten die TA-Mitarbeiter dagegen, dass
die Probleme der TA auf einen—in ihren
Augen nicht existenten — Uberhang an
Beamten reduziert werde. Und sie for-
derten Klarheit iber die weitere Zukunft
des Unternehmens von der OIAG, aber
auch vom Finanzminister als Eigentiimer-
vertreter. Dort hiillte man sich jedoch
weiter in Schweigen und wiederholte die
bekannte Aussage, dass derzeit die OIAG
die Schaffung einer Personalagentur
priife, in die rund 2.000 TA-Bedienstete
ausgelagert werden kdnnten.

,aberhallo® erweitert

PlanméBig schreitet der Roll-out von
~aber hallo“voran. Ab sofort ist das
gesamte Sortiment der Telekommunika-
tions-Marke von Rewe und Top-Link
auch inallen Billa- und Bipa-Filialen
erhdltlich. Diese werden Abholpunkte fiir
die Handys, die die Kunden (iber das Call-
center bestellt haben.

,Bei dieser Stufe des Roll-outs steht der

E&W P.0.S.  Nr.3/Juni 2008
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Bestellprozess (iber das Callcenterim
Vordergrund. Die bestellten Handys
werden mit SIM-Karte und ausge-
drucktem Vertrag konfektioniert und in
fertigen Paketen vor Ort geliefert. ,Die
Filialen werden somit zu Pick-up-Points
flir unsere Kunden®, erlautert

Dr. Friedrich Radinger, geschéfts-
flihrender Gesellschafter von Top-Link.

TomTom darf

Nach rund siebenmonatiger Priifung hat
die EU-Kommission die Ubernahme des
StraBenkarten-Produzenten Tele Atlas
durch den Navi-Hersteller TomTom ohne
Auflagen gebilligt.

Nach Bekanntwerden der Ubernahme-
pldne im November 2007 hatte die Kom-
mission zundchst schwere Wetthewerbs-
bedenken geduBert, besonders in Hin-
blick auf die Mdglichkeit, die Kosten an-
derer Navi-Hersteller fiir Kartenmaterial
zu erh6hen und den Zugang zu diesen zu
beschranken.

Mobilkom zeigt’s

Die Mobilkom gibt sich bereit fiir die Zu-
kunft von mobilem Breitband. Zu-

sammen mit Nokia Siemens Networks
hat der Netzbetreiber erstmals die
schnellste I-HSDPA-Ubertragung mit
einer Datenrate von bis zu 10,1 Mbps de-
monstriert. Die bei dem ,,end-to-end Da-
tencall” verwendete Architektur ent-
spricht laut Mobilkom schon weit gehend
jenervon LTE (Long Term Evolution), die

Nr. 3/Juni 2008 ¢« E&W P.0.S.

in Zukunft Datenraten von biszu 173
Mbps im Download ermdglichen soll.

Garmin plant

Mdgen andere Hersteller auch ihre Nie-
derlassungen von Osterreich abziehen,
bei Garmin geht man den entgegenge-
setzten Weg. Der Navigationshersteller
forciert seine Expansionsstrategie in Eu-
ropa und will im Zuge dessen seinen
GOsterreichischen Distributor Puls Elek-
tronik mitsamt dessen Belegschaft (iber-
nehmen. Ein entsprechender , Letter of
Intent” wurde von Garmin Anfang Mai
unterzeichnet.

Ovilegtlos

Die Deutsche Telekom und Nokia haben
ihren Streit wegen der Nokia-Plattform
Ovi beigelegt. Der Plan von Nokia, mit der
Multimedia-Plattform Oviam Content-
Business mitzunaschen, hatte ja unter
den Netzbetreibern einiges an Kritik aus-
geldst. Besonders scharf hatte sich im
Frithjahr Hamid Akhavan, CEO der DT-
Tochter T-Mobile International, zu Wort
gemeldet. Mit der jetzigen Ubereinkunft
wollen DT und Nokia in Zukunft bei In-
ternet-Diensten kooperieren.

Puls 4 verschliisselt

Mit 14. Mai startete die Verschliisselung
von Puls 4 mit dem Verschliisselungssys-
tem Cryptoworks der ORS. Seit diesem
Zeitpunkt kann der Sender daher nur
noch ausschlieBlich im dsterreichischen
Raum via Kabel, DVB-T und iiber digi-
talem Satelliten mit ORF-Karte emp-
fangen werden.

Den Hintergrund fiir diesen Schritt erldu-
tert Michael Stix, Leiter Diversifikation
bei der ProSiebenSat.1-Gruppe in Oster-
reich, wie folgt: ,Wir haben uns fiir die
Verschliisselung des Programms von
Puls 4 entschieden, damit wir den dster-
reichischen Zuseherlnnen eine hochwer-
tige Programmversorgung mit interna-

tionalen Spielfilmen und Serien bieten
konnen. Ohne Verschliisselung wére dies
leider nicht mdglich."

PULSE)

Tatsachlich sind von der Verschllisselung
allerdings nur sehr wenige Haushalte be-
troffen: Nur Haushalte, die bisher keine
ORF-Karte besessen haben oder Puls 4
noch nicht empfangen konnten, miissen
eine Umstellung auf eine ORF-Karte vor-
nehmen. Fiir Zuseher, die ihr Programm
via Kabel, DVB-T oder Digital-Sat emp-
fangen, andert sich nichts.

Sollte es dennoch zu Empfangspro-
blemen kommen, steht das Puls 4-Team
unter empfang@puls4.comfiir Fragen zu
Verfiigung.

VKI verliert

Gescheitert ist der VKI mit seiner Klage
gegen die Mobilkom wegen der nicht
sekundengenauen Abrechnung bei
Mobilfunktarifen. Die Abrechnung nach
Takten von in der Regel 60 bzw 30
Sekunden —und nicht sekundengenau —
ist nach Ansicht des OGH weder intrans-
parent noch groblich benachteiligend.
Der OGH geht davon aus, dass der durch-
schnittliche Konsument sehr wohl wisse,
dass die monatliche Belastung nicht
allein durch das Entgelt pro Gesprachs-
minute bestimmt werde, sondern auch
von Grundentgelten, Mindestgesprach-
sumsétzen oder der Verrechnung nach
Takteinheiten. Auch sei diese Verrech-
nung brancheniiblich. Damit diirfte die
Auseinandersetzung zwischen dem VKI
und den Mobilfunk-Betreibern wegen der
Gestaltung der Handy-Tarife aber noch
nicht zu Ende sein, denn der VKI geht
auch nach dem Gesetz gegen unlauteren
Wettbewerb gegen irrefiinrende Wer-
bung bei getakteten Tarifen vor.
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Horst Nikolaus geht

Der bisherige Grundig Regional Director
Central Horst Nikolaus stellt sich neuen
beruflichen Her-
ausforderungen. Er
zeichnete bisher
bei der Grundig In-
termedia GmbH.
fiir den Vertrieb in
ganz Mitteleuropa
verantwortlich.
Seine Stelle wird
nicht neu besetzt.
,Wirwerden diesen Bereich neu struktu-
rieren, da wir als Unternehmen des Koc-
Konzerns natiirlich neue vertriebliche
Maglichkeiten nutzen werden. In der
neuen Struktur werden die Landesver-
triebsleiter zusétzliche Kompetenzen er-
halten und direkt an die Geschéftsleitung
berichten”, so Grundig-Geschéftsfiihrer
Dr. Michael Peterseim.

Maxday bringt’s

Der Maxday 2008 ist Vergangenheit - und
gleichzeitig Zukunft. Denn unter dem
Motto ,,Die Zukunft - jetzt” lautete am 29.

Mai 2008 die 2. Elektrohandelstagung
selbige am Wiener Kahlenberg ein. Mit
dabei waren mehrals 110 Besucher aus
Industrie und Handel, und der Kanon war
einhellig: ,.Es war eine super Veranstal-
tung.”

Durch die Bank groBes Lob gab es von
denBesuchern fiir die insgesamt neun
Vortragenden und die Veranstalter
Maxtra, Focus und E&W. So wurde etwa
von (!)haas-Miteigner Martin Pohl ,der
Tag im Gesamten”, aber auch das ,tolle

Ambiente” (im Trendhotel am Kahlen-
berg) gelobt. Auch die Vortrdge konnten
ein breites Interessensgebiet abdecken:
Von Marketing fiir wenig Geld, iiber CRM
und Category Management, bis zur Zu-
kunftsnutzung und der Idee des ,,Quer-
denkens” war einiges zu erfahren.

—Firalljene, die's heuer verpasst haben,
gibt es jedoch einen Trost: Eine ausfiihr-
liche Zusammenfassung aller Vortrage
sowie Stimmen und Eindriicke aus
Handel und Industrie zur Elektrohandels-
tagung finden Sie in der der E&W 6. Den
Vortrag von Dr. Pero Micic kénnen Sie
auchin dieser Ausgabe der P.0.S.,

Seite 14, nachlesen.

Plus X-Awards
vergeben

Am 20. Mai war es wieder so weit. Zum
ingesamt 5. Mal wurden im Kélner
»1heateram Tanzbrunnen” die Plus X
Awards vergeben. Die feierliche Plus X-
Night mutierte dabei zu einer Rekordver-
anstaltung mit mehrals 800 Gasten. Ver-
antwortlich dafiir sind nicht zuletzt die 28
hoch aktiven Medien-Partner, zu denen
neben einem TV-Sender (GIGA), Electro-
nicPartner, einige Online-Medien, dem
Priifinstitut Hansecontrol und eben der
Koelnmesse auch viele reichweitenstarke
Printmedien mit einer Gesamtauflage von
fast 2,6 Mio(!) gehéren. Und fiir Oster-
reich war auch heuer wieder (in der Jury
und als Laudator) P0.S.-Herausgeber DI
Andreas Rockenbauer mit dabei.

Aufgabe des Contests ist es, innovativ
herausragende Qualitdtsprodukte zu be-
nennen und publik zu machen. Plus X-
Awards werden in den Kategorien Inno-
vation, Bedienkomfort, Design, Ergo-
nomie und Okologie vergeben. Heuer
wurden mehrals 250 Produkte aus 15
Produktgruppen ausgezeichnet.

Jene Marken, die die meisten Awards in
ihrer Produktgruppe einheimsen
konnten, werden zudem mit dem Award
Most Innovative Brand ausgezeichnet.

Die diesjahrigen Sieger sind: Dyson
(Elektrokleingerdte), Miele (ElektrogroB-
geréte), Flir (Wohntechnologie), Metabo
(Elektrowerkzeuge), Wolf (Garten-
technik), Navigon (Car-Entertainment),
Canon (Fototechnologie), Panasonic
(Unterhaltungselektronik Video),
Packard Bell (IT), Samsung (Telekommu-
nikation) und Bose (Unterhaltungselek-
tronik Audio).

Fiir alle, die sich liber die Preistrager und
deren Produkte ganz detailliert infor-
mieren wollen: Seit 21. Mai sind alle dies-
jahrigen Siegerprodukte des Plus X
Awards in der ersten digitalen ,Hall of
Fame” unter www.plusxaward.de
sichtbar und eine Excel-Liste mit allen
Siegerprodukten kdnnen Sie auf
www.elektro.atunter ,Downloads” her-
unterladen.

PLUS X AWARD’

Kurz nach der Plus X Award-Night wurde
iibrigens bestatigt, dass auf der [FA 2008
zum vierten Mal in Folge die Siegerpro-
dukte der Consumer Electronics- und der
Hausgerate-Branche in der ,Hall of
Fame” auf (iber 1.100 m2 auch einem
breiten Publikum gezeigt werden. Unter-
stiitzt wird dieser Auftritt einmal mehr
von ElectronicPartner.

E&W P.0.S. * 3/Juni 2008
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Wie man mit Kunden kommuniziert

Hilfreiche Tipps

Man kann nicht nicht kommunizieren, hat Paul Watzlawick gesagt.
Jeder Kontakt mit einem (potenziellen) Kunden ist somit auch ein
Austausch von Botschaften und birgt die Chance zu einer echten
Begegnung. Dass das nicht immer ganz leicht ist, weili jeder, der
an der Verkaufsfront steht, nur allzu gut. Das Taschenbuch
,Kommunikation mit Kunden” gibt hilfreiche Tipps, wie man
diese Begegnung gewinnbringend gestalten kann.

do Haeske, der Autor des Ta-
U schenblichleins ,, Kommunikation
mit Kunden" teilt seinen Ratgeber
in sechs Bereiche. Ein Kapitel, dem er be-
sonders breiten Raum widmet, heift ,, Kom-

petenter Service — was ihn ausmacht und
wie man ihn erreicht”.

Aus der Sicht des Kunden

.Nicht die Erfillung vorab bestimmter Ser-
vicekriterien ist es, was den Erfolg im Um-
gang mit den Kunden ausmacht, sondern
die Erfullung der Kriterien, die aus der Sicht
des Kunden entscheidend sind”, sagt

Nachgelesen: Wie sag ich’s meinem Kunden?

Haeske und legt damit eine wichtige Ma-
xime fest: Die Kundenerwartung entscheidet
... Um diese allerdings einschédtzen zu
kénnen, empfiehlt der Autor einfach an-
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mutende, aber dennoch effektive Ubungen,
nimlich sich einen Uberblick tiber seine
Kundenstruktur zu machen: Wer sind die
typischen Kunden, mitdenen ich zu tun
habe? Gibt es spezielle Besonderheiten und
Charakteristika? Welche Erwartungen der
Kunden lassen sich davon ableiten? Wie
und inwieweit erfillle ich diese Erwartungen
konkret?

Vier Kunden-Grundtypen

Prinzipiell gibt es laut Haeske vier Grund-
typen, in die die Kunden eingeteilt werden
koénnten. Da wére einmal der Beziehung-
styp, unter anderem
.erkennbar an of-
fenem emotionalen
Ausdruck”. Er legt
Wert auf Harmonie,
zeigt sich sehr um-
ganglich undist ein
Kunde, dersich ver-
gleichsweise , leicht
binden lasse".

Der Unterhalter ist
ebenso an seinem of-
fenen emotionalen
Ausdruck zu erkennen,
allerdings bei sehr di-
rektem Auftreten. Er
braucht Bithne und
diese sollte manihm
auch geben -wenner
als Kunde wiederkommen soll.

Der Buchhalter scheint emotional uner-
schitterlich und tritt eher schweigsam be-
obachtend als direkt auf. Er mag es struk-

POS.

turiert, tbersichtlich, ordentlich, nachvoll-
ziehbar, belegbar.

Der Inspektor zeigt sich emotional un-
durchschaubar, tritt aber forsch und for-
dernd auf. Wer sich , auskennt”, der ge-
nieRt seinen Respekt.

Einteilung der Serviceuhr

Um mit all den unterschiedlichen Men-
schentypen, die einem als Kunde gegen-
berstehen kénnen, und ihren Anliegen
besser zurechtzukommen, kann man auch
die sogenannte Serviceuhr zu Rate ziehen.
Ihre Stundeneinteilung markiert wichtige
Voraussetzungen, um im der Kommuni-
kation mit Kunden erfolgreich zu sein:

v Fachkompetenz

v/ Schnelligkeit

v personlich sein

t/ Verbindlichkeit

¢ Initiative

¢/ Details werden beachtet

t/ Ehrlichkeit, wenn einmal ein Fehler
passiert ist

v/ Freundlichkeit

v Geduld

t/ Diskretion

v/ Flexibilitat

¢/ Engagement/Hilfsbereitschaft

P.0.S.

POS.

NFO

Mehr (iber eine gewinnbringende
Kommunikation mit Kunden, im
Speziellen iiber Kundengespréache im
Verkauf und am Telefon sowie tiber
den Umgang mit Beschwerden und
Reklamationen, istim praktischen
Taschenbuch der Pocket Business-
Reihe nachzulesen:

Haeske, Udo: ,,Kommunikation mit
Kunden - Kundengespréche, After
Sales und Reklamation”
Cornelsen Pocket Business;

ISBN 978-3-589-23425-47
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POS-Profi
Maciej Zawadka:

Er ist der ContentCard-
Champion. Der passio-
nierte Motorradfahrer und
Sportschiitze ist der
starkste Verkaufer in
Sachen ContentCard, mit
der ein Kunde zusétzliche
Navigationsservices zu
seinem GPS-fahigen
Nokia-Handy erwerben
kann, in Osterreich. Fiir
ihn ist der Voucher die
logische Erweiterung des
Zubehdrgeschiéfts im
Telekom-Fachhandel.

a"l

In der Mobilkommunikation ist Maciej Zawadka eher zufdllig gelandet. Jetzt Idsst ihn
die Branche allerdings nicht mehr los. Zu sehr fasziniert ihn die stidndige technische

Weiterentwicklung.

Der GContentGard-
Champion

n die Handy-Branche hat esihn nach

eigenen Angaben vor zehn Jahren

eher zufillig verschlagen. Nach dem
Abschluss seiner Schulausbildung hat Ma-
ciej Zawadka damals bei Cosmos in der Mo-
bilfunkabteilung angefangen. Jetzt kann
der Verkéufer beim Nokia-Spezialisten Mo-
bile Center in der SCS bei Wien nach ei-
genen Angaben nicht mehr von der Mo-
bilfunk-Branche lassen. lhn fasziniert vor
allem die standige Weiterentwicklungin
der Mobilkommunikation, vor allem auch
in Richtung Multimedia.
,Einmal in der Branche, immer in der
Branche", ist deshalb seine Uberzeugung.
.Jederkenntjeden und gute Fachkréfte
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sind hier sehr begehrt. Denn gut verkaufen
alleine reicht nicht. Man muss auch einen
sehr guten Uberblick tiber das Sortiment
haben, um dem Kunden immer das rich-
tige Produkt anbieten zu kénnen. "

Mehr als nur Hardware

Und daist Maciej Zawadka davon tiber-
zeugt, dass in Zukunft Hardware alleine
nicht mehr gliicklich macht. Daflir werden
Services eine immer groRere Bedeutung
gewinnen. Nokia hat hier ja schon mit der
ContentCard fiir seine Navigationsservices
den ersten Schritt gesetzt (siehe auch Seite
36).

Und als Verkaufer in einem auf Nokia-
Handys spezialisierten Geschafts ist man
hier naturlich an vorderster Front dabei.
Unser POS-Profi geht davon aus, dass die
zusatzlichen Services, die mit Hilfe der
ContentCard angeboten werden, in Zu-
kunft auch von den Endkunden ange-
nommen werden. Er vergleicht das mit
der Entwicklung der Mobilkommunika-
tion selbst. Waren vor zehn Jahren Mo-
biltelefone noch ein Minderheitenpro-
gramm, so kdnnten heute viele Benutzer
ohne Handy nicht mehr leben. Wobei die
ContentCard seiner Meinung nach einen
wichtigen Vorteil fir Kunden und Fach-
handel bietet.

E&W P.0.S. ¢ Nr.3/Juni 2008
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.Das ist ein einfacher Weg flir den End-
kunden, wie er zu seinen zusitzlichen Na-
vigationsservices wie sprachgefiihrte Na-
vigation oder einen Reiseflihrer kommt. In
der Vergangenheit musste der Kunde das
selbst Gibers Handy machen und seine Kre-
ditkartennummer angeben. Das haben
aber viele Endkunden nicht gemacht. Jetzt
empfehle ich die ContentCard immer gleich
mit, sobald der Kunde ein GPS-fahiges
Handy kauft. Denjenigen, die das Service
nur ausprobieren wollen, biete ich die Con-
tentCard mit dem Navigationsservice fir
einen Monatan*, so Maciej. , Als Service
fur Kunden, die sich weniger auskennen,
schalten wir nattrlich die Lizenzen auch
gleich frei und spielen das notwendige Kar-
tenmaterial auf dem Handy ein."

Erfolgsrezept

Das Erfolgsrezept ist dabei ganz klar der
unmittelbare Nutzen, der fir den Kunden

am Handy hat, und das
Mobiltelefon hat man
immer dabei. Das ist zB
recht praktisch flr einen
Urlaub. Da kann man
eine einmonatige Lizenz
zB firr Italien anbieten.”
Die meisten Lizenzen ver-
kauft Zawadka nach ei-
genen Angaben aller-
dings fiir das Navigati-
onspaket Deutschland,
Osterreich und die
Schweiz. Dass er die iber-
zeugenden Argumente
hat, hat Zawadka auch
beim ContentCard-Ver-
kduferwettbewerb be-

S

statigt. Hat er doch den Die ContentCard schétzt POS-Profi Maciej Zawadka
Bewerb souverdn ge- als einen einfachen Weg, wie der Kunde zu seinen

wonnen. Als verdienten
ersten Preis gab es dann
auch zwei EM-Tickets

Navigationsservices von Nokia kommt.

auch sofort erfahrbar ist. ,, Man muss den von Nokia. Was ihn besonders gefreut hat. Die ContentCard ist aber nur ein Aspekt
Kunden darauf ansprechen und die Vor- ~ Denn wann hat man schon die Moglich-  der sich verdndernden Anforderungen.
teile vorfiihren, die man mit Navigation  keit, so ein Turnier auch zu besuchen. Multimediafunktionen spielen ganz ge-

inode: Endlos surfen und
telefonieren zum FiXpreis:

;ﬁﬁ';’f' P

* Surfen ohne Batenllmﬁ e
* Um 0 Cent ins 6sterreichische

,-—_-." J

0800700 775 www.inode.at
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Der ContentCard-Champion

Als Nokia Care-Partner setzt man beim Mobile Center in der SCS auf Service-
Kompetenz. ,,Rund 80% der Kunden kommen beim ersten Mal wegen eines
Servicefalles zu uns”, erkldrt Maciej Zawadka.

nerell eine immer gréBere Rolle im Han-
dygeschaft und erfordern ein Mehr an Be-
ratung fir den Kunden, wie der 28-Jahrige
versichert: , Die Gerdte kénnen einfach
schon sehr viel, und die Kunden fragen
diese Funktionen auch nach. Vor allem Ju-
gendliche und Business-User stellen hohe
Anforderungen, aber man muss den
Kunden auch die verschiedenen Maglich-
keiten zeigen."

Servicekompetenz

Aber nicht nur bei den
ContentCards und den

Lieblingsfilm: Der Da Vinci Code
Ziel: Ein eigenes Unternehmen
Motto: Nutze den Tag.

Warum Verkaufer?: Es wird nicht
langweilig.

Kommunikation ist—sehr wichtig.
Was waren die Menschen ohne Kom-
munikation?

Hobbys: Motorrad fahren und Sport-
schieBen

Selbstheschreibung: Mochte alles
ausprobieren.

GroBter Traum: Reisen

12

neuen Funktionen der Handys zeigt Za-
wadka seine Qualitaten als Verkaufer. Al-
leine die Positionierung des Mobile Centers
sorgt fiir ein herausforderndes Umfeld. Denn
das Mobile Center filhrt zwar alle Netzbe-
treiber, aber vor allem ist das Unternehmen
ein Nokia Servicepartner und fuhrt aus-
schlieBlich Geréte des finnischen Herstel-
lers. Daraus folgt aber auch, dass der tiber-
wiegende Anteil der Kunden mit einem Ser-
vice-Anliegen ins Geschaft komme.

~Rund 80% der Kunden kommen beim er-
sten Mal wegen eines Servicefalles. Unser

Ziel ist es, hier den Kunden ein so gutes Ser-
vice zu bieten, dass er zufrieden wieder aus
dem Geschéft rausgeht, und ihn damit an
uns zu binden. So haben wir bereits viele
Stammkunden gewonnen, die dann auch
fur Zusatzkaufe offen sind", beschreibt der
Spitzenverkaufer die Strategie im Mobile
Center. Das erfordert allerdings auch ein
hohes MaB an Fingerspitzengefiihl. ,Da
muss man sehr gut auf den Kunden ein-
gehen, auch wenn er wegen seines defekten
Handys bereits aufgebracht ist. Das ist nicht
immer ganz einfach, schlieBlich sind wir hier
im Geschaft auch nur Menschen. "

Ins Schwarze

Seine Freizeit widmet der 28-Jahrige seinen
Hobbys: Motorradfahren und Sport-
schieBen. Wobei ihn beim SchieBen vor
allem die hohen Anforderungen an die Kon-
zentrationsfahigkeit und Selbstbeherr-
schung sowie Atemtechnik ansprechen.
»Da muss man total ausgeglichen sein, an-
sonsten braucht man gar nicht anfangen*,
so Zawadka.

Ansonsten probiert er nach eigenen An-
gaben schon gern einmal etwas Neues aus.
Wenn er sich auch nicht als Draufganger
sieht, soist da doch eine gewisse Tendenz
zu Adrenalin-Sportarten feststellen. Nach
einem Bungee-Jump will er sich deswegen
als ndchstes beim Fallschirmspringen ver-

suchen. P.O.S.

Mit Kompetenz im Service gewinnt man wiederum beim Mobile Center viele
Stammkunden. Diese sind dann auch offen fiir Zusatzkdufe oder eben Content-
Cards.

E&W P.0.S.  Nr.3/Juni 2008
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Heute schon wissen, woran die

anderen erst morgen denken

":-'!ll.'ll'I:('

Fukeunfi
Strategie als

Dr. Pero Micic zahlt zu den renommier- s

testen Experten auf dem Gebiet der
Zukunftsforschung. Im Rahmen des
E&W-Maxday vermittelte er, wie jedes
Unternehmen mit geringem Aufwand

Vision

sdi

Liberrase sendde

bereits in der Gegenwart die Basis fiir Zukunft

den geschéftlichen Erfolg in der

Uberraschurgen. um
gEfistet 21U sEin

Zukunft schaffen kann. Im Gegensatz zu

Jahrmarkt-Scharlatanen blickt Micic
dafiir aber nicht in irgendwelche
glasernen Kugeln, sondern durch fiinf

Ungewisse heranzugehen.

unterschiedliche Zukunftsbrillen.

ie Frage, was die Zukunft bringen

wird, ist so alt wie die Mensch-

heit selbst. Die Antwort darauf
kann auch ein Experte wie Pero Micic nicht
geben, doch die Ungewissheit ldsst sich re-
duzieren. Und zwar deutlich, wenn man
nur einen kleinen Teil der Zeit daftir auf-
wendet, sich auf das Zukiinftige vorzube-
reiten.
Schon vor 2.000 Jahren legte der griechi-
sche Philosoph Seneca mit folgendem Zitat
den ,,Grundstein" fiir Micics Disziplin: ,, Die
Zeit wird kommen, in der sich unsere Nach-
kommen wundern werden, dass wir so of-
fenbare Dinge nicht gewusst haben.” Genau
damit beschaftigt sich Zukunftsmanage-
ment: Dinge, die scheinbar im Verborgenen
liegen, ans Tageslicht zu befoérdern. Wie
Micic an einigen Beispielen verdeutlicht,
ist das Wissen um die Zukunft oftmals be-
reits in den Kopfen vorhanden, es muss so-
zusagen nur noch aus den finsteren Win-
keln des Gehirns , herausgekitzelt” werden:
Mobiltelefonie etwa ist keine Entwicklung
der jlingeren Vergangenheit — bei der Deut-
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schen Bahn kamen Mobiltelefone bereits
1918 zum Einsatz. Oder die heute viel ge-
priesene Videotelefonie — erstmals im Jahre
1936 realisiert. Und selbst der Hybridan-
trieb von Kraftfahrzeugen ist kein Resultat
der Hightech-Forschung, sondern bereits
seit iber 100 Jahren bekannt.

Simples Werkzeug

Um dieses in uns schlummernde Wissen
offenzulegen, kommt Micic mit einem ein-
fachen Werkzeug aus: Die fiinf Zukunfts-
brillen. Jede von ihnen steht fiir eine Be-
trachtungsweise, wie sich aktuelle Ver-
héltnisse und Gegebenheiten auf das
Zukunftige ummiinzen lassen:

¢/ Die blaue Brille steht fiir die wahr-
scheinliche Zukunft und lieBe sich
auch als ,,Unternehmerbrille” be-
zeichnen. Durch die blaue Brille wird
die Zukunft beobachtend, distanziert
und rational betrachtet.

t/ Die griine Brille richtet den Blick auf
die gestaltbare Zukunft und be-

Wahrscheinliche
Fubgunit
" Annahman Ll
s Kommme ndi

Gestalthare
Jubewindt

Charncen [ el
Entwicklung

Ancustreits fukurf
Die Vision als Finlhlid

Die fiinf Zukunftsbrillen dienen beim Zukunftsmanagement als
Werkzeug und stehen fiir unterschiedliche Perspektiven, um an das

Gib dir den Blick!

schreibt die Chancen und méglichen
Richtungen und Destinationen, die
dem Unternehmen offenstehen.
Entscheidend ist, diese Chancen
durch das Betrachten und die Ana-
lyse zukunftsrelevanter Faktoren
auch zu erkennen.

Die gelbe Brille beschreibt die ange-
strebte Zukunft. , Welches Bild ver-
mittelt das Unternehmen an die Mit-
arbeiter?”, lautet eine typische
Frage. Micic zieht einen interes-
santen Vergleich: , Esist wie Puzzle
bauen —niemand puzzelt ohne
Vorlage. Und wenn doch, ist das
duBerst ineffizient."”

Die rote Brille steht fiir die Giberra-
schende Zukunft und bildet somit
den Ausgleich zur blauen Brille. , Wir
missen unser Hirn dazu zwingen,
auch daran zu denken”, mahnt Micic
und hat zur Veranschaulichung ein
Zitat des Philosophen Sokrates parat:
,Esist wahrscheinlich, dass etwas
Unwahrscheinliches passiert.”

E&W P.0.S.  Nr.3/Juni 2008
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v/ Die violette Brille befasst sich mit der
geplanten Zukunft: Die Taten und
Schritte, die gesetzt werden, um Zu-
kunft zu schaffen. Sie ist somit Teil
des unternehmerischen Tagesge-
schafts.

Betrachtet man nun die Zukunft durch diese

funf Brillen, lassen sich zuvor unerkannte

Chancen ans Licht bringen. Micic warnt

aber davor, Chancen und wahrscheinliche

Ereignisse mit Prognosen zu verwechseln:

. Eine Uberlegung sollte jeden stets be-

gleiten: Wiirde ich mein Geld auf diese An-

nahme verwetten? — Falls nicht, verwirft
man diesen Gedanken am besten wieder.

Die Strategien sind immer logisch, es sind

die Annahmen, an denen Unternehmen

scheitern”, Ubertragt Micic diese Forde-
rung in den Geschéftsalltag.

Rundumblick

Um Chancen zu erkennen, ist es notwendig,
zu beobachten, was rund um einen selbst
vor sich geht. Wie Micic erklart, sind sich
das menschliche Leben und Unternehmen

DIE WELT WURDE NICHT FUR EIN
STANDARDOBJEKTIV GESCHAFFEN.

in einem Punkt sehr &hnlich: Bei beiden
folgt eine, tiber wenige Monate oder viele
Jahre andauernde Ara auf die andere. Zu-
kunftsmanagement lasst sich somit auch
als ,Nachdenken tiber die niachste Ara in
einer sehr komplexen Welt" beschreiben.
Ausloser fiir die nichste Ara sind in vielen
Féllen Krisen, die zum Teil selbst herbeige-
fuihrt werden miissen. Diese Krisen kbnnten
zumeist klein gehalten werden, da es aber
zu den Eigenschaften des Menschen gehort,
Krisen vor sich herzuschieben oder zu ver-
drdngen, werden aus anfanglichen Miicken
am Ende Elefanten.

.Daher ist es notwendig, rechtzeitig dar-
Uber nachzudenken, was die Zukunft
bringen wird", so Micic. , Mit einem zeit-
lichen Aufwand von nur 2-3 % lassen sich
70% des zukiinftigen geschéftlichen Er-
folges bestimmen”, hélt der Experte fest
und rat, regelméBig in sich zu gehen und
dartiber nachzudenken, was die nichsten
zB zehn Jahre bringen werden.

An diesem Punkt schldgt uns unser Denken
aber ein weiteres Schnippchen: Der Wunsch
des Menschen, zu wissen wie die Zukunft

— — e ——

PO.S

wird, stehtin volligem Gegensatz zu jenem
Waunsch, eben diese Zukunft selbst zu ge-
stalten. Aus Sicht des Firmenchefs bringt
seine Fiihrungsrolle daher vor allem eines
mit sich: Verantwortung. Denn nur der Un-
ternehmer selbst entscheidet dartiber, wohin
das Unternehmen und die Mitarbeiter ge-
fuhrt werden.

Die Vision ist entscheidend

Zum entscheidenden Kriterium wird somit
die Vision des Unternehmers: Wenn dieser
seine Vision nicht an die Mitarbeiter richtet,
schaffen sich die Mitarbeiter selbst Bilder.
Durch unterschiedliche Perspektiven und
Richtungen ist Chaos die logische Konse-
quenz. Micic definiert Vision daher als , das
konkrete Bild einer faszinierenden, ge-
meinsam erstrebten und realisierbaren Zu-
kunft.” Dabei ist zu berlcksichtigen, dass
die Visionimmer auch in der Gegenwart
wirkt und aus diesem Grund regelmaRig
einer Priifung unterzogen werden sollte:
Bei Abweichungen muss man sich entweder
selbst wieder an der Vision orientieren oder

Panasonic

ideas for life
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die Vision muss korrigiert werden. Dariiber
hinaus sollte man stets im Hinterkopf be-
halten, dass ein kleiner Unterschied heute
eine grofRe Wirkung morgen haben kann.
Daher mussen sdmtliche, die Zukunft be-
treffende Uberlegungen schon jetzt Rele-
vanz besitzen.

Die fiinf Brillen in der Praxis

Eine Vision zu haben, bedeutet zugleich,
gewisse Informationen und Aspekte be-
wusst auszuklammern. Im Zuge der Uber-
prufung ist daher ein Blick durch die rote
Zukunftsbrille — das Unerwartete — ebenso
unerlasslich wie der Blick durch die blaue
Zukunftsbrille — das Wahrscheinliche —, die
gemeinsam die Basis jeder Vision bilden.
Wie Micic betont, ist es aber nicht die Wahr-
scheinlichkeit, mit der ein Ereignis eintritt,
die zahlt, sondern vielmehr die tatséchliche
Auswirkung flr einen solchen Fall. ,, Man
muss sich die Extreme vorstellen”, erklart
Micic, ,etwa anhand der Frage, was pas-
sieren wiirde, wenn innerhalb von fiinf Wo-
chen der Umsatz um 50% einbrédche.”
Daran reiht sich eine noch viel elementa-
rere Frage: ,Woflr genau werde ich ei-
gentlich bezahlt?"
Unabhangig von der Antwort gilt es, durch
die griine Zukunftsbrille zu blicken und sich
zu fragen: , Wie viele gute Chancen und
Zukunftskandidaten kann ich erkennen?
Und welche Alternativen dazu gibt es?"
Denn als eines der zentralen
Probleme in der Praxis

Dr. Pero Micic

Dr. Pero Micic gilt international als
einer der fithrenden Experten flir Zu-
kunftsmanagement. Er ist Vorstand
der FutureManagementGroup AG
(www.futuremanagementgroup.com)
und berét Fiihrungsteams und Stra-
tegen von groBen Konzernen und des
flihrenden Mittelstandes. Micic ist
Griindungsmitglied der Association
of Professional Futurists in den USA
sowie Vorsitzender im Beirat der
European Futurists Conference.
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Gib dir den Blick!

entpuppt sich, dass oft nur die gleiche ,, Stan-
dardzukunft” gesehen wird —auch vom
Mitbewerb. Micic rat daher, drei bis vier
potenzielle Identidaten zu entwerfen und
diese gegeneinander antreten zu lassen —
der Sieger ist dann die wahrscheinlich beste
Strategie fur die Zukunft.

Fragen fiir den EFH

Davon ausgehend, lassen sich entspre-
chende Zukunftsfragen fir den Elektro-

Pero Micic ist sich bewusst, dass ,in der
Trend- und Zukunftsforschung viel Unsinn und
Scharlatanerie betrieben wird.” Deshalb
sollte man sich selbst bei jeder Annahme die
Frage stellen: ,,Wiirde ich darauf mein Geld

verwetten?”

fachhandel formulieren, zB ,, Wie wird sich
der Umfang des Online-Handels in den
néchsten zehn Jahren entwickeln?" oder
. Wird sich das intelligente Haus durch-
setzen?" Bezliglich des Online-Handels
konnten die Antworten folgendermafBen
aussehen: Das Internetgeschéft stagniert
(Extrem A) vs. der Anteil steigt auf 80%
des Gesamtumsatzes (Extrem B) vs. da-
zwischenliegende personliche Annahme.
Betrachtet man einige aktuelle Erkennt-
nisse, Trends und mehr oder weniger weit
verbreitete Entwicklungen, kommt man
zu einer Reihe von Uberlegungen, die in
der Zukunft zur Realitat werden konnten.
ZB die fortschreitende Dematerialisierung
und Virtualisierung: Wie die LP weitge-
hend durch MP3-Files ersetzt wurde,
konnten Videotelefonate an die Stelle von

Geschéftsreisen treten oder die virtuelle
Anwesenheit der Gaste wdchentliche Fa-
milienfeiern ermdéglichen.Oder das infor-
matisierte Gesundheitsbadezimmer, das
- neben komfortspendender Gebdude-
technik — mittels Atemkontrolle zum all-
morgendlichen Gesundheitscheck ruft und
anhand der Farben griin (alles in Ordnung),
gelb (Arzt bzw Avatar konsultieren) und
rot (Zugang zu diversen Gerdten und
Rdumen bleibt verwehrt) den eigenen kor-
perlichen Zustand zum Ausdruck bringt.
Ein weiteres Beispiel ist die Femi-
nisierung: Zunehmend etablieren
sich Frauen als Entscheidungs-
trager. Diesbeziiglich lautet eine
entscheidende Frage: Wollen bzw
sollen Frauen anders behandelt
werden als Ménner? Die Antwort
darauf liefert eine Studie beim
Produktkauf: Wéhrend bei Man-
nern viele Informationen einen
schweren, langwierigen Ent-
scheidungsprozess zur Folge
haben und daher wenig Infor-
mation zielfiihrend ist, sammeln
Frauen samtliche verfligbaren In-
formationen und erhdhen da-
durch die Komplexitatimmer
weiter, um am Ende trotzdem eine
schnelle und intuitive Entschei-
dung zu treffen.

Worauf es ankommt

Zusammenfassend sind fir erfolgreiches
Zukunftsmanagement zwei Punkte ent-
scheidend: Zum einen, die eigene Umge-
bungimmerim Auge zu behalten, nach
zukunftsrelevanten Faktoren zu suchen
und in regelmaBigen Abstanden die daraus
gewonnen Erkenntnisse mit der personli-
chen/unternehmerischen Vision in Ein-
klang zu bringen, zum anderen die — oft-
mals nicht einfach umzusetzende - Be-
dingung, dass alle Mitarbeiter im Unter-
nehmen an einem Strang ziehen und im
Sinne der unternehmerischen Vision
agieren. Es gilt, was Thomas von Aquin
bereitsim 13. Jahrhundert sagte: , Fur
Wunder muss man beten, fir Verdnde-
rung muss man arbeiten.” P.0.S.
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Die ausgezeichneten Technologie-Produkte des Plus X Awards 2008 in E&W:

g m L[T\ préasentiert den
SRL

Plus X Award’

Europas groBter Technologie-Contest

Merken Sie sich diese Siegel. Sie werden lhnen Orientierung bei der
Sortimentsgestaltung geben. Eine namhafte Jury aus unabhéngigen
Fachjournalisten und urteilssicheren Technologie-Experten hat entschieden:
Die Produkte auf den folgenden Seiten gehdren zur Qualitatselite des
Warenmarktes. Dafiir wurden sie mit dem Plus X Award® ausgezeichnet.

Informationen zum Plus X Award®: www.plusxaward.de
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Produktgruppe | Unterhaltungselektronik

'

Marke: Panasonic Marke: Samsung Marke: JVe Marke: Metz

Bezeichnung: TH42PZ85 Bezeichnung: LE-46A656A Bezeichnung: LT-42890 R Bezeichnung: Primus 42 FHDTV /R

ausgezeichnet fiir: | Innovation und ausgezeichnet fiir: | Design und Bedienkomfort ausgezeichnet fiir: | Design und Okologie ausgezeichnet fiir: | Design und Bedienkomfort
Bedienkomfort
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Metz
Linus 42 FHDTV /R
Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Panasonic
TX37LZD80

Innovation und
Bedienkomfort

Hitachi
UT32H70E

Innovation, Design
und Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Panasonic

TX32LZD80
Innovation und
Bedienkomfort

Medion
MD36046
Design

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

ITT
ITT LCD 32-4000HD-S2
Bedienkomfort

Full HD BluRay-Player
Panasonic
DMP-BD30EG-K
Innovation und
Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

DVD-Recorder

Panasonic

DMR-EH685EG
Bedienkomfort

35 in 1-Cardreader
Hama

PhotoPlayer 1080i
Innovation und
Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Video Enhancer
Bose

VS-2
Bedienkomfort

Marke: Monster Cable
Bezeichnung: Advanced HDMI Switcher
ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

HDMI Kabel

Monster Cable
Advanced HDMI Cable

Innovation

Monitorkalibrationstool
Marke: Datacolor
Bezeichnung: Spyder3Pro
ausgezeichnet fiir: | Design und Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Leinwand
Davision
iMasque
Bedienkomfort

finite elemente
modul

Innovation, Design
und Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Vogels
Compose
Design

Panel-Halterung

Vogels
Glider
Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Panel-Halterung
Sanus

LR1A & LRF118
Bedienkomfort

DVD-Entertainment-System
Bose

Lifestyle V30
Innovation, Design
und Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Lifestyle V20
Innovation, Design
und Bedienkomfort

DVD-Entertainment-System

pxa_2008_e_und_w_13.06.08.indd 2
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( Produktgruppe | Unterhaltungselektronik )

DVD-Entertainment-System

$-302
Design und Bedienkomfort

Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

DVD-Entertainment-System

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Lifestyle 38
Innovation und
Bedienkomfort

DVD-Entertainment-System Design-Audio-DVD-System
JVC
Bezeichnung: NX-F7

ausgezeichnet fiir: | Design und Bedienkomfort

3-2-1GSXL
Bedienkomfort

Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

AN-Receiver
Denon
AVR-4308

Innovation und
Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Vollverstarker
Marke: Linn

Bezeichnung: Majik-i
ausgezeichnet fiir: | Design und Bedienkomfort

Receiver

Magnat
MC1
Bedienkomfort

CD-Spieler
Audionet
ART G2
ausgezeichnet fiir: | Innovation

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:

Plattenspieler

Clearaudio
Statement
Innovation

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Lautsprecher & Netzkabel

HMS Elektronik
Gran Finale Jubilee LS / SL
Innovation

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Netzfilter / Stromverteilung
Marke: HMS Elektronik
Bezeichnung: Energia Definitiva
ausgezeichnet fiir: | Innovation und Design

Standlautsprecher

Audiodata
Avancé
Innovation und Design

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

[ ]
N
Standlautsprecher
Marke: Heco
Bezeichnung: The Statement

ausgezeichnet fiir: | Innovation und Design

Standlautsprecher

Marke: Canton
Bezeichnung: Karat 770 DC
ausgezeichnet fiir: | Design

Standlautsprecher

Standlautsprecher

Boston Acoustics
HS 450
ausgezeichnet fiir: | Design

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:

finite elemente
modul LS
Design

Bezeichnung:

Lautsprecher

Snell Acoustics
Bezeichnung: K7

Marke:

ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

Lautsprecher
Boston Acoustics
SoundWare
ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:

X-Space Surround System
Denon

DHT-FS3

ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

Bose

L1 Modell Il System
Innovation und
Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
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(Produktgruppe | Unterhaltungselektronik )

LCD-Lautsprecher-Set Kabelloser Ohrhirer

Marke: Boston Acoustics Marke: Sennheiser

Bezeichnung: TVee Modell Two Bezeichnung: MXw1

ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort ausgezeichnet fiir: | Innovation, Design
und Bedienkomfort

Surround Kopfhirer
Beyerdynamic
Headzone Home
Innovation

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Kopfhirer

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Kopfhirer Kopfharer
Marke: Monster Cable Marke: Sennheiser
Bezeichnung: Beats by Dr. Dre Bezeichnung: PXC 450
ausgezeichnet fiir: | Design ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

Marke: Denon
Bezeichnung: AH-C551
ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

Ohrhorer
Shure
SE10
Bedienkomfort

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

High-End-Ohrkanal-Hdrer MP3-Sonnenbrille

Marke: Sennheiser Marke: Oakley
Bezeichnung: CX 95 Style Bezeichnung: SPLIT THUMB
ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

WLAN Music System
Marke: Denon
Bezeichnung: §-52
ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

iPod Dockingstation
Marke: Bose

Bezeichnung: SoundDock

ausgezeichnet fiir: | Design und Bedienkomfort

iPod Netzwerk-Dock

Denon
ASD-3W
Bedienkomfort

Radio-Wecker
Marke: $0Noro
Bezeichnung: cubo elements
ausgezeichnet fiir: | Design

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Micro HiFi-Anlage
Marke: ImT
Bezeichnung: ITT MSR 30-100
ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

Camcorder
Canon
HF10
Innovation, Design,
Bedienkomfort und Ergonomie

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Camcorder
Panasonic

HDC-HS9EG-S
Innovation und
Bedienkomfort

Camcorder
Canon
FS100
Design, Bedienkomfort
und Ergonomie

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:

Camcorder

Marke:
Bezeichnung: GZ-MG330
ausgezeichnet fiir: | Bedienkomfort

DSLR-Kamera
Canon

EOS 450D
Bedienkomfort
und Ergonomie

Marke:
Bezeichnung:
ausgezeichnet fiir:
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EU-Kommission startet Konsultationsrunde

Datenroaming
unter der EU-Lupe

Roaming bleibt auf der Agenda der EU. Nach der Regulierung beim
Sprachroaming im Vorjahr, ist jetzt das Datenroaming im Visier der
EU-Kommission. Ein VorstoB, der bei der Mobilkom auf wenig
Gegenliebe stafit, dort setzt man auf Wetthewerb.

it dem Start der
M Konsultationsrunde
hat die EU-Kom-

mission die ndchste Phase
er6ffnet. Bis 2. Juli haben Netz-
betreiber, Politiker und Ver-
bande aus den 27 Mitglieds-
staaten Zeit, ihr Feedback zur
Roaming-Regulierung abzu-
geben. Dabei geht es nicht nur
um eine Uberpriifung der Re-
gelung vom vergangenen Jahr,
sondern auch um Themen wie
.unfreiwilliges Roaming"
(wenn sich beispielsweise das
Handy in Grenznahe ins aus-
landische Netz einbucht), oder
ob sich die Taktung bei
Roaming zu Ungunsten der
Kunden verandert hat.

Eingriff notwendig?

Die groBten Auswirkungen
konnte die Informationsrunde
allerdings auf das Thema Datenroaming
haben. Je nach Ergebnis der Kon-
sultationen will sich ndm-

P G s lich die Kommission ent-
[ 4 [ 4 -

ACTS A1 Europedata

Mit 9. Mai hat die Mobilkom die
Kosten flir mobile Datendienste neu-
erlich reduziert—um bis zu 25%.
Dieser A1 Europedata-Tarif gilt sowohl
fiir neue als auch bis bereits beste-
hende Kunden des Netzbetreibers.

Nr.3/Juni 2008 ¢ E&W P.0.S.

scheiden, ob auch hier ein Eingriff in den
Roaming-Markt notwendig ist. Da die zu-
standige Kommissarin Vivan Reding schon
im Frihjahr mehrmals beméngelt hatte,
dass die Roamingkosten bei Daten und
SMS weiterhin zu hoch seien, kann man
davon ausgehen, dass die EU-Kommission
einer Regulierung hier nicht abgeneigt ist.

Mobilkom setzt
auf Wetthewerb

Von sich aus aktiv in der Sache Daten-
roaming wurde die Mobilkom.

TELEKOMMUNIKATION.

Der Netzbetreiber hat mit 9. Mai bei seinem
Tarif , A1 Europedata” die Kosten fir mo-
bile Datendienste um bis zu 25 % reduziert.
Der neue A1 Europedata gilt sowohl fur
neue als auch fir bereits bestehende
Kunden.

. Mit dieser neuerlichen Preissenkung sind
die Kosten fiir die Nutzung von Daten-
diensten im Ausland so niedrig wie nie
zuvor”, erklart Dr. Hannes Ametsreiter,
Vorstand Marketing und Customer Ser-
vices, Mobilkom Austria, auch unter Hin-
weis auf die Konsultationen der EU. , Par-
allel zur attraktiven Preisentwicklung der

Wihrend die EU-Kommission mit einer Konsultationsrunde die nachsten Schritte in Sachen
Roaming setzt, wird die Mobilkom von sich aus aktiv: Der Netzbetreiber iiberarbeitet seinen Tarif
fiir mobile Datendienste ,,A1 Europedata” und senkt damit die Roaming-Kosten um bis zu 25%.

letzten Jahre ist das im Ausland konsumierte
Datenvolumen kontinuierlich angestiegen:
Allein im Jahr 2007 sind die Kosten ftr A1-
Kunden insgesamt um die Hélfte gesunken,
wdhrend sich die Datenmengen insgesamt
verdoppelt haben.*

Deswegen ist es nicht verwunderlich, dass
man bei der Mobilkom auf den Markt ver-
traut und einen weiteren Eingriff ablehnt.
SchlieBlich wiirde dadurch die Entwicklung
von neuen Angeboten behindert.

P.0.S.
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DVB-H hoch-
offiziell ,,on air*

Allen Unkenrufen zum Trotz
ist das neue Fernsehen am
Handy doch planméBig am

6. Juni auf Sendung
gegangen. Bei der feierlichen
Startzeremonie war auch ein

Uberraschungsgast mit
dabei. Die Mobilkom hat
sich im letzten Moment
neben One und 3 dem Kon-
sortium um Media Broad-
cast angeschlossen.

um Sendestart am 6. Juni haben sich

die Vorstdande der drei beteiligten

Netzbetreiber, Hannes Ametsreiter,
Marketing-Vorstand der Mobilkom, Michael
Krammer, CEO von One, sowie Berthold
Thoma, CEO von 3, eingefunden, um zu-
sammen mit Medienministerin Doris Bures
den kommerziellen Start des neuen Fern-
sehens am Handy zu feiern. So richtig
trocken kann die Tinte auf den Vertragen
der Mobilkom noch nicht gewesen sein,
denn der Netzbetreiber hat den Vertrag
mit der Media Broadcast erst am Vortag
unterzeichnet.
3 und One konnten deswegen auch schon
einige Tage vor dem offiziellen Sendestart
ihre neuen Handy-TV-Angebote vorstellen,
wdahrend die Mobilkom eine kleine An-
standspause einlegen musste. Sprich es

22

TELEKOMMUNIKATION

Hannes Ametsreiter, Marketingvorstand der Mobilkom, One-CEO Michael Krammer
und 3-CEO Berthold Thoma nahmen gemeinsam mit Medienministerin Doris Bures
den kommerziellen Sendestart von DVB-H in Osterreich vor.

PlanmaBiger
Sendestart

ging um die Erfillung der letzten behord-
lichen Auflagen. Aber am 13. Juni war es
auch bei der Mobilkom soweit.

Bei 3 und One erwartet man sich jeden-
falls einiges von DVB-H. , Damit hat man
wirklich Fernsehen mit einer entsprechend
hohen Qualitdt und einfacher Bedien-
barkeit am Handy. Bei dieser Technologie
sind wir zusammen mit 3 eindeutig Tech-
nologie-Fihrer", so One-VL Josef Glu-
dovatz.

Empfangbarist der neue Dienst vorerst
wie bereits angektindigt nurin den vier
Sendegebieten Wien, Innsbruck, Salzburg
und Klagenfurt — den Spielstatten der Euro.
Bis zum Jahresende sollen dann allerdings
mehr als 50% der Bevélkerung mit DVB-
H versorgt werden kdnnen.

Friihstart

One hat ja gewissernmaRen einen Frih-
startin das kommerzielle DVB-H-Zeitalter
hingelegt. Der Netzbetreiber startete mit
dem Verkauf des DVB-H-fdhigen N77 be-
reits am 27. Mai —allerdings nur in seinem
Webshop. Bis zum offiziellen Sendestart
am 6. Juni hatte der Betreiber dann das
Handy aber auch in den Fachhandel und
seine One Worlds gebracht. , Wir rollen
Uber den gesamten EFH aus. Der Fokus
liegt aber logischerweise auf den vier Spiel-
statten, da hier der Dienst empfangbarist”,
50 One-VL Josef Gludovatz. ,, Mit der neuen
Technologie zusammen mit dem aggres-
siven Angebot wollen wir moéglichst viele
Kunden ansprechen.” In Kombination mit
dem Tarif , GroRe Plaudertasche” und dem

E&W P.0.S. ¢ Nr.3/Juni 2008



TELEKOMMUNIKATION

Das Nokia N77 ist quasi das Standard-Handy fiir DVB-H in Osterreich. Sowohl
One, als auch 3 und die Mobilkom verwenden das Handy fiir den Start des

kommerziellen DVB-H-Betriebs.

Handy-TV-Paket gibt es das N77 um 9 Euro.
Wobei das Handy-TV-Paket bei einer An-
meldung bis Ende August bis zum Jahres-
ende gratis zu haben ist. Ab Jinner 2009
zahlen die Kunden dann firihr ,,Handy-TV-
Paket" 9 Euroim Monat.

Fiir das Handy-TV per DVB-H hat One das
Kunstwort Guckuck! geprégt, das fir ,Femnseh
gucken" stehen und die Vorteile von DVB-
H vermitteln soll. Ob sich dieses Wort aller-
dings wirklich durchsetzen wird, bleibt ab-
zuwarten.

—
el

Mit diesem Bluetooth-Dongle kann auch das
N73 DVB-H empfangen. Diese Kombination

hat 3 auch in der Pipeline.

Nr. 3/Juni 2008 e E&W P.0.S.

EinLeben lang

Am 30. Mai hat auch 3 nachgezogen und
dabei gleich das Startangebot von One ge-
kontert. Als besonderen Kéder bietet dieser
Betreiber seinen Kunden ein ganz spezielles
Zuckerl: Fur jene Kunden, die das Handy
zusammen mit dem Tarif ShowTime XL an-
melden, ist das Paket MoreDVB-H ein 3-
Leben lang gratis. In allen anderen Ver-
tragstarifen kann der Benutzer DVB-H bis
Jahresende gratis nutzen. Danach kostet
das Service 6 Euro pro Monat. Als Handy
fuhrt 3 fir den Beginn ebenfalls
das Nokia N77 in den Kampfum
die Kunden, das ab 69 Euro ange-
boten wird. Der Betreiber hat al-
lerdings schon das N73 mit einem
dazupassenden DVB-H-Dongle
in der Pipeline.

Die neue Technologie wird vom
Netzbetreiber natirlich auch me-
dial entsprechend unterstiitzt. Eine
gemeinsame Kampagne mit Nokia
soll fiir den entsprechenden Schub
sorgen. Vom Publikumsinteresse
her zeigt man sich bei 3 kurz nach
dem Start recht zufrieden. ,Nach
den ersten Tagen kann man be-
reits sagen, dass das Interesse an
der neuen Technologie sehr groB
ist. DVB-H verkauft sich wirklich
gut. Man muss nur einmal die Bild-
qualitit gesehen haben, um davon
Uberzeugt zu sein”, wie 3-VL Karl
Schiirz versichert. Beim Verkauf

POS.

konzentriert sich 3 derzeit ebenfalls auf die
Sendegebiete.

Gesamtanhieter mit
zwei Paketen
Am 13. Juni war es dann
auch von Seiten der

A

Sendeverfahren

Das nun eingefiihrte DVB-H wird das
Streamen von TV-Sendungen mittels
UMTS auf das Handy nicht ver-
dréngen, sondern erganzen. Der
Grund: Die beiden Ubertragungstech-
nologien ergénzen perfekt.

DVB-H

DVB-H funktioniert wie Radio oder
Fernsehen nach dem Prinzip ,,one-to-
many“: Ein Sender strahlt das Pro-
gramm unabhdngig vom Empfénger
ab. Das bedeutet, dass viele Zuseher
gleichzeitig mobil fernsehen konnen.
Damit eignet sich diese Technologie
fiir die Ubertragung von Kanélen, die
stark nachgefragt werden wie ORF
oder ATV.

Gegeniiber DVB-T wiederum verfiigt
das Handy-TV wiederum (iber eine
groBere Auswahl an Kandlen. Gleich-
zeitig ist die Technologie fiir den mo-
bilen Einsatz optimiert. Dh, dass DVB-
Hauf den Einsatz in der Bewegung
ausgelegtist und einen geringeren
Stromverbrauch aufweist.

UMTS-Streaming

Streaming per UMTS bietet sich wie-
derum fiir Spartenkanéle mit einer
eingeschrénkten Zielgruppe an, wo es
sich schlicht nicht auszahlt, fiir diesen
Senderim begrenzten DVB-H-Fre-
quenzspektrum einen Platz frei zu
raumen. Hier erlaubt ein UMTS-
Stream die effiziente Nutzung der zur
Verfiigung stehenden Ubertragungs-
kapazitaten, da der Content ,,one-to-
one“von der Mobilfunkbasisstation
auf das entsprechende Handy iiber-
tragen wird.
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Mobilkom soweit. Dabei bietet der Mobil-
funker seinen Kunden zwei unterschied-
liche Pakete an: das kostenpflichtige Kom-
plettangebot mit 22 Kanélen sowie das ko-
stenlose Basispaket mit sechs TV-Sendern.
Allerdings kénnen Kunden, die sich bis zum
14. August ein Nokia N77 kaufen, das ge-
samte DVB-H-Angebot bis zum Jahresende
kostenlos nutzen. Danach kostet das neue
+A1TV Plus" mit 22 Fernseh- und finf Ra-
diokandlen 9 Euro pro Monat.

Die Mobilkom hat fiirihr Angebot einen
eigenen Weg gewahlt: Das A1 TV Plus-
Paket ist technologietibergreifend. Dh, dass
die Mobilkom Handy-TV per DVB-H und
UMTS-Stream in einem Angebot vereint
hat. Damit sind 15 der TV-Kanéle per DVB-
H empfangbar, die restlichen sieben aber
als UMTS-Stream. AuBerhalb der DVB-H-
Empfangsgebiete stehen die beliebtesten
DVB-H-Kanéle ebenfalls als UMTS-Stream
zur Verfligung. Die Mobilkom bietet das
Nokia N77 mit dem ,, A1 Komplett Paket"
flir 49 Euro.

Das Programm

DVB-H istin Osterreich
mit insgesamt 14

TELEKOMMUNIKATION

PlanméaBiger Sendestart

Kanalen auf Sendung gegangen: Das An-
gebot umfasst ORF 1, ORF 2, ATV, Puls 4,
Pro7 Austria, RTL, Sat1 Osterreich, VOX,
LAOLA1.tv, LaLa TV, Red Bull TV, RTL 2,
N24, Super RTL und Krone TV sowie die
Radioprogramme O3, FM4, Kronehit, O1
und LoungeFM.

Mittelfristig soll dieses Angebot durch in-
teraktive Dienste erganzt werden, wie von
Netzbetreiberseite zu horen war. Nicht zu-
letzt erhoffen sich die Mobilfunker hier-
durch zusatzliche Einnahmen.

Hanger beim Test

Einsist klar, DVB-H ist eine neue Techno-
logie. Und auch wenn es bereits einen Test-
betrieb gab, so weist das System dennoch
einige kleine Schwachen auf. Beim ersten
Test von DVB-H in der P.O.S.-Redaktion
ergab sich gleich einmal ein Hanger. Das
Test-N77 wollte nicht mehr das TV-Pro-
gramm abspielen. Ein Problem, das dem
Vernehmen nach bei allen Betreibern auf-
getreten ist. Abhilfe schaffte in diesem Fall
ein Reset der TV-Applikation.

Die Anleitung zum Reset wurde uns prompt
vom betreffenden Netzbetreiber zuge-
schickt. Der Grund fiir das Problem war,

3: MoreDVB-H

Kandle: 15 TV und 5 Radio-Kanéle (zusatzlich zum UMTS-Streamingangebot)
Preis: Zusammen mit ShowTime XL ein 3-Leben lang gratis.
In Kombination mit anderen Tarifen bis zum Jahresende kostenlos, danach

6 Euro/Monat.

Handys: Nokia N77, Nokia N73 (mit zusétzlichem DVB-H-Dongle in der Pipeline)

Mobilkom: A1 TV Plus

Kandle: 22 TV-Kanéle (DVB-H + UMTS) und 5 Radio-Kanale
Preis: Bis Jahresende gratis (bei Anmeldung bis zum 14. August), danach

9 Euro/Monat. Basispaket ist kostenlos.
Handy: Nokia N77

One: Guckuck!
Kandle: 15 TV- und 5 Radio-Kandle

Preis: Bei Anmeldung bis zum 31. August bis Jahresende gratis. Danach

9 Euro/Monat

Handy: Nokia N77 (bei Anmeldung bis zum 31. August und in Kombination mit der

»GroBen Plaudertasche” um 9 Euro)
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Mit dem DVB-T-fdhigen KB260T von
LG hat T-Mobile eine Alternative in
Sachen Handy-TV im Programm.
Das Handy empféngt damit das
reguldre Fernsehprogramm.

laut Auskunft von Netzbetreiberseite, dass
Media Broadcast noch an den Feineinstel-
lung ein wenig herumjustiert hat. Diese
Phase sollte allerdings nun Giberwunden
sein.

Eine andere Schwdche ist, dass das Bild trotz
gegenteiliger Ankiindigungen doch noch
nicht ganz ruckelfrei auf dem Handyschirm
ankommt. Gerade das sollte aber die Starke
von DVB-H sein, schlieBlich umgeht ja das
Sendeverfahren den Flaschenhals der Eins-
zu-Eins-Verbindung, wie er beim Strea-
ming via UMTS auftritt.

Wie auch immer. Wir sind optimistisch, dass
diese Kinderkrankheiten bald Gberwunden
sind.

Alternativprogramm

Nichtim DVB-H-Konsortium rund um die
Media Broadcast dabei ist T-Mobile. Dort
hat man zur Euro auf DVB-T gesetzt. Mit
dem LG KB260T hat der Netzbetreiber dazu
ein Mobiltelefon auf den Markt gebracht.
Das Handy empfangt das reguldre TV-Pro-
gramm. Uber DVB-T sind derzeit ORF 1
und 2, ATV, Puls4, ORF Sport Plus und 3Sat

verfiigbar. P.0.S.
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S a I e S Information flr Vertriebspartner von T-Mobile Austria
FAIRPLAY
Konkurrenzlos

gut—auch zum
06/2008 1. Geburtstag

Das ewige Friihjahr
+Vier gegen den Speck!* - So lautete das Preisoffe 1] Sive

Motto des diesjahrigen Staffelmarathons

im Rahmen des Vienna City Marathons. bei tele.n ng
Das ,,laufende Abspecken* im Friihjahr Basta! Sparta!
. ist flir Hobbysportler E '
, . der ideale Weg, um und Miicke Amlgo
- ! rechtzeitig zur Bikini-

oder Badehosenfigur

zu kommen. Das TOPSELLERS

Bild passt gut in die Letzter Aufruf

Telekom-Branche, B 2
wo das Tarif-Training furden Tl‘lp

das ganze Jahr tiber des Jahres
straff praktiziert wird.
Selbstlob stinkt zwar, \
Prok. Wolfgang Lesiak,  gber wir machen da ; S i ot : @
Executive Vice President . . ’
S Seles wirklich eine Traum-
T-Mobile und tele.ring figur_ Unsere Tarife
sind fit wie nie, sehr zur Freude unserer
Kunden. Besser (ich sage nur FAIRPLAY)
und billiger (ich sage einfach nur Basta!)
geht es nicht mehr. Wer sich das Feld der
anderen Marathonteilnehmer in der
Branche ansieht, weiR3, dass T-Mobile und
tele.ring die besten Laufer am Start haben.
Wir freuen uns, hoch motiviert das Staffel-
holz an unsere Verkaufer abgeben zu
konnen, die bereit sind, zum Zielsprint
anzutreten. Und es lohnt sich doppelt:
Stichwort TopSellers! B
Viel Elan & einen
schénen Sommer wiinscht Ihnen
lhr Wolfgang Lesiak

Service flr Partner

Anmeldeline: 0676/2002,

Fax: 01/795 85-555

Partner Support: 01/795 85-6850,

Fax: 01/795 85-6544

Quick Online Hotline: 0676/2349-6969

E-Mail Support: vertrieb@t-mobile.at

Internet: http://partner.t-mobile.at
http://www.t-mobile-businessworld.at
http://www.t-mobile.at

Personliches Service-Portal

flr Kundlnnen: www.t-mobile.at | Mein T-Mobile




Ein Tarif felert
Geburtstag

GrolRe Promotion zum
1. Jahr FAIRPLAY.

Das konnen nichtviele von sich sagen,
mit einem Jahr schon fiir derart viel Fu-
rore gesorgt zu haben. FAIRPLAY hat!
Und das gewaltig! Im letzten Jahr haben
sich mehr als eine halbe Million Oster-
reicher filr diesen Tarif entschieden. Das
ist einsamer Rekord und spricht fiir sich.

FAIRPLAY-Kunden telefonieren ,,sorgen-
frei“, und wie die Statistik zeigt, tun sie
das auch gern einmal langer als die
Kunden in anderen Tarifmodellen. Kein
Wunder, denn 4.000 Freiminuten wollen
erst einmal konsumiert sein.

T-Mobile spielt jedenfalls weiter FAIRPLAY
und bietet Neukunden — bei Anmeldung
bis zum 30. Juni 2008 - bis zu 200 Euro
Jubilaums-Guthaben. Das beste Geburts-
tagsbeispiel dafiir: Wer sich fiir den
FAIRPLAY Plus um 35 Euro anmeldet,
bekommt die 49 Euro Aktivierungsge-
bihr und Gespréachsguthaben im Wert
von 151 Euro gutgeschrieben! m

SalesNews

TEAMPLAY —der
Fixpreis fur die Firma

Das neue Tarifkonzept von T-Mobile macht Kommunikationskosten
kalkulierbar —im In- und — sensationell — auch im Ausland.

Welchem meiner Mitarbeiter gebe ich ein
Handy, welchem keines? Was steht am
Monatsende wieder auf der Rechnung?
Diese Fragen beantwortet T-Mobile mit dem
neuen Tarifkonzept TEAMPLAY. Ahnlich
wie ein Firmenfuhrpark funktioniert das
neue System des Poolings von Tarifen, auf
Deutsch das Zusammenlegen.

Der wichtigste Pool ist der Gespréchspool:
Hier gibt es Minutenkontingente fiir Sprach-
telefonie, die in neun Abstufungen buchbar
sind. Die Minuten kénnen auf samtliche in
der Firma eingesetzten SIM-Karten ,verteilt*
werden. Und selbst wenn eine Karte einmal
nicht gebraucht wird, schlégt sich das nicht
grof zu Buche, da die Teilnehmergebihr

fur den TEAMPLAY-Tarif nur 4 Euro pro SIM-

Karte betragt. Der Tarif nach MaR gilt aber
nicht bloR fur Telefonie: ,Gepoolt” werden
auch die SMS/MMS und die Megabytes fiir
Internet und E-Mail.

Planbar sind mit TEAMPLAY auch die
Kosten flir die Kommunikation ins und
vom Ausland. Einmal gekauft, kann das
Roamingpaket TEAMPLAY von jedem Mit-

arbeiter konsumiert werden — gleichgiiltig
wie oft er ,roamt”. Das ist extrem praktisch
und kostengnstig, weil das Kommunika-
tionsaufkommen des einzelnen Mitarbeiters
nicht mehr vorab geschatzt werden muss.
Und es ist glinstig: Die Kosten der Roaming-
Pools fiir Sprache und Daten liegen weit
unter den sonst uiblichen EU-Preisen.

Welches Poolkonzept am besten zu Kunden
passt, lasst sich mit dem Online-Kalkulator
auf www.t-mobile.at nachvollziehen. Die An-
passung der Pools ist jederzeit mdglich und
in den ersten drei Monaten nach Vertragsab-
schluss sogar kostenlos. Und wer sich langer
bindet, bekommt noch einmal Rabatt auf die
Tarife. Bei einer Mindestvertragsdauer von
24 Monaten gibt es 5 Prozent, und wer sich
30 Monate bindet, bekommt die gewahlten
Poolvarianten sogar um 10 Prozent glinstiger.
Noch ein starkes Argument mehr, gemein-
sam in den Tarif-Pool zu hipfen.

PS: Verwendet werden konnen die
TEAMPLAY-Tarife selbstverstandlich auch
in VPN-Netzwerken. Die Teilnehmergebiihr
betrdgt hier 7 statt 4 Euro pro SIM-Karte. ®



.0Cent

in alle Netze
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Jetzt 49,-
Aktivierungsgebiihr
sparen!

tele.ring -

Nette Extras: Die tele.ring-

Tarife lassen sich mit pas-

senden Zusatzpaketen
nachristen. ZumBeispiel:

SMS-SPARPAKET]
1Cent pro SMS

5 Euro monatlich / Kein Limit

L VOLI®NET]

fiir 5 Euro
im Monat

100 M

Basta! Sparta! & Mlcke Amigo:

Da schwitzt die Konkurrenz

Die Top-Tarife von tele.ring flr preisbewusste Kunden.

Basta! Hier hat tele.ring eine schwer zu Sparta! Wer gar nicht so viele Minuten Micke Amigo: Eine Tarif-Plage fir die

=

=
knackende Tarif-Nuss auf den Markt ge- braucht und am liebsten nur dann bezahlt, Konkurrenz, aber definitiv ein Miicken- % =
bracht, das muss die Konkurrenz neidlos wenn er telefoniert, war mit Atsch! Atsch! schwarm, den Kunden im Wertkarten- g o
anerkennen. Basta! ist seit Kurzem der bislang bestens aufgehoben. Aus Atsch! Segment in diesem Sommer schatzen wer- 2 g
glinstigste Flat-Tarif des Landes, und bis Atsch! wurde nun Sparta! und die Latte flr den, ist der neue Miicke Amigo! Alle Anrufe E é
Jahresende wird die Grundgebiihr von die Konkurrenz noch einmal tiefer gelegt. ins eigene Netz — zu immerhin mehr als o2
19 auf 9 Euro abgesenkt. Und um diese Bis Jahresende entféllt die Grungebiihr von einer Million Anschliissen — kosten nur § é
9 Euro gibt es 5.000 Freiminuten. 3,9 Euro. Null Euro Grundgebiihr. Sparta- 1 Cent, so glinstig sind auch alle Anrufe A
Basta! m nischer geht es definitiv nicht mehr! = zur Mailbox. = % 2
Basta! Sparta! Miicke Amigo — die Wertkarte 35 =

<nhw
Grundgebiihr 9-19~ Grundgebiihr 0- épé tele.ring intern 001 585
tele.ring intern 0,- tele.ring intern 0,039 Mailbox abhdren 0,01 % § ,é,
Mailbox abhoren 0— Mailbox abhdren 0,039 Andere Mobilnetze 0,10 % % %
Andere Mobilnetze 0- Andere Mobilnetze 0,039 Festnetz 0,10 Sg E
Festnetz 0,- Festnetz 0,039 SMS-Versand in alle Netze 0,10 % § 2
SMS-Versand in alle Netze 0,25 SMS-Versand in alle Netze 0,25 MMS-Versand tele.ring intern! 0,10 § § ﬁ
MMS-Versand in alle Netzel 0,40 MMS-Versand in alle Netzel 0,40 MMS-Versand in andere Netzel 0,50 % éﬁé
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- TopSellers 2008

Bereit zum Einsteigen?

Letzter Aufruf zum TopSellers Trip 2008!

Wenn der Sommer in die Verlangerung

Mit der Iegendéren geht, durfen Sonne, Strand und Meer
auf keinen Fall fehlen. Daher geht es von
TopSe"erS Schu|ungs- 19. bis 22. September 2008 fiir die besten

Verkaufer von T-Mobile und tele.ring ab
in den Stiden: Nach Griechenland!

reise dem Alltags-

. Der Run auf die Platze im Flieger hat
stress entfliehen. begonnen, und mit unserem aktuellen
Gewinnspiel wird Ihnen der Weg bis zur
Reise noch vers(iit.

Die Tarife FAIRPLAY, FAIRPLAYAU, Giinta!
und Basta! helfen Ihnen, tolle Preise abzu-
sahnen und einen Platz im begehrten
TopSellers Flieger zu ergattern! m

Néheres auf www.topsellers.at

&I :z:plackBeny
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___________________ SHORICUIS

Mit Musik

Konsequent baut Nokia seine Internet-
und Content-Strategie aus. Nach dem
Navigationsschwerpunktim vergan-
genen Jahrist nun das Musikangebot an
der Reihe.
Nachdem die
Finnenim vergan-
genen Dezember
bereits Universal
flir den Musik-
dienst gewonnen
haben, hat Nokia
mit Sony BMG
Entertainment
einen weiteren
wichtigen Partner
flir sein ,Comes
with Music“-Paket
gefunden.

Benutzer, die ein
Nokia-Handy samt
»,Comes with
Music“-Paket er-
werben, werden
demnach ein Jahr lang unbegrenzten Zu-
griff auf das Musikangebot von Sony
BMG erhalten. In dieser Zeit kbnnen die
Benutzer tiber den Nokia Music Store
Musik auf ihr Handy bzw ihren PC herun-
terladen. Nach Ablauf dieses Zeitraums
dirfen die User die heruntergeladenen
Titel behalten. Wenn sie ein neues kom-
patibles Gerat oder einen neuen PC
kaufen, konnen sie die heruntergela-
denen Inhalte auf die neuen Gerate iiber-
tragen und dort weiter nutzen. Nach Ab-
lauf des ,,Comes with Music*“-Pakets gibt
es zwei Moglichkeiten fiir den Kunden,
um weiterhin Zugang zum Musikangebot
zu haben. So kann der Kunde einerseits
zusatzliche Downloads iiber den Nokia
Music Store kaufen oder ein Nokia Un-
limited streaming-Abo erwerben.
,Comes with Music*“ wird voraussichtlich
im zweiten Halbjahr 2008 f(ir eine Reihe
von Nokia-Gerdten verfiigbar sein.

Der Musikschwerpunkt spiegelt sich
auch im Hardwareangebot wider. Fiir das
dritte Quartal hat Nokia zwei neue
XpressMusic-Handys angekiindigt: das

Nr. 3/Juni 2008 e E&W P.0.S.
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5320 XpressMusic und das 5220 Xpress-
Music. Beide Gerdte verfiigen iiber
eigene Playertasten, FM-Radio und
Stereo-Bluetooth-Funktion fiir geeignete
Kopfhdrer sowie eine 2-Megapixelka-
mera. Das HSDPA-fahige Nokia 5320
wartet dartiber hinaus mit der Funktion
»Play and Say*“ auf, einer Sprachsteue-
rung fiir den MP3-Player. Das einfachere
5220 Xpress Music ist dafiir leichter und
soll eine Standby-Zeit von bis zu 15
Tagen erzielen.

Kiihner BlackBerry

RIM, der kanadische Spezialist fiir eMail-
Handhelds und -Smartphones, hat ein
neues Flaggschiff vorgestellt. Das Smart-
phone ,BlackBerry 9000 Bold*“ (dt. kiihn)
ist der erste BlackBerry der HSDPA unter-
stiitzt. Es glénzt auch mit seinem Design
in Klavierlack mit Chrom-artigem
Rahmen und seinem hochwertigen
groBen Display mit einer Auflésung von
480 x 320 Pixel.

Wie bei BlackBerry gewohnt, prasentiert
sich auch das jiingste Modell als hoch-
wertiges Business-Tool fiir Push-eMail
und schnellen Internet-Zugriff dank
HSDPA. Das aufgeriistete Innenleben
und der Documents to Go-Suite zum Be-
arbeiten von Office-Dokumenten direkt

PO.S

am Handheld sind weitere Pluspunkte.
Dazu kommen noch ein integriertes GPS-
Modul fiir Navigationsanwendungen und
eine WLAN-Schnittstelle.

Dank seiner umfangreichen Ausstattung
ist das kiihne Smartphone aber auch fiir
Multimedia-User interessant. So verfligt
der BlackBerry 9000 Bold iiber eine 2 Me-
gapixel-Kamera und einen erweiterten
Multimedia-Player, der Filme im Full-
Screen-Modus abspielen kann, Bilder
und Diashows anzeigt und die Musik-
sammlung verwaltet. Dazu erhélt der
Benutzer auch den BlackBerry Desk-
topmanager mit der neuen Media Sync-
Anwendung, womit sich auch Musik-
Sammlungen auf der Basis von iTunes
auf das BlackBerry-Smartphone (iber-
tragen lassen. Mit seinem internen Spei-
chervon 1 GB kann diese Sammlung
dann schon recht groB werden. Fiir An-
wender, die trotzdem mehr Speicherplatz
bendtigen, steht ein microSD-Slot bereit.

Kombipack

Mit dem
Huawei DVB-T
Modem E510
présentiert die
Mobilkom das
erste USB-Da-
tenmodem mit
integriertem
DVB-T-Emp-
fénger. Damit
kann der Be-
nutzer nicht nur
ortsunabhdngig
surfen, sondern
auch auf seinem Notebook fernsehen.
Die Mobilkom ist nach eigenen Angaben
der ersten Netzbetreiber weltweit, der
dieses Gerdt anbietet.

Der DVB-T-Tuner in dem USB-Stick bietet
Zugriff auf die Programme von ORF 1

und 2, ORF Sport, ATV, 3SAT und Puls 4.
Die gesamte Software fiir TV und auch
mobiles Breitband istim Modem inte-
griert und installiert sich beim ersten
Anstecken von selbst.
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Aufgeriistet

Die Geriichtekiiche hat ja schon lange
genug gebrodelt. Zur Developer Gonfe-
rence in San Francisco hat dann Apple-
Ubervater Steve Jobs die (fiir alle Apple-
Fans) erlésenden Worte gesprochen und
die zweite Generation des iPhones
vorgestellt.

T-Mobile will das Apple iPhone 3G am 11.
Juliin Osterreich, Deutschland und den
Niederlanden launchen. Das haben Apple
und T-Mobile International gemeinsam
bekanntgegeben.

Fatarp

migbibe
Lot

Wit b =
AOL b

[

Aber auch One hat bereits angekiindigt,
das iPhone in sein Portfolio aufzu-
nehmen. Vorbestellungen sind bereits
tiber den Webshop méglich. Und das
Gerat wird subventioniert. Dh, dass Apple
seiner Exklusivstrategie abgeschworen
hat. Was allerdings die Kunden sagen
werden, die das iPhone erst vor wenigen
Monaten teuer erworben haben, bleibt
abzuwarten. Ob das Apple-Phone endlich
auch inden EFH kommt oder weiter nur
tiber die Netzbetreibershops verkauft
werden darf, stand zu Redaktionsschluss
auch noch nicht fest.

In der zweiten Auflage hat Apple auch
einige augenscheinliche Schwachen des
iPhones beseitigt. So verfligt das Gerat
nun (ber eine integrierte GPS-Funktion
sowie die neue Softwareversion iPhone
2.0. Diese Software unterstiitzt auch
Microsoft Exchange Active Sync sowie
endlich auch Anwendungen von Drittan-
bietern. Nicht verbessert wurde die Ka-
mera, die bei der ersten Version ein Kri-

30
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tikpunkt war und Berichten nach diirften
auch einige der Einschrankungen der
Software aus der ersten Generation nicht
behoben worden sein. So soll es wei-
terhin kein Copy & Paste zwischen den
Funktionen des iPhones geben.

Ausdauerkiinstler

Einen langen Atem haben die jiingsten
Bluetooth-Headsets von Sony Ericsson.
Die drei Modelle, HBH-PV715, HBH-
PV720 und das HBH-PV740 fallen durch
Stand-by-Zeiten von mehrals 700
Stunden auf. Wobei die beiden Headsets
HBH-PV720 und das HBH-PV740 es
sogar auf mehr als elf Stunden Ge-
sprachszeit schaffen. Alle drei Geréte
verfligen iiber eine Auto-Pairing-Funk-
tion, mit der sich eine Bluetooth-Verbin-
dung zum Handy schnell und einfach ein-
richten lasst.

Wihrend Sony Ericsson das HBH-PV715
als robustes ,,No-Fuss“-Headset fiir den
taglichen Gebrauch bezeichnet, zielt der
Hersteller mit dem HBH-PV720 nach ei-
genen Angaben auf eher modebewusste
User. Dafiir ist das Headset mit drei un-
terschiedlichen Covers verfiighar und
lasst sich dank abnehmbarem Ohrbiigel
auch an eine Halskette clippen.

Fiir den Business-User ist schlieBlich das
HBH-PV-740 gedacht, das mit einem
kompletten Headset-Kit ausgeliefert
wird. Dazu gehéren auch eine Headset-
Tischstation, ein USB-Charger sowie
zwei unterschiedliche Tragevarianten.

SHORICULS

Telekom Austria
mobilisiert

Die Telekom Austria setztimmer mehr
auf die Kombination aus Festnetz und
Mobilfunk. Jiingster Streich dieser
Biindel-Politik ist AonFlex, womit der
Breitbandanschluss im Fall des Falles
mobil wird. Der Clou dabei: Zu Hause
surft der Kunde tiber WLAN und seinen
Festnetz-Breitbandanschluss, unterwegs

stehtihm mobiles Breitband via
UMTS/HSDPA-Netz zur Verfigung.
Wobei der Wechsel laut TA ohne Unter-
brechung und automatisch erfolgen soll.
Ermdglicht wird diese Kombination
durch den Connectionmanager der TA,
der selbststandig fiir das Huawei
WLAN/UMTS/HASDPA-Modem das ge-
eignete Netz aussucht und der das ei-
gentliche Herzstlick der Losung ist.

AonFlex ist ein Zusatzpaket fiir beste-
hende Breitbandanschliisse (AonSpeed,
AonPur, KombiPaket oder AonSuper-
Kombi) der Telekom Austria. Damit erhélt
der Kunde ein unlimitiertes Download-
volumen mit einer Ubertragungsrate von
7,2 Mbps im Download und 1,4 Mbpsim
Upload. Wenn er allerdings mehr als 500
MB verbraucht hat, dann wird die Uber-
tragungsrate auf 192 kbps gedrosselt,
was allerdings noch fiir eMail-Empfang
und Surfen reichen sollte. Das Grundent-
gelt betragt 14,90 Euro bei einer Mindest-
vertragsdauer von zw6lf Monaten.

E&W P.0.S. ¢ Nr.3/Juni 2008



Bel Handy-TV

macht uns so schnell

keiner was vor.

Sechs Argumente, die fiir sich sprechen. Und fiir 3.

ShowTune

ShowTime XL bietet 33 TV-Sender unlimitiert am Handy. Dazu
satte 3.000 Minuten telefonieren - und das um nur 24 Euro/Monat.

Gratis

fernsehen

Bei samtlichen ShowTime-Tarifen von 3 (S, M, XL) ist
Fernsehen am Handy gratis mit dabei. Ein 3Leben lang.

D3

Noch mehr beliebte Sender in noch besserer Qualitdt. Dank DVB-H
koénnen weitere 8 TV-Sender und 5 Radiosender empfangen werden.

3 bietet die groRte Senderauswahl aller Mobilfunkanbieter. Mit 33 TV-Sendern
konnen Sie jetzt am Handy all das verfolgen, was Sie auch zuhause gerne sehen.

Nur das ultraschnelle 3MegaNetz (High-Speed UMTS-Netz) ermoglicht bereits
jetzt 94% aller Osterreicher gestochen scharfes Fernsehen am Handy.

Beim Vergleich aller dsterreichischen Handy-TV-Anbieter
von e-media (Heft 06/08) ging 3 als klarer Testsieger hervor.

(1 DVB-H Sender verfigbar in allen EM-Spielstadten, Stand Juni 2008. Details unter www.drei.at.

‘ ‘ H3G 08039 DVB-H Mobile-TV ANZ E&W v2.indd 1
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Unser Roaming-Motto lautet:

h gratis kommt

Now you can

am guinstigsten.

Keine Roaming-Kosten im 3Netz:
mit 3 Like Home.

% ike Homje

3 Like Home steht allen 3Kunden kostenlos und ohne Anmeldung
zur Verfiigung - d.h. automatisch im 3Netz telefonieren und
surfen wie zu Hause.

schon, wenn man sich fern der Heimat wie zu Hause fihlen kann:

Mit 3 Like Home telefoniert man in allen Landern, in denen 3 vertreten
ist, zu den gleichen Konditionen wie in Osterreich. Damit spart man sich
im 3Netz samtliche Roaming-Kosten. Dasselbe gilt fur das mobile Surfen:
keine Roaming-Gebiihren in 3Landern - dazu kann die im 3Data-Tarif
inkludierte Datenmenge verwendet werden. Damit geht's dann zu den
gleichen Konditionen ins Internet wie zu Hause.

Die 3Ldnder auf einen Blick

Italien Irland Danemark Hongkong

Grogbritannien Schweden Australien

Unser Beitrag fir niedrige Reisekosten:
glinstiges Roaming europaweit.

Innerhalb der EU zu den niedrigsten Roaming-Kosten aller
Osterreichischen Mobilfunkanbieter telefonieren und surfen.

3Kunden telefonieren auch in EU-Landern, in denen es kein 3Netz gibt,

zu besonders ginstigen Tarifen. Es fallen zwar Roaming-Kosten an, aber
diese sind deutlich geringer, als es die EU-Verordnung vorgibt. Ausgehende
Anrufe liegen bei ginstigen € 0,45/Min., angenommene Gesprache bei
niedrigen € 0,25/Min. (siehe auch Tabelle).

EU-Roamingtarif bei 3

Abgehende  Ankommende Ankommende SMS

Gesprache Gesprache  Video-Gesprache  pro gesendete

pro Min. pro Min. pro Min. Nachricht

EU (Gruppe 1) €045 €0,25 € 0,50 €0,29

Alle Preise inklusive Mwst. Gltig far alle Tarife auger 3Data ReLoad und 3Data Fix. Einheitstaktung 51,2 Kilobyte-Schritte

Auch die mobilen Datentarife sind auRerhalb der 3Lander besonders
gunstig. Bei unseren bevorzugten Partnern wie z.B. Vodafone und E-Plus

in Deutschland, Play in Polen sowie Swisscom in der Schweiz kostet mobiles
Surfen lediglich € 0,38 pro MB.

Nur bei 3: Roaming-Alarm fir Ihre Kostenkontrolle!
Wenn Sie als 3Kunde auRerhalb des Heimatnetzes ins mobile Internet

einsteigen, informiert Sie der Roaming-Alarm in Form eines Pop-ups
sofort und automatisch tber anfallende Kosten. Erst wenn Sie aktiv
bestatigen, wird die Verbindung aufgebaut.

17.06.2008 15:13:18 Uhr
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Info: www.3experience.at
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Fur alle Mobilfunkverkaufer, die fur 3 tatig sind, hat im April 2008 eine Chal-
lenge der besonderen Art gestartet: Die 3experience. Der grofie preis fur die

engagiertesten Teilnehmer: gine 1-wochige Kilimanjaro Mountainbike-Tour, in-
erleben mochte. und noch

Klusive safari. Ein Abenteuer, das wohl jeder gerne
hat jeder auch die Moglichkeit dazu.

Alles, was sonst noch Zu tun ist: Die Etappen-
Aufgaben pewaltigen und sich fur die groRe
Endausscheidung, das Selektionswochenende.
qualiﬁzieren! £in Wochenende mit Team-Mountain-

3experience = der Weg zum Ziel:

« Gleich auf www.aexperience.at registrieren.

« Die Aufgaben rasch nachholen (nachzulesen auf
der Website unter .,Teilnehmerinfos“) .
1) Mountainbike-Video
2) Adventure-ouiz
3) Mountainbike Tour-Probe

¢ Den ElNSENDESCHLUSS far alle Aufgaben peachten: 4. Juli 2008

» Termin far das Selektionswochenende freihalten: 11.- 13.Juli

« Und auch far die groRke 3experience Kilimanjaro-Tour. 4.-12. Oktober
penn wer weif: vielleicht sind genau Sie dabei, wenn es im Herbst mit 3
zum legendarsten Berg Afrikas geht!

‘ ‘ InseratPOS_RZ.indd 1
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en der Salzkammergut-Trophy,
dsterreichs grogtem Mmountainbike Marathon.
Mit zelten. Abenteuer. viel Spag. und noch einigen
weiteren Uberraschungen.

Fiir die Besten aus dem Selektionswochenende
ist es dann soweit; Sie sind dabei beim Abenteuer
des Jahres, der groien 3experience Kilimanjaro-Tour!
und das heiBt: Die JFaszination Kilimanjaro* am
Mountainbike live erleben. Mit Massais am
Lagerfeuer sitzen. von der exklusiven Hatari-

Lodge aus auf safari genen. Die unberuhrte

wildnis Afrikas mit ihrer faszinierenden Arten-
vielfalt hautnah erleben. und noch vieles menr.

Lassen Sie sich das nicht entgenhen!
penn: Jeder kann mitmachen - und
uber sich hinauswachsen. oder wie es
bei 3 so schon heikt; Now you can!

16.06.2008 15:02:20 Uhr
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Der Markenwechsel bei One hat begonnen

Aus Doughnut wird Zitrusfrucht

Ganz behutsam hat sich die Einblendung ,,Mitglied der Orange
Familie” in die TV-Spots von One eingeschlichen. Der offizielle
Markenwechsel des Netzbetreibers hat damit begonnen.

ne ist Mitglied der Orange Fa-
Omilie." Mit dieser Anmerkung in
den aktuellen Spots sowie den

One Hot News und dem Newsflash ldutet
man bei One behutsam den angekiindigten
Markenwechsel des Betreibers ein. Dabei
wird auch der wichtigste Punkt fiir den End-
kunden hervorgehoben: An den Rufnum-
mern, Vertrdgen, Guthaben, Einstellungen
fur Handy oder Datenkarte und Gewéhr-
leistungsanspriichen soll sich nichts &ndern.
.Das st die erste Phase. Da geht es darum,
den Kunden mit Orange bekannt zu ma-
chen", bestatigt auch Josef Gludovatz, Head
of Partnersales. Neben dem Handel wurden
auch die Endkunden direkt vom Netzbe-
treiber informiert. Gleichzeitig will man auch
die Vorteile fir One-Kunden kréftig unter-
streichen, die sich durch die Mitgliedschaft
in der Orange Familie ergeben. Dazu gehort
neben neuen Produkten und Services vor
allem die starke internationale Prasenz von
Orange. Weltweit betreut die Orange
Gruppe in mehr als 200 Landern und Ge-
bieten (zB Schweiz, Slowakei, Frankreich,
Spanien und GroRbritannien) mehr als 160
Millionen Kunden in den Bereichen Mobil-
funk, Internet und Festnetz.

Von Anfang an dabei

Seit dem Start des 6sterreichischen Netz-
betreibers One am 26. Oktober 1998 war
Orange als Miteigentiimer und geschatzter
Partner am Erfolg beteiligt. , Orange hat
seit zehn Jahren mitgeholfen, One zu einem
starken und erfolgreichen Anbieter von
Kommunikationslésungen zu machen",
heilt es seitens One. Im Juni vergangenen
Jahres schlieRlich wurde One - nach un-
zahligen Gerlichten —an ein Konsortium
des Finanzinvestors Mid Europa Partners
und Orange verkauft.

Nr.3/Juni 2008 ¢ E&W P.0.S.
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neu ausgerichtet. Thema Nummer einsim
heurigen Jahr ist fiir CEO Michael Krammer
dabei Mobile TV (mit Kooperationspartner
Media Broadcast), wo man sich durch kun-
denfreundliche Umsetzung, Einfachheit

orange’

Bald hat das One-Logo in Osterreich ausgedient. Der fiir die 2. Jahreshilite
anberaumte Markenwechsel wird derzeit eingeldutet.

Krammer kam

Damit einher ging auch ein personeller
Wechsel (nicht nur) an der Unterneh-
mensspitze. Ex-Telering-Chef Michael
Krammer folgte Langzeit-CEO Jorgen Bang-
Jensen.

Im Mérz dieses Jahres gab Krammer schlief3-
lich bekannt, dass man sich bereits mitten
im Rebranding-Projekt befinde. Damit ein-
hergehen solle zudem auch eine Erhdhung
des Markenwerts.

Im Zuge des Rebrandings sollen Preispo-
litik, Produktpositionierung
und Angebotspalette

und hohe Transparenz und Qualitdt vom
Mitbewerb abgrenzen will. Generell lautet
die kiinftige Devise: Einfachheit und Ser-
vicequalitat statt Preiskampf.

Fiir das Rebranding wird der heimische Mo-
bilfunker tbrigens auch aus anderen
Orange-Landern unterstltzt. Dem Ver-
nehmen wiirde One ein niedriger zwei-
stelliger Millionenbetrag zur Verfligung
gestellt. Womit man unter anderem wohl
auch die heimische URL www.orange.at
gekauft hatte. Dort ist derzeit jedoch noch
die Homepage von ,,agent orange designs”
zu sehen. Doch, wie auf der Homepage
vermerktist, ,Wirziechenum.” P.0.§.

Was andert der Markenwechsel?

v/ Weder Tarife,Vorwahl, Rufnummer, Bonusstufe, Gewahrleistungsanspruch,
Abbuchungsauftrag, Wertkartenguthaben oder Vertragsbestandteile sollen
sich durch die Umfirmierung dndern, heiBt es seitens des Betreibers. Gerat
und SIM-Karte miissen nicht getauscht werden.

v/ Neue Produkte, Angebote und Technologien sowie internationale Vorteile,

zB Roaming, verspricht der Mobilfunker.

Mehr Infos: www.orange.com oder www.one.at/orange
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Nokia setzt auf
Services

Dass der Trend in Richtung
Softwareservices geht, hat
Nokia schon klargemacht.
Jelzt setzt der Handy-
hersteller die Ankiindigungen
in der Praxis um. Das Zauber-
wort heilit ContentCard, mit
der der Kunde @hnlich wie mit
einem Voucher den Zugangs-
code zu seinem Navigations-
service erwerben kann.

ardware allein macht nicht mehr

glticklich. Die Handys werden immer

leistungsféhiger. Damit der Kunde
den vollen Funktionsumfang seines Geréts
auch ausschépfen kann, werden Zusatz-
services bzw Software benétigt. Und damit
diese Services auch zum Kunden gelangen,
hat Nokia unter anderem die ContentCard
entwickelt. Diese wurde bereits im Frih-
jahr erstmals vorgestellt, mit dem zweiten
Quartal ist sie auch an den POS gekommen.
Seit dem Start haben mehr als 350 Han-
dels-Betriebe die Starterpakete fiir die Con-
tentCard bezogen.
Fur den Fachhandel sind diese Angebote
deswegen interessant, weil er damitam
Softwaregeschaft des Handyherstellers teil-
haben kann. Und da hat sich mit dem jetzt
erfolgten kommerziellen Start von Maps
2.0 einiges getan, wodurch sich wiederum
der Griff zur ContentCard leichter gegentiber
dem Kunden argumentieren lasst. Denn
schlieBlich erspart sich der User mit einem
navigationsfdhigen Handy und aktiviertem
Navi-Service ein zusatzliches Gerat. Wie
bisher sind das Kartenmaterial und die Rou-
tenplanung kostenlos. Die sprachgefiihrte
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Martin-Hannes Giesswein, Head of Go-to-Market, ldsst keinen Zweifel daran, wie
ernst Nokia das Thema Navigation und ContentCard nimmt. Zum Kennenlernen
gibt es fiir den EFH Starterpakete, wie sie Giesswein hier vorzeigt.

Content jetzt

Navigation und die Reiseftihrer sind da-
gegen kostenpflichtig. Wobei man den Zu-
gang zum Navigationsservice fiir ein Monat
(7,99 Euro UVP) oder ein Jahr (59.99 Euro
UVP) erwerben kann.

Mit Maps 2.0 setzt Nokia den
néachsten Schritt am Navi-Markt.
Dazu wurde das Service griindlich
iiberarbeitet.

Maps 2.0

Den ersten Blick auf die zweite Generation
seines Navigationsdienstes hat Nokia be-
reits beim Mobile World Congress in Bar-
celona gewdhrt. Jetztist das Service auch
allgemein verfligbar. Gegenuiber der ur-
sprunglichen Version kann der Dienst nun
mit einigen Verbesserungen aufwarten.

Augenscheinlichste Neuerung ist die Ein-
fuhrung einer FuRganger-Navigation. Im
Modus ,Walk" bertcksichtigt die Navi-
gationsfunktion firihre visuellen Rich-
tungsanweisung eben auch Parks oder
FuBgangerzonen und - sofern das Nokia-
Handy das auch unterstitzt — Informa-
tionen zur Himmelsrichtung, in die sich der
User gerade bewegt. Dazu kommen tber-
arbeitete Darstellungsoptionen und 6f-
fentliche Verkehrsmittel fir ausgewéhlte
Stddte. Aber auch die Fahrzeugnavigation,
der Modus ,, Drive", wartet mit einigen Ver-
besserungen auf. Dazu gehoren eine ak-
tualiserte Bnutzeroberflache sowie eine
schnellere Routenberechnung und die Be-
rechnung von Routen mit mehreren Stopps.
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Navigation als Standard

Wie ernst es Nokia mit der Navigation
ist, macht Mag. Martin-Hannes Giess-
wein, Head of Go-to-Market Nokia Alps
Adriatic, fur die Entwicklung zuktinftiger
Geschaftsfelder klar: ,,Zum Mobile World
Congress in Barcelona haben wir mit dem
Nokia 6210 Navigator, dem Nokia 6220
Classic, dem N78 und dem N96 aussch-
lieRlich Gerdte mit GPS-Navigations-
funktion vorgestellt und bis zum Jahre-
sende werden noch einige navigations-
fahige Handys hinzukommen. Diese
Funktion wird zu einem Standardfea-
ture.”
Dabei kann der Benutzer, wenn er ein
Nokia-Handy mit integriertem GPS er-
worben hat, alle Navigationsfunktionen
in einer Testphase ausprobieren. Will er
diese Features allerdings langer nutzen,
dann muss er sich die Berechtigung eben
mit einer ContentCard er-

POS TN

ACTS

TELEKOMMUNIKATION

Chance am POS

. Der Verkdufer am POS ist hier pradesti-
niert, den Kunden zu beraten. Gleichzeitig
ergibt sich hier fiir den Handel nattrlich die
Méglichkeit fuir ein Zusatzgeschaft. Der
Handel kann die ContentCard ganz auto-
matisch anbieten, sobald der Kunde ein
Nokia-Handy mit GPS-Funktion kauft. Ja,
man sollte kein navigationsfahiges Nokia-

Die ContentCard

Die ContentCard bietet auch am POS die Méglichkeit, am sich entwickelnden Soft-
waregeschéft von Nokia teilzuhaben. Gleichzeitig kann man damit dem Kunden er-
maglichen, die Funktionen seines Nokia-Handys voll auszuschopfen.

v/ Services: Vorerst konnen nur Navigationsservices zu Maps 2.0 mit der Content-
Card erworben werden, Musik und Spiele sollen im zweiten Halbjahr folgen.

|/ Kein Risiko: Erst wenn der Code der Karte verkauft und aktiviert wird, wird die
ContentCard auch dem Handel verrechnet.

Maps 2.0

Mit Maps 2.0 hat Nokia einige Neuerungen fiir sein Navigations-Service am Handy

eingefihrt:

¢/ Darstellung: Satellitenfotos mit Hybrid-Modus fiir weltweit ausgesuchte Stidte
ermaglichen echte Luftbilder direkt auf dem Mobiltelefon.

v/ ,One-Box-Search”: Diese Funktion ermdglicht das Suchen nach Orten, Restau-
rants, Bars, Unterkiinften und anderen interessanten Orten.

v/ Reisefiihrer: Auch in die Stadtfiihrer wurden bei Maps 2.0 Multimedia-Elemente
wie Fotos, Videos oder Audiostreams integriert.

v/ ,Walk”: FuBgangermodus bietet zustzlich Informationen zu Gebduden, StraBen
und Parks in der Umgebung und, sofern vom mobilen Gerét unterstiitzt, Informa-
tionen zur Himmelsrichtung, in die sich der User gerade bewegt. Informationen zu
offentlichen Verkehrsmitteln in 17 Stadten.

v/ ,Drive”: Verbesserte Fahrzeugnavigation bietet eine neue Benutzeroberfldche,
schnellere Routenberechnung und Routenplanung mit mehreren Stopps.
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Mit der
ContentCard
bringt Nokia
das Software-
und Services-
geschéft an
den POS.

Handy ohne ContentCard verkaufen und
wenn es nur fir einen Monat ist, damit der
Kunde das Service so richtig kennenlernen
kann."

Einfacher Einstieg

Grundsatzlich ist die ContentCard nur eine
Moglichkeit, wie der Kunde seine Naviga-
tionsservices beziehen kann. Als Alterna-
tive kbnnen die Services bzw die notwen-
digen Codes zum Freischalten direkt , over
the air" bezogen und mittels Kreditkarte
oder Netzbetreiberrechnung bezahlt
werden.

Mit der ContentCard kommt das Soft-
waregeschéft an den POS. Dabei bietet die
Karte einen wichtigen Vorteil. Erst wenn
die Lizenz aktiviert wird, wird die Con-
tentCard auch dem Handel verrechnet.
Die Voucher selbst gibt es in zwei Aus-
fuhrungen: als Karte oder ,, virtuell* in elek-
tronischer Form. Wobei laut Giesswein am
POS vor allem die ContentCard in ihrer
festen Form zum Einsatz kommt — nicht zu-
letzt, weil man damit den Kunden ein phy-
sisches Produkt in die Hand driicken kann.

In Zukunft Spiele und Musik

Mittelfristig plant Nokia nicht nur Naviga-
tionsservices, sondern auch Musik oder
Spiele flr die Plattform N-Gage Uber dieses
oder dhnliche Systeme im Handel anzu-
bieten. Giesswein prophezeit jedenfalls,
dass Software im kommenden zweiten
Halbjahr noch ein sehr heifes Thema bei

Nokia wird. P.0.S.
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Sony Ericsson macht
mehr aus Handys

Der Trend war ja schon in den
vergangenen Jahren zu
erkennen. Jetzt gibt es aller-
dings keinen Zweifel mehr. Das
Handy ist endgiiltig dabei, sich
zum Universalgerat zu ent-
wickeln. Bestes Beispiel dazu
ist das €905 Cyber-shot von
Sony Ericsson, bei dem die
Grenzen zwischen Mobil-
telefon und Kamera weit-
gehend verwischt sind.

TELEKOMMUNIKATION

Mit dem C905 Cyber-shot bringt Sony Ericsson mehr als ein simples Kamera-
handy. Das Highend-Mobiltelefon hietet viele Funktionen, die bisher nur bei

Kompaktkameras iiblich waren.

Reale Alternative

efiniert man eine Digi-Cam alleine

nach den Leistungsmerkmalen,

dann besteht kein Zweifel: Mit
seinem jungsten Streich hat Sony Ericsson
die Grenze zwischen Kamerahandy und
Kompaktkamera aufgehoben. 8,1 Me-
gapixel Auflésung, Xenon-Blitz, Auto-
focus, 16-fach Digital-Zoom, Bildstabi-
lisator sowie Hilfsprogramme wie Ge-
sichtserkennung und Design sprechen
in dieser Hinsicht eine deutliche Sprache.
Zusatzlich integriert das Gerat auch die
Sony Ericsson-Funktion ,, Best Pict" mit
der automatisch neun Bilder geschossen
werden, und der User kann sich das beste
Foto aussuchen. Einzig ein optischer
Zoom fehlt noch zur vollwertigen Ka-
mera. Sony Ericsson selbst will mit dem
neu vorgestellten Handy erklartermafen
dem Benutzer eine Alternative zu einer
Digicam bieten. Dazu tragt nicht zuletzt
das Slider-Design mit dem groRen 2,4
Zoll-Display mit kratzfestem Mineral-
glas bei.
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Keine Kompromisse

Daneben ist das C905 Cyber-shot aber ein-
deutig auch eindeutig ein Highend-Handy,
bei dessen Ausstattung sich Sony Ericsson
keine BloBe gegeben hat. Das

Jene Kunden, die einfach nur schnell ein
Foto machen wollen, werden zum $302
Snapshot greifen

UMTS/HSDPA-fahige Mobiltelefon bietet
dazu alle Kommunikationsfunktionen, die
man sich heute von einem Handy im Top-
segment erwartet, einschlieBlich eMail, In-
ternet und Instant Messaging. Zusatzlich
unterstiitzt das C905 aber auch WLAN,
womit dem Benutzer neben USB eine
weitere Alternative zur Verfligung steht,
wenn es darum geht, seine Bilder vom
Handy auf seinen Computer zu bringen.
Nicht fehlen darf auch ein Music- bzw
Media-Playerin Kombination zu den
Sony Ericsson-Services Track ID und Play
Now, mit denen der Kunde Musikstlicke
identifizieren und herunterladen kann.
Mit GPS und A-GPS hat Sony Ericsson
aberauch die kommende Standard-
funktion in das C905 integriert. Damit
wird Geo-Tagging moglich, das Ver-
knupfen eines Bildes mit einer eindeu-
tigen GPS-Position bzw Adresse. Uber
die integrierte Picture &Video Blogging-
Funktion kann der User seine Bilder und
Videos wiederum gleich auf sein Blog
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hochladen. Das C905 Cyber-shot sollim
vierten Quartal auf den Markt kommen.

S for Snapshot, F for Fun

Sony Ericsson hat aber nicht nur ein Handy
fur das Highend-Segment prasentiert. Mit
dem S302 und dem F305 hat der Hersteller
zwei Gerdte fur ein jugendliches Publikum
vorgestellt. Das S302 Snapshot ist, wie be-
reits der Name verrét, fur das schnelle Foto
gedacht. Dafiir bietet das Handy eine 2
Megapixel-Kamera mit Digital Zoom. Auch
dieses Gerdt verfligt tiber die Picture Blog-
Funktion sowie Music- & Media-Player.
Mitdem F305 schldgt der Hersteller ein
neues Kapitel auf. Mit dem ersten Gerét
dieser neuen Familie stellt Sony Ericsson
Spiele und Unterhaltung in den Mittel-
punkt. Dafiir verfligt das Handy tber ei-
gene Kontroll-Tasten, die eine einfache Be-
dienung erlauben. Wobei in
diesem Fall das Handy im
Querformat gehalten

€905 Cyber-shot

Besonderheiten: Highend-Fotohandy
mit HSDPA, das als Alternative fiir Kom-
paktkameras dienen kann.

Features im Detail:

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

v/ Display: 2,4 Zoll Display, 262 k
Farben

v/ Kamera: 8,1 Megapixel-Kamera,
16-fach Digitalzoom, Autofokus,
Bildstabilisator, Xenon-Blitz, Picture
& Video-Blogging, Geo-Tagging

v/ Music- & Media-Player: zahireiche
Formate einschlieBlich MP3 und
AAC; TrackID, Play Now

¢/ Kommunikation: SMS, MMS, Blue-
tooth, USB, Internet, eMail, Video-
Streaming, Video-Telefonie, RSS
Feeds

¢/ Sonstiges: Organizer-Funktionen,
Flugzeugmodus, Auto-rotate, GPS +
A-GPS
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wird. Damit nicht
genug, hat Sony
Ericsson auch ,, Mo-
tion Gaming"in das
Handy integriert.
Damit erkennt das
Handy auch Arm-
und Handbewe-
gungen und der Be-
nutzer kann so seine
Spiele steuern. Aus-
geliefert wird das
F305 mit drei vorin-
stallierten Spielen
(,Bowling"”, ,Bass
Fishing" und
.Jockey"). Und Sony
Ericsson stellt auf
seinem Dienst Play
Now 50 weitere Spiele zum Download be-
reit.

Das F305 bietet mit einer Akku-Ladung bis
zu acht Stunden Spielspal. Wem dies nicht
genugt, fur den hat Sony Ericsson das ge-

¢/ Speicher: bis zu 160 MB + 2GB Me-
mory Stick Micro liegt bei

v/ GroBe: 104x49x 18 mm
v/ Gewicht: 136

S 302 Snapshot
Besonderheiten: Fotohandy fiir das
schnelle Bild

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

v/ Display: 2 Zoll Display, 262 k Farben

v/ Kamera: 2 Megapixel-Kamera,
2,5-fach Digitalzoom

v/ Music- & Media-Player: MP3 und
AAC; TrackID, Play Now

¢/ Kommunikation: SMS, MMS, Blue-
tooth, USB, Internet, eMail

¢/ Sonstiges: Organizer-Funktionen,
Flugzeugmodus

v/ Speicher: 2GB Memory Stick Micro
liegt bei

¢/ GroBe: 101 x46x 11 mm
v/ Gewicht: 79¢

—

Ammp——

Spiele steuern per Handbewegung - mit der Funktion ,,Mo-
tion Gaming” im Sony Ericsson F305 wird dies Wirklichkeit.

eignete Zubehor, das Power Pack CPP-100,
dem Handy beigelegt. Dieses kann einfach

bei Bedarf an das Handy angesteckt werden,
umden Akku schnell zuladen. P.(0.8S.

F305 Fun
Besonderheiten: Fun & Entertainment
stehen im Mittelpunkt bei diesem Handy

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

(74 Display: 2 Zoll Display, 262 k Farben

¢/ Gaming & Entertainment: Motion
Gaming, Spielmodus im Querformat,
spezielle Steuertasten, drei vorinstal-
lierte Spiele, MP3 und AAC, TracklD,
Play Now

¢/ Kamera: 2 Megapixel-Kamera

¢/ Kommunikation: SMS, MMS, Blue-
tooth, USB

¢/ Sonstiges: Organizer-Funktionen,
Flugzeugmodus

v/ GroBe: 97 x47 x 14,6 mm
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Roaming in der
Urlaubszeit

Nicht nur die steigenden
Temperaturen kiinden vom
Sommer und der
herannahenden Urlaubs-
zeit,sondern auch die
speziellen Roaming-
Pakete der Netzbetreiber,
die gerade rechizeitig vor
der Reisesaison auf den
Markt geworfen werden.
Den Reigen erdffnet hat
dieses Jahr die Mobilkom
mitihren Sprach-
Roaming-Paketen.

~TELEKOMMUNIKATION...

Fiir die Sommersaison werfen Mobilkom, T-Mobile und One wieder eigene
Roaming-Pakete auf den Markt. 3 verldsst sich dagegen auf ,,3 Like Home”.

Sommergesprache

ie EU hat mit ihrer Roaming-Ver-

ordnung zwar dem Handy-Tele-

fonieren im Ausland viel von
seinem finanziellen Schrecken genommen,
flr Privatkunden und jene Geschaftskunden,
die sehr oftim Ausland telefonieren miissen,
machen spezielle Angebote der Betreiber
allerdings weiterhin Sinn.

Fiir Privatkunden ...

Die Mobilkom hat mit ihren Paketen , A1
cAll Inclusive” und ,,A1 Grenzenlos" zwei
Angebote geschniirt, die genau diese
Gruppen abdecken.

Auf den Privatkundenbereich zielt die Mo-
bilkom mit ,,A1 cAll Inclusive" bzw ,,B.Free
cAll Inclusive". Mit diesem Paket erwirbt
der Endkunde ein Paket von 30 Minuten
Gesprichszeit fiir Anrufe nach Osterreich
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sowie alle ankommenden Anrufe fir 10
Euro. Das Guthaben gilt fiir 30 Tage. Da-
nach wird das Package automatisch deak-
tiviert. Die nicht verwendeten Telefonmi-
nuten verfallen. Erst 30 Tage nach der letzten
Aktivierung kann der Endkunde ein wei-
teres Minutenpaket erwerben.

... und fiir Businesskunden

Fiir Business-Kunden, die regelmaBig und
viel im Ausland telefonieren, sind die ,, A1
Grenzenlos"-Pakete gedacht. Diese Biindel
mit 100, 200 oder 300 Minuten verldngern
sich automatisch bis sich der Kunde aktiv
abmeldet. Die ,A1 Grenzenlos"-Pakete
kosten je nach integrierter Minutenanzahl
30, 60 oder 90 Euro im Monat und stehen
ausschlieRlich fur Vertragskunden zur Ver-
flgung.

Die Anmeldung zu diesen Roaming-Pa-
keten erfolgt Giber ein SMS an die Service-
Nummer 6648. Eine Einschrankung gibt es
allerdings: Die Mobilkom-Roaming-Pa-
kete gelten nurin den EU-Partnernetzen.
Wird ein anderes Netz benutzt oder mehr
telefoniert, gilt der normale Roaming-Tarif.

Ferien als Option

Auch T-Mobile bietet fiir die Urlaubszeit
ein eigenes Roamingpaket fur Privatkunden
an: Option Holiday. Dementsprechend
deckt dieses Paket nur die klassische Feri-
enzeit bis zum 7. September ab.

Das Paket bietet Vertragskunden von T-
Mobile fur einmalige 10 Euro 30 Ge-
sprachsminuten fir aktive Anrufe in 37
Staaten in den Roamingzonen 1,2 und 3
von T-Mobile. Damit sind Europa und die
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USA abgedeckt, unabhdngig vom Netz.
Das Guthaben kann beliebig wahrend des
gesamten Aktionszeitraums verbraucht
werden. Allerdings kann Option Holiday
nur einmal wahrend des Aktionszeitraumes
angemeldet werden.

Die Anmeldung erfolgt fiir den Kunden ko-
stenlos, entweder tiber den EFH, per SMS
an die Servicenummer +43 676 2333, die
T-Mobile-Homepage oder die Serviceline
des Netzbetreibers. Nach Verbrauch der
30 Minuten fallen je nach Tarif die normalen
Roaming-Gebuihren bzw WorldClass Ge-
bihren an.

Aktiv/Passiv

Zwei Pakete hélt One flr seine
reiselustigen Privatkunden

Pa s bereit. Werim Urlaub
[ 4 - -

ACTS Roaming-Fiihrer

Im Folgenden ein kleiner Uberblick tiber
die Roamingpakete der Netzbetreiber
speziell fir Privatkunden (wer sich fiir
diese Pakete nicht anmeldet, zahlt die
»normalen” Roamingtarife).

v/ Mobilkom

,»A1/B-Free cAll Inclusive“: 30 Minuten
aktives/passives Roaming fiir 30 Tage
Kosten: einmalig 10 Euro

Taktung: 60/60

Giltin 37 bzw 31 Landern fiir Anrufe
nach Osterreich, im besuchten Land
sowie fiir alle ankomenden Ge-
sprache.

Anmeldung erfolgt per SMS.

Weitere Infos: www.A1.net/at-callinclu-
sive,www.A1.net/bfree-callinclusive

v/ T-Mobile

Option Holiday: 30 Minuten ak-
tives/passives Roaming im gesamten
Aktionszeitraum vom 2. Juni bis zum
7. September 2008

Kosten: einmalig 10 Euro

Taktung: 60/60 in Zone 1 und 60/30 in
denZonen2und 3

Fiir alle Privatkunden-Tarife von
T-Mobile.
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Gilt fiir aktive Anrufe nach Osterreich
und innerhalb des Gastlandes.

Die Option kann nur einmal angemeldet
werden.

Weitere Infos: www.t-mobile.at

v/ One

Roaming Passiv Paket: 100 Minuten
passives Roaming fiir 5 Euro;
sekundengenaue Abrechnung
Roaming Kombi Paket: 30 Minuten
aktives/passives Roaming und 10 SMS
flir12 Euro

Taktung: 60/60

Aktionszeitraum:
bis 31. August

Giiltig: vier Wochen

Vertragskunden kénnen nur ein Paket
pro Rufnummer anmelden.

Weitere Infos: www.one.at

Mit eigenem Zugang zu Roaming:
V3

3 Like Home: Mobil telefonieren wie zu
Hause in den 3-Netzen in Italien, GroB-
britannien, Irland, Ddnemark,
Schweden, Australien und Hongkong

Weitere Infos: www.drei.at

JELEKOMMUNIKATION

Handy-Tele-
fonierenim
Ausland hat
Zwar seinen
Lfinanziellen
Schrecken”
verloren, fiir
Viel-Telefo-
nierer aller-
dings machen
spezielle
Angehote der
Mobilfunk-
Betreiber
weiterhin
Sinn.

|

fur die Daheimgebliebenen erreichbar sein
will, fir den ist das ,Roaming Passiv Paket”
interessant. Dieses beinhaltet 100 Minuten
Passiv-Roaming fiir 5 Euro. Wobei hier se-
kundengenau abgerechnet wird.

Das ,,Roaming Kombi Paket" bietet da-
gegen 30 Minuten aktives und passives
Roaming sowie zehn SMS fiir 12 Euro.
Die Pakete kdnnen bis Ende August in jeder
One World sowie Uber die Kundenhotline
(0699 70699) angemeldet werden und
gelten dann vier Wochen. Dabei kann jeder
Voice-Vertragskunde fir jede Rufnummer
im Aktionszeitraum ein Paket anmelden.
Das Angebot gilt in allen EU-Landern (auBer
in Ruménien und Bulgarien) sowie in An-
dorra, Kroatien, Island, Norwegen und der
Schweiz.

Wie zu Hause

3 hat bekanntlich einen eigenen Zugang
zu Roaming. Kunden dieses Mobilfunk-
anbieters konnen in den Netzen der Schwe-
sterunternehmenin Italien, GroBbritan-
nien, Irland, Ddnemark, Schweden, Aus-
tralien und Hongkong zu den gleichen Be-
dingungen telefonieren wie in Osterreich.
Wer also beim Sonnenbad am italienischen
Strand oder beim Einkaufsbummel in der
Londoner City angerufen wird, zahlt keinen
Cent zusatzlich. P.0.S.
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3 feiert Geburtstag

Die magische

Fiinf

Fiinf Jahre ist Osterreichs jiingster Netzbetreiber 3.
Dass es justder 5. 5. war, an dem der Netzbetreiber
2003 gestartet ist, und man nun geradewegs
555.555 Kunden zahlen kann, kann dabei doch kein

Zufall sein ...

Zeit als UMTS noch milde beléchelt

wurde, ging 3 als einziger reiner
UMTS-Anbieter auf dem heimischen Markt
anden Startund ,startete”, wie esvon 3
heift, , die mobile Breitbandgeneration in
Osterreich”. , In den darauffolgenden fiinf
Jahren kam es dann zu einem Paradig-

E swarder5.5.2003. Damals, in einer

Zum 5.

Ge-
burtstag
kann3
555.555

Kunden
ver-
melden.

menwechsel am osterreichischen Tele-
kommunikationsmarkt, so 3-CEO Berthold
Thoma anlésslich der ,, Geburtstagspres-
sekonferenz". Und daran ware der Netz-
betreiber wohl nicht ganz unbeteiligt ge-
wesen. Denn was vor Jahren noch als Vi-
sion galt, ist heute selbstverstandlich. Mul-
timedia-Produkte wie Videofonie, Musik-
videos und Fernsehen am UMTS-Handy
sind neben allen Moglichkeiten der klassi-
schen Mobilkommunikation zum Standard
geworden. Und mittlerweile ist Osterreich
fuhrend bei der Infrastruktur und Nutzung
von 3C.

. Osterreich spielt schon seit geraumer Zeit
in der Championsleague der mobilen Kom-
munikation”, erklart deswegen auch ein
stolzer 3-Chef und beansprucht einen Teil
der Lorbeeren fiir 3., Seit unserem Start
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Mehr als nur ein
Stiick Kuchen
offerierte 3
seinen Kunden
zum Geburtstag.

haben wir die Entwicklung der mobilen
Kommunikation mit Volldampf vorange-
trieben und die Innovationsfithrerschaft
mehr als deutlich bewiesen. Skype am
Handy oder mobiles Fernsehen sind nur
der Anfang einer Entwicklung."”

Und Thoma blickt gleichzeitig in die Zu-
kunft: , Als wichtige Herausforderung sehen
wir nach wie vor, dass wir die Vielfalt der
Moglichkeiten mobiler Kommunikation
noch besser an die BedUrfnisse der Kunden
anpassen. Die mobile Zukunft basiert ein-
deutig auf UMTS, veraltete Technologien
sind passé.”

S5mal 5

Aber auch kommerziell steht 3 gut da. Der
Betreiber bilanziert seit 2006 EBITDA-po-
sitiv und der ARPU ist mit 45,33 Euro un-
verdndert der bei weitem hochste der

Branche. Und fur seinen Ge-
burtstag zahlt der Netz-
betreiber dem Jubildaum

angemessene 555.555 Userim eigenen
Netz. Grundlage des Erfolgs bleibt dabei
das eigene Netz, und da hat 3in den ver-
gangenen Monaten groBe Fortschritte er-
zielen konnen. Nach dem Ausbau des Me-
gaNetzesin den vergangenen Monaten
kann der Netzbetreiber nun 94 % der oster-
reichischen Bevolkerung mit HSDPA ver-
sorgen. Damit wird nicht zuletzt auch Mo-
bile TV moglich, bei dem sich 3 ebenfalls
als einer der Schrittmacher im 6sterreichi-
schen Markt sieht (siehe auch Seite 22).

Geburtstags-Geschenke

Zum Geburtstag hatte 3 auch fiir seine
Kunden spezielle Geschenke parat. Am 5.
Mai konnten Vertragskunden osterreich-
weit diverse Dienste kostenlos nutzen.
Zudem konnten Neukunden in der Woche
von 5.-10. Mai den Datentarif 3DataFair
mit 15 GB inkludiertem echten Breitband-
Datenvolumen fiir 5 Euro bis Ende 2008

anmelden. P.0.S.

Wer steht hinter 3?

t/ Hutchison 3G Austria GmbH ist ein 100%-Tochterunternehmen von Hutchison

Whampoa Limited in Hongkong.

¢/ Hutchison Whampoa Limited ist ein Mischkonzern mit insgesamt fiinf Saulen:
Reederei & Containerhafen; Immobilien & Hotels; Einzelhandel; Tele-
kommunikation & E-Commerce, Energie & Infrastruktur, in Summe arbeiten
ca. 220.000 Mitarbeiter in 52 Landern fiir das Unternehmen.

¢/ InOsterreich (Stand: Mai 2008) hat 3 mehr als 555.555 Kunden, weltweit zahlt

die 3G-Gruppe 17,6 Mio Kunden.
Mehr Infos: www.drei.at
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I A life captured

Das neue C902 Cyber-shot™ Telefon:
Mit einzigartigem ausziehbaren Objektivschutz und
5 Megapixel-Kamera mit Gesichtserkennung und Autofokus.

Cber shot

Sony Ericsson
Cyber-shot

Das Cyber-shot™-Logo und -Symbol sind Warenzeichen von Sony Corporation.




Schlichtung in
Streitfragen

Datenroaming, SMS-
Mehrwertdienste, aber
auch Sprachtelefonie. All
das kann bei mangelnder
Information oder Unacht-
samkeit zu bisen Uberra-
schungen auf der Telefon-
Rechnung fiihren. Wenn
Beschwerden beim Netz-
betreiber keine Ldsung
bringen, springt die RTR
ein. -Und, wie sich zeigt -
heuer dfter denn je.

er Schock steht dem Mobilfunk-

kunden noch immer ins Gesicht

geschrieben. Der Schock, den er
eines schdnen Herbsttages erlebte. Die Vogel
zwitscherten, die Erinnerungen an den letzten
Urlaub lieRen den Himmel etwas blauer
strahlen als sonst und die Luft roch noch nach
Sommer. Doch dann dieser verhdngnisvolle
Umschlag ... Der Umschlag mit der Mobil-
funkrechnung. Nichts ahnend 6ffnete Max
M. (Name frei erfunden) das Kuvert —und
konnte seinen Augen nicht trauen: Die sa-
genhafte Summe von 18.580 Euro stand da
geschrieben. Zum Leidwesen von M. han-
delte es sich dabei jedoch nicht um einen
Irrtum des Netzbetreibers. Vielmehr war M.
beim Datendownload im Ausland nichtsah-
nend in ein Fremdnetz abgedriftet, und schon
war's geschehen.
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Der Gang zur Schlichtungsstelle der RTR fiihrte im vergangenen Jahr in 1.028
Féllen zu einer Einigung zwischen Kunde und Netzbetreiber.

Mirwer’n an
Schlichter brauchen

Doch was tun in so einer Situation? Diese
und auch weniger brisante (ab einem Streit-
wertvon 20 Euro) Streit-schlichtungen

sowie Nicht-entgelt-Streitig-
keiten regelt seit 2001 in

Osterreich die RTR.
INTERGRUND,

2007 kamen in Summe 3.494 Streitschlich-
tungsfalle auf die Schreibtische der RTR-
Mitarbeiter. Das entspricht einer Steigerung
von 20% im Vergleich zum Jahr 2006. Und
heuer sollen es noch mehr werden, wie
RTR-GF Dr. Georg Serentschy in einer ak-

Die RTR

Die RTR,die Rundfunk und Telekom Regulierungs-GmbH, wurde am 1. April 2001 per
Gesetz gegriindet. Die RTR-GmbH besteht aus den zwei Fachbereichen Rundfunk und
Telekommunikation und unterstiitzt als Geschéftsstelle die Kommunikationsbehérde
Austria (KommAustria) und die Telekom-Control-Kommission (TKK).

Die Mitarbeiter der RTR-GmbH bereiten als Experten in unterschiedlichen Wissensge-
bieten (Recht, Technik, Frequenzmanagement und Wirtschaft) die Entscheidungen der
beiden Regulierungsbehdrden auf. Gleichzeitig arbeiten die Mitarbeiter auch fiir die
von der RTR-GmbH selbststéndig verantwortlichen Bereiche.

Weitere Infos: www.rtr.at

E&W P.0.S. ¢ Nr.3/Juni 2008



tuellen Pressemitteilung bekanntgab. Auch
den Grund fur die Steigerungen will Se-
rentschy kennen: , Wir filhren das auf die
kontinuierlich zunehmende Produkt- und
Dienstevielfalt der Telekom-Branche zurtick,
aber auch auf den steigenden Bekannt-
heitsgrad und das gute Service unserer
Schlichtungsstelle.”

In Summe erstritt die RTR im Jahr 2007 Gbri-
gens rund 230.000 Euro fiir den Konsu-
menten, der Gesamtstreitwert aller regi-
strierten Falle lag bei rund 1,2 Mio Euro.
Rund 30% der Félle bewegten sich in einer
GroRenordnung von 20-150 Euro, 20%
der Félle lagen zwischen 150-500 Euro.
Gestiegen sind vor allem die Nichtentgelt-
Streitigkeiten (zB Herstellungs-Streitig-
keiten, Stdrungen). Der h6chste Rech-
nungsbeitrag, der bei der RTR beeinsprucht
wurde, lag 2007 bei den im genannten Bei-
spiel angefithrten 18.580 Euro. In diesem
konkreten Fall konnte die RTR fiir den
Kunden einen Nachlass von 9.333 Euro er-
reichen.

Mobile Datendienste
Streitpunkt Nummer eins

30% der Schlichtungsverfahren konnte die
RTRim vergangenen Jahr zu einer Einigung
bringen, 23% wurden ab- oder zuriickge-
wiesen. Die meisten Schlichtungsfalle be-
trafen 2007 T-Mobile/Telering. Inhaltlich
dominierten (wie in unserem Beispiel-Fall)
die mobilen Datendienste, gefolgt von
Mehrwert-SMS-Diensten.

Zudem machte die RTR im Vorjahr einige
Beobachtungen.

¢/ Multinutzungen machen sich be-
merkbar: Viele Nutzer verwenden
parallel unterschiedlichste Dienste
(zB Breitband mobil und fest, zusatz-
lich Handy etc). Dies spiegelt sich
auch bei den Beschwerden wider.

v/ Im Bereich Datenroaming kann's
relativ schnell extrem teuer werden,
weil zB herkdmmliche Warnsysteme
der Betreiber oft durch Zeitverzoge-
rungen bei Roaming versagen.

V Problembereich Direktvertrieb/Cold
Calling

v/ Wettbewerbsdruck kann offenbar
auch zu Verschlechterungen beim

Nr.3/Juni 2008 ¢ E&W P.0.S.
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Streitschlichtung: Registrierungs- und Schlichtungsverfahren
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Wenn sich Kunden vom Telekom-Anbieter ungerecht behandelt fiihlen, kann  se=s

der Weg zur RTR die Losung bringen.

Kundenservice flihren.

v/ Unternehmenskaufe und Zusam-
menfiihrung von Netzen und Kun-
densystemen bringen fastimmer
Steigerungen bei den Beschwerden
mit sich, wie die Beispiele T-Mobile
oder UPC zeigten.

v/ Mehrwertdienst-Beschwerden mit
der Ausnahme von Mehrwert-SMS
sind (stark) riicklaufig.

Doch gerade die erwdhnten, MT-gebillten”

SMS-Dienste stellen aktuell ein groBes Pro-

blem dar. Hier werden nicht die vom Nutzer

versendeten Mehrwert-SMS verrechnet,
sondern die von ihm empfangenen. Auch

wenn die Rechtslage ein-
‘ L4 al‘SI

deutig ist, kommt es
ACTS

hierbei immer wieder zu Problemen. Die
RTR hat darauf reagiert und nicht nur das
Monitoring bei Mehrwertdiensten ver-
starkt, sondern auch ein Onlinetool ge-
schaffen, bei dem jeder auf unbtirokratische
Art und Weise RechtsverstoRe bei der Er-
bringung von Mehrwertdiensten melden
kann. Das entsprechende Webformular
kann unter www.rtr.at/beschwerden auf-
gerufen werden. Zudem soll die Vernet-
zung mit den relevanten Stakeholdern ver-
starkt werden, sodass Missbrauche bei
Mehrwertdiensten rasch an Mobilfunkbe-
treiber und dadurch an deren Kunden wei-
tergegeben werden kénnen.  P.0.S.

Wann konnen sich Konsumenten

an die RTR wenden

Das Schlichtungsverfahren ist ein alternatives Rechtsschutzinstrument, welches
Nutzern von Kommunikationsdiensten kostenfrei zur Verfiigung steht.

Die Voraussetzungen sind:

¢/ ein selbstunternommener Losungsversuch (Rechnungseinspruch oder

Beschwerde) des Kunden ist gescheitert

¢/ einfristgerechter Antrag

¢/ mindestens 20 Euro Streitwert (mit Ausnahmen)
Fiir den Zeitraum, in dem der Betreiber die Rechnung priift, ist ein Aufschub der

Félligkeit moglich.
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SHORICULS

Kurznachrichten

Roaming ist nicht nur bei Sprache ein
Thema, auch fiir Kurznachrichten gelten
im Ausland erhéhte Tarife. Rechtzeitig
zur Urlaubszeit hat nun die Mobilkom
hier ihre Roaming-Tarife fiir alle Bu-
siness-, Privat- und B.Free-Kunden in
allen EU-Ldndern sowie einigen weiteren
Feriendestinationen gesenkt. Unter dem
neuen Tarifschema kostet eine SMS fiir
Kunden mit B.Free World, A1 World
Privat, A1 World Business, A1 Traveller
Privat, A1 Traveller Business, Vodafone
World Privat, Vodafone World Business,
Eurocall Privat, Eurocall Business in den
betroffenen Staaten ab 25 Cent. Fiir dieje-
nigen Benutzer, die regelmaBig im Aus-
land weilen und dabei viele SMS ver-

senden, mag A1 Grenzenlos SMS 100 in-
teressant sein. Damit erhélt der User 100
Roaming-SMS pro Monat fiir 10 Euro.
Nicht genutzte SMS verfallen. Pro Ruf-
nummer kann nur ein Paket angemeldet
werden. Das Paket verlangert sich jeden
Monat bis zur Abmeldung durch den
Kunden. Die Anmeldung zu A1 Gren-
zenlos SMS 100 erfolgt mittels einer ko-
stenlosen SMS an die Servicenummer
6648 der Mobilkom (Text: SMS100).
Wobei der Kunde nach der erfolgreichen
Anmeldung eine SMS zur Bestatigung er-
hélt.

Fiir B.Free-Kunden gibt es wiederum
,B.Free SMS Inclusive“. Mit diesem
Paket kann ein Prepaid-Kunde innerhalb
von 30 Tagen 100 SMS versenden. Das
Aktivierungsentgelt von 10 Euro wird
dazu vom Guthaben abgebucht. Das
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Paket gilt 30 Tage ab Aktivierung. In
diesem Zeitraum nicht genutzte SMS ver-
fallen. Auch kann pro Rufnummer alle 30
Tage nur einmal ein B.Free SMS Inclu-
sive-Paket angemeldet werden. Werden
mehr Kurznachrichten versandt, so
kommt der Standard-Roaming-
Tarif zum Tragen. Informationen
dazu finden sich unter
www.a1.net/imausland bzw
www.a1.net/businessroaming.

Bonus statt Handy

One adaptiert sein Kundenbin-
dungsprogramm. Seit Anfang Juni
gibt es flir Kunden ab der Bonus-
stufe 1 die Mdglichkeit, anstatt

eines Handys bei der Ver-
tragsverldngerung eine Gut-
schrift zu wahlen. Dabei rei-
chen die Gutschriften von
30 Euro fiir einen Kunden
der Bonusstufe 1 bis zu 200
Euro fiir einen Kunden in der
Bonusstufe Platin. Die Ver-
gabe der Gutschrift auf die
Rechnung erfolgt anteilig
auf 24 Monate verteilt. Auch
hier kann der Kunde seinen
Treuebonus durch die Akti-
vierung eines Zusatzpakets
—fiir das ebenfalls eine 24-monatige Bin-
dung gilt— anheben. Dabei stehen die-
selben Pakete wie beim Handy-Upgrade
zur Verfligung.

Bei einem Tarifwechsel des Kunden
werden Treuebonus und Zusatzpakete
mitgenommen, sofern der neue Tarif mit
dem Paket kompatibel ist.

Freie Handys

Mit einem ganz besonderen Modell steigt
UpCom in das Handygeschéft ein. Getreu
der eigenen Firmenphilosophie wird sich
der Distributor auf eine schlanke Modell-
palette —geplant sind 20 bis 40 Mobilte-
lefone —konzentrieren. Damit soll fiir den
Fachhandel eine sinnvolle Vorauswahl

unter den unzahligen Handymodellen am
Markt getroffen werden. Bis zu 94% aller
Kundenwiinsche sollen sich so abdecken
lassen. Das Erfolgsrezept von UpCom

umfasst aber noch ein zweites Standbein.

Dazu wird UpCom in Abstimmung mit T-
Mobile ausgewahlte Handys ungesperrt
anbieten. Der Clou dabei ist, dass diese
Gerdte bereits in die EDV von T-Mobile
eingespielt sind. Werden diese Handys
zusammen mit einem T-Mobile oder Tele-
ring-Vertrag angemeldet, so werden
diese Gerdte auch vom Netzbetreiber ge-
stiitzt. ,Diese Handys sind logischer
weise nichtin der Angebotspalette von T-
Mobile/Telering. Aber sie werden ge-
meinsam ausgewdahlt”, wie UpCom-GF
Martin Lehmann (Bild links) ausfihrt. Fiir
T-Mobile bedeutet das de facto eine Ver-
groBerung der Handypalette.

UpCom-VL Franz Schwalb-Schich (Bild
rechts) erganzt: ,,Da diese Handys bereits
im System von T-Mobile eingespielt sind,
wird das wie eine normale Neuanmel-
dung oder Vertragsverldngerung abge-
wickelt.

Das Modell kénnte durchaus zukunfts-
weisend fiir die gesamte Branche sein.
Denn die Netzbetreiber sind dabei, ihre
Portfolios zu straffen und die Stiitzung
zuriickzufahren. Mit diesem Ansatz kann
nun T-Mobile auch Nischenmérkte be-
dienen. Fiir den Fachhandel bedeutet es
wiederum eine groBere Flexibilitat. Ein
Gerat kann sowohl fiir T-Mobile als auch
Telering angemeldet und zusatzlich auch
frei verkauft werden.
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Der Asus EeeP(
bei T-Mobile

Subnotebooks stellen eine gute Alternative dar - fiir alle, die
kein ,richtiges” Notebook mit sich herumschleppen mdchten.

T-Mobile bietet nun seine Tarife FairClick und FairClick Smart

im Bundle mit dem Asus EeePC 7014G sowie der Web’n’Walk-

Box compact Il an.

er mobil arbeiten, aber kein No-
Wtebook mit sich herumschleppen
will, fir den bilden Subnote-

books eine verniinftige Alternative.

Im Bundle mit
FairClick

Mit dem Asus EeePC 7014G bietet nun T-
Mobile ein derartiges Gerdtim Bundle mit
seinem FairClick- bzw FairClick Smart-Tarif
sowie dem dazugehoérigen USB-Modem,
der Web'n'Walk-Box compact I, an. Dabei
sorgt ein eigens von T-Mobile und Asus
entwickelter und bereits vorinstallierter
Verbindungsmanager fiir ein wirklich kom-
fortables Plug&Play-Erlebnis. Womit der
Kunde gleich mobil online gehen kann,
ohne das Modem vorher mithsam manuell
einrichten zu mussen.

Ein eigens entwickelter vorinstallierter

Vorreiter einer neuen
Generation

Der Asus EeePC 7014G ist rund 920 g
schwer und verfuigt tiber ein 7-Zoll-Dis-
play sowie eine vollstindige Tastatur. , Der
EeePC ist der Vorreiter einer neuen Gene-
ration von mobilen Internet-Gerédten", ist
Robert Chvatal, Vorsitzender der Ge-
schaftsfuhrung T-Mobile Austria tiber-
zeugt.

Das Subnotebook wird von T-Mobile ge-
stiitzt und kostet bei der Anmeldung eines
der beiden Datentarife nur 199 anstatt
299 Euro. Fir dieses Sonderstlitzung muss
der EFH allerdings im Anmeldetool das
Aktionskennzeichen verwenden und die
Rechnung des EeePC sowie der
Web'n'"Walk-Box gemeinsam mit der An-
meldung an den T-Mobile-Partnersup-
port Gbermitteln. P0.S.

Verbindungsmanager sorgt fiir ein wirklich
komfortables Plug&Play-Erlebnis.

POS.

ACTS Asus EeePC

7014G

¢/ Mitnur 920 g und einem 7-Zoll-
Display handlich und leicht wie
ein DIN A5-Notizbuch.

¢/ Preis: 199 Euro mit Anmeldung
zu FairClick oder FairClick Smart
v/ verfiigbar ab: sofort

v Info: www.t-mobile.at
WWW.asus.com

_____________________ SHORICUI

Fernseh-Diva

Nachdem der TV-Spot mit der ,feurigen
Scarlet” in der Hauptrolle mehrere Wo-
cheninkognito gelaufen war, liiftete LG
Anfang Mai das Geheimnis um die neue
TV-Serie: Hinter dem Kiinstlernamen
LScarlet” verbergen sich die neuen,
auBerst schlanken Full-HD-TVs der
6000er-Serie. Die Geréate sind sowohl
mit LCD-Panelin den GroBen 32, 37,42
und 47 Zoll sowie mit Plasma-Screens in
den Diagonalen 42 und 50 Zoll ver-

Nr.3/Juni 2008 ¢ E&W P.0.S.

fligbar. Neben Full-HD-Auflésung zdhlen
120 Hz TruMotion-Technologie, 24p Tru-
Cinema-Modus, ein dynamischer Kon-
trastvon 15.000:1 (und h6her) sowie
vier HDMI-Schnittstellen (Version 1.3)
zu den technischen Spezifikationen.
Durch den intelligenten Sensor passen
die gerade einmal 4,3 cm schlanken
Scarlet-TVs Lichtintensitdt und Farbsét-
tigung optimal an die Umgebung an, fiir
satten Klang iiber das ,ladylike” verbor-
gene Soundsystem sorgt die Clear Voice
Technologie. Auch in puncto Design ma-

chen die Scarlet-TVs ihrem Namen alle
Ehre: Mit stilvollen Elementen wie einer
auffalligen, kreisrunden Offnung am un-
teren Rand, dekorativen LED-Spots und
dem Soft Touch Sensor, der schon beim
Einschalten das ,,gewisse Etwas” unter-
streicht. AuBerdem hat jeder User die
Méglichkeit, sein Scarlet-Modell indivi-
duell zu konfigurieren: Entweder durch
die vorprogrammierten Modi Kino, Sport
sowie Spiel oder durch frei wahlbare Ein-
stellungen im Experten-Modus.
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Tina Reisenbichler im P.0.S.-Interview

Bediirfnisse ausloten

P.0.S. hat mit der neuen Geschiéftsleiterin Sales und Customer
Service bei T-Mobile iiber die Zwei-Marken-Strategie, die Ziele im
Businesssegment, die Beziehung von T-Mobile zum EFH sowie das
neue Fachhandelskonzept des Betreibers gesprochen.

ina Reisenbichler, neue Geschafts-
Tleiterin Sales und Customer Service

bei T-Mobile, verfolgt vor allem zwei
Ziele: den Ausbau des Business-Bereichs
sowie die starkere Betonung der Zwei-
Marken-Strategie. , Mir geht es darum, die
Marke T-Mobile als Business-Marke zu plat-
zieren. Der Endkunden-Markt ist gesattigt,

=

Tina Reisenbichler: ,Am Ende kauft der
Kunde dort, wo er sich wohlfiihlt.”

im KMU-Bereich hingegen ist noch ein
groBer Sprung drinnen*, so Reisenbichler.
+Am Ende des Tages muss die Hélfte des
KMU-Marktes uns gehoren. Das ist zwar
hart, aber moglich.”

Zwei-Marken-Strategie

Im hart umkampften Endkundenmarkt setzt
Reisenbichler dagegen klar auf die Zwei-
Marken-Strategie. Dazu soll in Zukunft der
Fokus noch starker auf Service sowie in-
novative Produkte ,,am Puls der Zeit" ge-
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legt werden. , Der Kunde soll sagen: ,Ich
mdchte zu T-Mobile gehen.’ Denn zufrie-
dene Kunden wechseln nicht und mit den
Dingen, die wir in petto haben, wird uns
das auch gelingen" , ist Reisenbichler tiber-
zeugt. Auch zusétzliche Services sollen ver-
kauft werden. Diese StoRrichtung werde
durch entsprechende Hardware wie zB
BlackBerry oder iPhone unterstutzt.
» Wir haben sehr innovative Services,
die das Leben unserer Kunden er-
leichtern kdnnen", ist Reisenbichler
Uberzeugt. An der Positionierung von
Telering wird sich dagegen nach Ein-
schatzung der neuen Geschaftslei-
terin Sales und Customer Service nichts
andern. Diese Marke soll weiterhin
auf die Preisfihrerschaft ausgerichtet
bleiben, zusammen mit einem einge-
schrankten Hardwareportfolio, und
Kunden ansprechen, die Standard-
Services nachfragen.

Kunde im Angebots-
dschungel

Reisenbichler sieht den Handel als Be-

rater des Kunden bei T-Mobile ge-

starkt— und gefordert. Denn der Kunde

hatim heutigen Angebotsdschungel
ldngst den Uberblick verloren. , Ich glaube,
dass die Beratung extrem wichtig ist - sie
wird letztlich auch unseren Erfolg ausma-
chen”, so Reisenbichler. Die Bedirfnisse
des Kunden beim Telefonieren und bei Da-
tendiensten auszuloten, sei oberstes Gebot.
Allerdings geht die Geschéftsleiterin Sales
und Customer Service davon aus, dass es
auch zu einer starkeren Konzentration von
Seiten T-Mobiles kommen wird. ,, Wir
werden schauen, wer fir den Kunden be-
ratend tatig ist, und wer einfach nur das
tut, was erimmer getan hat.”

Viel erhofft man sich auch vom Geschaft
mit Vertragsverlangerungen, wie VL Wolf-
gang Lesiak ergénzt: , Dort haben wir jetzt
Chancen, alternative Produkte anzubieten.
Der Handel darf nicht einfach den Kunden
in seinen bestehenden Vertrdgen verlan-
gern, sondern muss auf entsprechende Al-
ternativen hinweisen. Das heift: Er muss
von sich aus aktiv werden. "

Mit Fokushandlern

Besonders eng soll sich die Zusammenar-
beit mit den , Fokushindlern* entwickeln.
Hinter diesem Arbeitstitel verbirgt sich ein
neues Konzept, das die Antwort von T-Mo-
bile auf eine zunehmend exklusive Aus-
richtung des EFH ist. Wobei damit Regionen
erschlossen werden sollen, die einen ex-
klusiven Shop nicht tragen. Im Gegensatz
zu Exklusivpartner- oder Franchise-Kon-
zepten von Mitbewerbern bleibt hier al-
lerdings die Marke des Handlers erhalten.
Dazu setzt T-Mobile auf Shop-in-Shop-
Konzepte und will die Partner auch mit Mo-
beln ausstatten. , Der lokale Handler mit
seinen Kontakten und seinem Know-how
wird dabei fur uns vor Ort sein. An dieses
Konzept glauben wir", so Reisenbichler.
Erste Gesprache werden derzeit bereits ge-
fuhrt. Bei dem Projekt, dasin den kom-
menden sechs bis neun Monaten umge-
setzt wird, sollen letztendlich 30 Partner
mit dabei sein.
Aber auch bei den eigenen Shops will man
aufstocken —vor allem im stadtischen Be-
reich. Reisenbichler geht hier davon aus,
dass noch bis zu zwolf zusdtzliche T-Mo-
bile-Shops ,, benétigt” werden.

Eas P.0.S.

2B 1.Mobile-Pline
¢/ T-Mobile soll—auch—eine
Business-Marke werden.

v/ Zwei-Marken-Strategie im
Endkundenbereich bleibt.

¢/ Fokushandler (= Arbeitstitel):
neues Konzept fiir Zusammenar-
beit mit dem EFH

v/ Zwolf weitere T-Mobile-Shops

E&W P.0.S.  Nr.3/Juni 2008



MULTIMEDIA

___________________ SHORICUIS

6 besticht durch
Farbe und Technik

Die neuen Samsung LCD-TV-Geréte der
Serie 6 bestechen einerseits durch ihr
rot-schwarzes ,,Crystal Design®, das sich
mit seinen wechselnden Farbtonen jeder
Wohnumgebung anpasst. Je nach Hellig-
keit und Lichtbedingungen dndert sich
die Farbe aufgrund des Doppel-Injek-
tions-Verfahrens, das hier erstmals in der
Unterhaltungselektronik zum Einsatz
kommt.

Andererseits setzt Samsung damit nicht
nur bei der duBeren Gestaltung neue
MaBstébe, auch beherrscht der
LE52A656 als erster Vertreter der neuen
Generation vom Premium-Flachbildfern-
sehern Full-HD. Filme von Blu-ray-Disks
oder HD-tauglichen Sat-Empféngern
werden auf dem 132 Zentimeter groBen
LCD inihrer vollen Auflésung von 1.920 x
1.080 Bildpunkten wiedergegeben. Die
100 Hz Motion Plus-Technologie er-
rechnet selbststandig aus zwei nach-
einander folgenden Einzelbildern noch
ein Zwischenbild, sodass auch bei
schnellen Bewegungen keine Unscharfen
auf dem TV-Gerdt zu bemerken sind. Das
Ultra Clear Panel minimiert Lichtrefle-
xionen von auBen, was eine deutliche Er-
hohung des Schwarzwertes und eine bei
LCDs geradezu sensationelle Kontra-
strate von 50.000:1 ermdglicht.

Wie bei allen neuen Samsung-Fernse-
hern kann der Benutzer auch bei der Serie
6 zwischen drei Entertainment-Modi
wahlen und hat somit auf Knopfdruck die
optimalen Einstellungen von Bild und Ton
fiir Spielfilme, Sportberichte oder Video-
games parat.
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Elegantes Design bieten aber nicht nur
die TV-Gerate, sondern auch das neue
2.1 Home Theater System HT-A100, das
jetzt mit schwarzem Klavierlack oder ex-
quisitem WeiB nicht nur fiir Exklusivitét
im Wohnzimmer sorgt, sondern mit den
drei Lautsprechern (300 Watt) auch fiir
das entsprechende Tonerlebnis wie im
Kino sorgt.

AuBerdem wird aufgrund des inter-
grierten Video-Upscalers das herkdmm-
liche Bildmaterial auf bis zu 1.080p Auflo-
sung hochgerechnet und das Bild we-
sentlich schérfer und brillanter darge-
stellt.

100 fiir 40

Der Individual 40 Selection Full HD-100
von Loewe ist ab sofortauch in 100

Hertz-Technolgie lieferbar, die durch Ver-
doppelung der Bildfrequenz eine beson-
dere Bildqualitat garantiert. Der neue Sel-
ection (iberzeugt durch fliissige Bewe-
gungen, glatte Konturen, detailreiche
Wiedergabe und besten Kontrast - auch
bei der Wiedergabe von DVDs.

Weitere kaufkraftige Argumente sind: in-
tegrierter HDTV-Receiver, Dual-Tuner flir
DVB-T, -C und -S, integrierte Festlatte DR
+HD fiir digitale Aufnahmen in HDTV-
Qualitét, ,,Repeat”-Funktion und High-
light-Mdglichkeit.

Neuer Navitainer

Der Navitainer DNX8220BT von Kenwood
vereint Navigationssystem, Multimedia-
und Surround-Anlage in einem. Damit
lasst dieses Modell keine Wiinsche mehr
offen: Ausgestattet mit einem komforta-
blen Navigationssystem, bietet er neben
dem integrierten CD/DVD-Laufwerk und
RDS-Tuner umfangreiche Anschluss-
mdglichkeiten fiir Audio- oder Video-
Gerate und erméglicht mit Dolby Digital
und parametrischem Equalizer Rundum-
Klang im Fahrzeuginneren. Der Navi-
tainer bietet zwei USB-Ports, um die
Musiksammlung an AAC/WMA/MP3-
Dateien via USB-Speichermedium in be-
ster Klangqualitat abzuspielen. Zugleich
ist der Anschluss von Apple-Playern der
neuesten Generation iber deniPod
Direct Control mdglich. Fiir Drahtlos-
Komfort sorgt das integrierte Bluetooth-
Modul der Firma Parrot: der Monitor

kann somit als Freisprechanlage fiir Tele-
fonate genutzt werden. Im 6,95" Doppel-
DIN-Monitor untergebracht ist zudem ein
komfortables Navigationssystem, das
detaillierte Kartendaten fiir 39 europdi-
sche Lander inklusive Osteruropa bereit-
stellt. Dank SiRF Star 11l GPS-Empfanger
kann bei der Installation auf das Tacho-
signal verzichtet werden. Dariiber hinaus
steht ein Rundfunkempféanger fiir TMC-
und TMCPro-Dienste bereit, um noch
schneller und préziser tiber mogliche Be-
hinderungen informiert zu werden. Zu-
sdtzlich wird auf Autobahnen eine Tem-
polimitanzeige in die StraBenkarten ein-
geblendet.
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PREMIERE HOTV

jetztau

’ EEE*_'E premiere Smartcard!

iarfe HDTY

ate g

e Ab 1. Juli prasentiert
sich Premiere mit
einer neuen, verein-
fachten Paket-
struktur. Im Zuge der
Re-Organisation
wird auch das HDTV-
Angebot neu
gestaltet: Premiere
HD und Discovery HD
s verschmelzen zu

- Premiere HDTV, das
¢ Neukunden derzeit
drei Monate gratis
testen kiinnen.

Premiere springt mit neuer Programmstruktur auf den HDTV-Zug auf

Beim Bezahlsender Premiere war in den letzten Wochen und Monaten Hausaufgaben machen angesagt:
Mit einer neuen Version der Nagravision-Verschliisselung und dem zusétzlichen Einsatz von NDS Video-

Guard diirfte die Scharzseher-Problematik bald der Vergangenheit angehdren, eine wesentlich verein-
fachte Paketstruktur soll bei Verkdufern wie Endkunden mehr Klarheit schaffen und parallel zu den ORF-

Ambitionen riickt auch Premiere das Thema HDTV in den Mittelpunkt.

charfsehen statt

b 1. Juliist bei Premiere alles ein wenig

einfacher: Die Angebotsstruktur wird

in eine neue Form gegossen, bei der
bestehende Programme mit komplementéren
Inhalten auf vier Pakete zusammengelegt
werden. Die Pakete im Einzelnen:

¢/ Premiere Sport umfasst dann auch
FuBball Plus (inklusive DFB-Pokal)

V Premiere Blockbuster und Premiere
Entertainment verschmelzen zu Pre-
miere Film

v/ Premiere Thema wird zu Premiere
Familie
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¢/ Premiere Austria bleibt in der ge-
wohnten Form bestehen

Abgerundet wird das Angebot mit Premiere

HDTV, in dem die bisherigen Programme

Premiere HD und Discovery HD zusam-

mengefasst werden, sowie Premiere Star.

Neue Pakete — neue Preise

Im Zuge dieses Schrittes wird auch die Kos-
tentruktur adaptiert: Im Zwei-Jahres-Abo
kostet ein Einzelpaket zuktinftig 19,99 Euro,
die 2er-Kombi 34,99 Euro und das 4er-Abo
44 99 Euro. Premiere HDTV und Star

Schwarzsehen

koénnen entweder als Einzelpaket um 19,99
Euro gebucht werden oder als Zusatzpaket
fur jeweils 10 Euro. Bei einem 12-Monats-
Abo erhéht sich der Paketpreis um jeweils
5 Euro. Premiere Flex wird ebenfalls ange-
passt: Die Gutscheine sind ab 1. Juli zu 30,
50 und 75 Euro erhaltlich. AuBerdem wird
die Aktivierungsgebuhr von bisher 49,99
auf 39,99 Euro gesenkt, beim 4er-Paket
entfallt diese zuklnftig — unabhédngig von
der Laufzeit - ganz. ,Das neue Angebot
ist fiir Kunden leicht verstandlich undim
Handel einfach zu kommunizieren", zeigt
sich Handels-VL Albin Rainer Uiberzeugt.
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Scharfe Sache

Besonders ambitioniert gibt sich Premiere
derzeit beim Thema HDTV —durch den
HDTV-Start des ORF Anfang Juni aus ge-
gebenem Anlass. ,Das Thema HDTV muss
gepusht werden” betont Rainer, , und da-
hingehend ist speziell der Handel gefor-
dert, die Konsumenten auch entsprechend
zu beraten."”

Premiere hat dazu ein attraktives Angebot
parat: Dem Handel werden (in begrenzter
Stuickzahl) Gutscheine zur Verfligung ge-
stellt, mit denen der Kunde kostenlos drei
Monate lang auf das HDTV-Angebot von
Premiere zugreifen kann. , Da tber die Pre-
miere-Smartcard auch ORF 1 HD emp-
fangen werden kann, ist man als Premiere-
Kunde auf dem aktuellsten Stand", erklart
Rainer.

Kampfansage

Nachdem der ,Volkssport Premiere-
Hacken" durch die rasant wachsende Ver-
breitung in der Vergangenheit wiederholt
flir brisanten Gesprachsstoff gesorgt hatte,
kiindigte der Bezahlsender im Friihjahr Ge-
genmalnahmen an, mitdenen manim
Kampf gegen die Schwarzseher die Ober-
hand gewinnen will: Eine neue Version des
Verschliisselungssystems Nagravision sowie
zusatzlicher Schutz durch NDS VideoGuard
sollen in Zukunft fiir geordnete Verhalt-
nisse sorgen.
Damit geht der Austausch aller in Umlauf
befindlichen Premiere-
Smartcards einher, der

INTERGHUND

Murdoch stockt auf

Medienmogul Rupert Murdoch hat
seine Beteiligung an Premiere im
Laufe des Friihjahrs auf nunmehr
25,01% ausgebaut. Damit hlt er jetzt
eine Sperrminoritat am Pay-TV-
Sender. Der zunehmende Einfluss
Murdochs hat indes auch die EU-
Wettbewerbsbehdrde auf den Plan ge-
rufen, die eine entsprechende Unter-
suchung eingeleitet hat.

Nr.3/Juni 2008 ¢ E&W P.0.S.

in zwei Etappen erfolgen wird: Im Sommer
werden zundchst die Demokarten im
Handel getauscht, danach sind im Herbst
die Endkunden dran.

Anders betrachtet

Von diesem Schritt erwartet man sich bei
Premiere aber nicht nur das Aus fiir Schwarz-
seher, sondern im Gegenzug auch einige
Neukunden. , Die Schwarzseher befinden
unser Programm ja fr gut, sonst hdtten
sie es nicht. Und flir viele gehort Premiere
schon zum ,Gewohnheitsprogramm’, auf
das sie nicht mehr verzichten wollen. Daher
sind wir Gberzeugt davon, dass sich ein ge-
wisser Teil fiir ein Abo entscheiden wird”,
erklart VL Nikolaus Tufaro, der die Zahl der
Schwarzseher auf mehrere hunderttausend
in Deutschland und Osterreich schatzt.
. Alles potenzielle Kunden, die sich gerne
zu unseren 330.000 Abonnenten hinzu-
gesellen konnen”, kann Tufaro dieser Pro-
blematik durchaus etwas Positives abge-
winnen.

Kein Kavaliersdelikt

Wie ernst es Premiere mit der Verfolgung
der Hacker meint, hat Anfang Mai ein Pra-
zendenzurteil in Deutschland gezeigt, das
gegen die Zehnder GmbH, einem Impor-
teur patchbarer FTA-Receiver, ausgespro-
chen wurde: Unter Androhung eines Ord-
nungsgeldes von 250.000 Euro (oder einer
Ersatzfreiheitsstrafe) wurde der sofortige
bundesweite Verkaufsstopp derartiger Re-
ceiver angeordnet. Dariiber hinaus erreichte
Premiere, dass sdémtliche Vertriebswege
des Importeurs bis zum Endkunden zuriick-
verfolgt werden diirfen, um die illegale Nut-
zung dieser Geréte zu unterbinden und
gegen alle beteiligten Personen, die diese
Receiver ver- oder gekauft haben, juristisch
vorzugehen. — Eine entsprechende Klage
wird von Premiere derzeit vorbereitet. Hans
Seger, Programm- und Technik-Vorstand
von Premiere, bezechnete das Urteil als
~wichtigen Etappensieg im Kampf gegen
den kriminell-organisierten Rechte-Dieb-
stahl” und betonte: , Die illegale Nutzung
des Premiere-Programms ist kein Kava-

liersdelikt."” P.0.S.

Kodak

EasyShare V1273

[ | .35 |30

Ausstatizngmurimair

Kodak

T T ——T

R T ] e T e——
Ll ma e ferrm it e o e e Pk e e o

[TRes pe—



MULTIMEDIA

UPC pusht Digital-TV

Der Hype um die Digitalisie-
rung des Fernsehens ist wei-
terhin ungebrochen. Daher
verwundert es auch nicht, dass
UPC als graliter heimischer
Kabelnetzbetreiber diesem
Thema einen hohen Stellen-
wert beimisst. Den Kern der
Strategie machen dabei die
neue Plattform, die ein brei-
teres Angebot ermdaglicht,
sowie die Einfiihrung von
HD-Content aus.

Durch die TV-Digitalisierung im Kabelnetz erdffnen sich fiir UPC neue Maglich-
keiten. Uber das Basisprogramm hinaus kann dadurch eine breite Palette von
Zusatzdiensten angeboten werden, demonstriert Privatkunden-VL Michael
Noichl.

Plattform-Switch

igentlich fihrt UPC neben dem

analogen Programm bereits seit

2001 ein digitales Angebot im
Kabel. Derzeit wird Digital-TV massiv aus-
gebaut, wie Florian Kofler, Director Bu-
siness Unit Video, bestatigt. Erster Schritt
dazu war sicher die Einfiihrung einer neuen
digitalen Plattform, die nun parallel zum
bestehenden Dienst betrieben wird. ,, Mit
der neuen Plattform bieten wir dem Kunden
digitales Fernsehen mit mehr Programmen
und mehr Mdglichkeiten zum gleichen Preis
wie bisher in der analogen Ubertragung.
Die Standard UPC MediaBox stellen wir
natdrlich kostenlos zur Verfligung. Dar-
Uber hinaus hat der Kunde nun die Mog-
lichkeit, sich fiir die UPC MediaBox mit in-
tegriertem Digital Video Recorder zu ent-
scheiden oder individuell aus einem um-
fangreichen Angebot verschiedenster Pro-
gramm-Pakete auszuwahlen”, so Kofler.
Wiéhrend alle Neukunden, die digitales
Fernsehen wiinschen, automatisch auf der
neuen Plattform beginnen, werden die be-
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stehenden Kunden derzeit Schritt fiir Schritt
auf den neuen Dienst migriert.

Eine Einschrankung gibt es allerdings noch
fur Digital-TV. Derzeit kann nur eine Me-
diaBox fuir Digital-TV pro Haushalt ange-
schlossen werde. An den restlichen Dosen
im Haushalt kann vorerst nur Analog-TV
empfangen werden. In den nachsten Wo-
chen soll aber auch diese Hiirde tiberwunden
sein.

Hochauflosend

Damit aber noch nicht genug: Seit Mai
bietet UPC firr seine digitale Plattform auch
HD-Content tiber eine entsprechende HD-
taugliche Box mit integriertem Recorder
an. — Womit die Kunden endlich das Po-
tenzial ihrer HD-Fernseher ausreizen konnen.
Der Umfang des Programmangebots hangt
hier aber zu einem guten Teil vom ORF ab:
Die entscheidende Frage lautet, ob der ORF
gemal seiner Ankiindigung dauerhaft einen
vollen Kanal bespielen kann, oder die HDTV-

Ausstrahlung der Fuball-EM und der Olym-
pischen Spiele eine temporére Erscheinung
bleibt, gibt Kéfler zu bedenken.

Protagonistenrolle

Die Weiterentwicklung von digitalem Fern-
sehen spiegelt sich in den Aktivitdten von
UPC in Richtung Fachhandel ebenfalls wider,
wie Privatkunden-VL Michael Noichl be-
kraftigt. Zusatzlich zum Kombinationsan-
gebot F.I.T. aus Fernsehen, Interent und
Telefonie soll deswegen die Einfiihrung von
Digital-TV das gesamte Jahr tiber forciert
werden. Dabei konzentriert sich der Ka-
belanbieter auf seine Partner mit TV-Schwer-
punkt in Gebieten mit Kabelversorgung.

Fur den Handel selbst ergibt sich mit dem
Digitalisierungs-Schwerpunkt und der damit
verbundenen Kampagne nach Ansicht von
Noichl vor allem die Méglichkeit, an die
Kunden neu heranzugehen: ,Der Kunde
hat sich mit der Digitalisierung auseinan-
dergesetzt und will nun diese Vorteile
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nutzen. Der Fachhandel profitiert damit
vom derzeitigen TV-Hype zu Digitalisie-
rung und Kombinations-Paketen. Denn
damit werden beim Kunden Erwartungen
geschiirt und wir generieren Frequenzim
Handel. Wovon wiederum unsere Partner
profitieren. Wir bereiten den Kunden auf
und der EFH kann dann nicht nur unsere
Produkte verkaufen, sondern zB auch TV-
Geréte."

Somit tibernimmt UPC in puncto Digital-
TV die Rolle des Ttiroffners fir den Handel.
Diese Funktion untersttitzt man auch da-
durch, dass UPC darauf bedacht ist, das di-
gitale TV-Angebot mit anderen Produkten
zu blindeln.

Einfach gestrickt

Sowohl die Abwicklung als auch die Kom-
munikation sollen dabei fiir den Fachhandel
so einfach wie moglich gestaltet werden:
LFlUrunsist es sehr wichtig, bei diesem
Thema die Komplexitdt fiir unsere Han-
delspartner rauszunehmen. Der Fachhandler
soll mit wenigen Worten die Vorteile der
Digitalisierung erklaren und verkaufen
kdnnen. Der Kunde wiederum soll damit
ein gutes Beratungserlebnis haben sowie
eine positive Erfahrung beim Gebrauch des
Produkts machen."
Zur Reduktion der Kom-
plexitat tragt auch bei,

WRUND;

Von der langjahrigen Erfahrung von
UPC in Sachen TV profitiert der
Kunde insbesonders bei der Gestal-
tung des neuen Programm-Guides
fiir Digital-TV. Besonderes Augen-
merk wurde dabei auf die einfache
Bedienbarkeit sowie die klare Be-
nutzerfiihrung gelegt. So kdnnenim
Hauptmenii die einzelnen Funk-
tionen der UPC MediaBox DVR an-
gesteuert werden. Uber den TV-
Guide kdnnen nicht nur Sendungen

Vo DRFI W LT
nisk ATV =i
110 ARD E

dass UPC selbst die Abwicklung tibernimmt:
Fir das UPC-Angebot muissen keine Me-
diaBoxen ins Lager gelegt werden, sondern
UPC ktimmert sich selbst um die Zusen-
dung bzw Installation der Hardware,
nachdem ein Vertrag abgeschlossen wurde.
Als zusatzliche Unterstiitzung in Sachen
Digital-TV erhalten die UPC-Partner mit
TV-Schwerpunkt eine MediaBox, um dem
Kunden Digital-TV auch am POS vorfiihren
zu kénnen. Darlber hinaus ist auch eine
Image-DVD zu diesem Thema geplant, die
FH und GroBflache zur Verfiigung gestellt
werden soll. Nattrlich wird das Thema auch
vom UPC-Aufendienst entsprechend ge-

Die neue UPC-Plattform

TV Guita

ne 1430,
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fiir die Aufnahme mit dem integrierten Festplatterecorder ausgewahlt, sondern auch
Erinnerungen fiir TV-Sendungen gesetzt werden, die den Benutzer auf den Beginn
seiner ,Lieblingssendung® hinweisen. Mit der Einfiihrung der neuen Plattform kann
der Kunde neben dem Basispaket auch zusétzliche Dienste wie Premiere oder ein

Paket fiir fremdsprachige Filme nutzen.

Nr. 3/Juni 2008 e E&W P.0.S.

PO.S

Im Mai
begann UPC
mit der Ein-
fiihrung von
HDTV. Die
entspre-
chende
HDTV-taug-
liche Box
prasentiert
hier Florian
Kofler,
Director
Business
Unit Video,
in einer Ver-
suchsanord-
nung.

pusht, der die Partnerim EFH tber alle
Fakten und Details zu Digital-TV informiert.

Jahrelange Erfahrung

Um sich vom Mitbewerb — sprich Telekom
Austria - zu differenzieren, ist fiir Noichl
nicht zuletzt die Gber viele Jahre gesam-
melte Erfahrung auf dem TV-Sektor eines
der wichtigsten Argumente: , Wir haben
inzwischen 30 Jahre Erfahrung beim Fern-
sehen. Dieses grundsétzliche Know-how
hebt uns von unserem Mitbewerb ab", so
Kofler. ,, Wir kdnnen in dieser Hinsicht auch
von den Entwicklungen unseres Mutter-
konzerns profitieren und Innovationen
schneller umsetzen.”

Einig sind sich K6fler und Noichl dartiber,
dass sich dieser Vorsprung bei den TV-Funk-
tionen und dem Bedienkomfort von Di-
gital-TV bei UPC ebenfalls niederschlagt.
AuBerdem kénne UPC mit der Einfiihrung
von HDTV und der Partnerschaft mit Pre-
miere zwei weitere wichtige Argumente
fuir sich ins Feld fithren, wie Noichl betont:
. Wir leben das Schlagwort der innovativen
Produkte auch. Und mit Premiere haben
wir einen wertvollen Content-Lieferanten
als langjéhrigen Partner."

Weitere Infos zum aktuellen Digital-TV-
Angebot gibt's auf der UPC-Homepage

www.upc.at. P.0.S.
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ORF 1 HD ist am 2. Juni wie geplant
gestartet — doch die Probleme
lieBen nicht lange auf sich warten

Als ORF-Generaldirektor Alexander Wrabetz
und der Technische Direktor Peter Moosmann

von HDTV.

am 2. Juni mit dem mittlerweile iiblichen
,Push the Button”-Ritual die hochauflGsende
TV-Ara im dffentlich-rechtlichen Fernsehen Osterreichs einleiteten, waren Erwartungshaltung wie
mediales Interesse entsprechend grof. Ausgebliebene Umsétze im Handel, Kontroversen um die
Zertifizierung der Endgeréte und eine Reihe von Empfangsproblemen haben der anfanglichen Euphorie
in der Zwischenzeit aber einen herben Dampfer versetzt.

Premiere

aben Sie ihn schon kennen ge-

lernt? - Wen? Den entweder

véllig aufgeldsten oder hochst er-

zurnten Kunden, dessen Blut-
druck zwischen Eingangstir und Ver-
kaufspult von ohnehin 180 auf mindestens
200 anschwillt, um sich mit einem —womég-
lich von den vorangegangenen Wutaus-
briichen bereits sichtlich gezeichneten -
HDTV-Receiver bewaffnet vor hnen auf-
zubauen und lhnen ein scheitelziehendes
.Des Ding geht net!!” ins Gesicht zu briillen.
Nun, die Kommunikationselektroniker
konnen jedenfalls schon ein Lied von sol-
chen Féllen singen und sind es nach eigenen
Angaben mittlerweile leid, ,fiir die Ah-
nungslosigkeit und Unfahigkeit der an-
deren” stindig den Kopf hinhalten zu
missen. Dabei wurde am 2. Juni mehr als
oOsterreichische Fernsehgeschichte ge-
schrieben, denn der ORF ist an diesem Tag
als erste offentliche Sendeanstalt im deutsch-
sprachigen Raum tberhauptin den HDTV-
Regelbetrieb gestartet. Doch alles schén
der Reihe nach.

M

Intensive Vorbereitung

Nachdem seitens des ORF im letzten Herbst
beschlossen wurde, die FuBball-EM im ei-
genen Land fur den Start von HDTV zu
nutzen, gipfelte die Vorbereitungsphase in
der bundesweiten ORF/
ORS-Roadshow TV08 sowie
umfassender Ausstattung
des Handels mit diversen
POS-Materialien, Info-Bro-
schiiren und einer HDTV
Demo-Blu-ray im heurigen
Fruhjahr.

Von Anfang an wurde dem
Fachhandel dabei die stan-
desgemaRe Rolle des Auf-
kldrers und kompetenten Be-
raters zugeschrieben, denn
der ORF verzichtete seiner-
seits auf breit angelegte Werbemafinahmen
- ,um die Konsumenten nicht unnétig zu
verwirren" lautete die offizielle Begriin-
dung, mit Verweis auf die eben erst voll-
zogene DVB-T-Umstellung. Somit lautete

HD

Als Schritt, der in seiner Bedeutung der Einfiihrung des
Farbfernsehens gleichkommt, bezeichnet der ORF den Start

mit Bauchweh

(und lautet) die Herausforderung fiir Ver-
kéufer, zundchst selbst sattelfest in puncto
HDTV zu werden, was die Hersteller und
Vertriebsunternehmen tiber ihre AuBen-
dienst-Mitarbeiter sowie mit zahlreichen,
vorwiegend im Friihjahr angesetzten Schu-

Im Vorfeld des
HDTV-Sende-
starts zeigte
sich Peter
Moosmann ob
der Receiver-
Zertifizierung
auBerst zuver-
sichtlich — dass
es nun genau
dabei Probleme
gibt, konnte er
freilich nicht
wissen.

lungen unterstitzten. - Dass allein das
Wissen um die diversen Produkte allerdings
nicht fir den den Titel ,, HDTV-Experte"
reicht, sollte sich im Laufe der Monate Mai
und Juni noch bewahrheiten.

E&W P.0.S. ¢ Nr.3/Juni 2008



MULTIMEDIA

Falsch gedacht

Wahrend der Handel als Multiplikator nach
aulen hin fungiert(e), liefen im Hinter-
grund die Vorbereitungen von ORF und
Industrie ebenfalls auf Hochtouren. Der
ORF riistete Regiepldtze aus, machte zwei
Ubertragungsfahrzeuge HDTV-tauglich
und ging am 10. Mai schlieRlich mit dem
HDTV-Transponder on air (bis zum offizi-
ellen Start am 2. Juni mit einem Test-Loop).
Die Industrie war indes gefordert, eine ent-
sprechende Anzahl von HDTV-Receivern
ins Land zu bringen und diese bei der
ORS/TUV-Priifstelle am Kiiniglberg auf
Herz und Nieren testen zu lassen —inner-
halb eines auf wenige Wochen be-
schrankten Zeitfensters. Mit dem Priifzei-
chen versehen sollten die Endgerdte im
Laufe des Mai in ausreichender Stiickzahl
in den Handel kommen und mehr oder
weniger Plug&Play-tauglich verkauft
werden.
Schon damals hatten die Kommunikati-
onselektroniker (KEL) eindringlich darauf
hingewiesen, dass die Zertifizierung der
Endgerdte das wesentliche Glied dieser
Kette sei und daher duBerst penibel und
eindringlich zu erfolgen habe. Ob dieser
Forderung von mancher Seite nur milde
beldchelt, hat sich die Warnung mittler-
weile als angebracht herausgestellt: Denn
zum einen sind bislang nur sehr wenige
TUV-zertifizierte Receiver im Handel er-
héltlich (eine aktuelle Liste dieser Modelle
finden Sie im Internet unter

digital.orf.at), zum an-

ACTS

deren funktionieren selbst diese alles an-
dere als problemlos.

Die Wurzel des Ubels

Wie Josef Witke, Wiener Landesinnungs-
meister der KEL, aus der Praxis berichtet,
treten momentan vor allem folgende Pro-
bleme auf:

¢/ Kein HDTV-Receiver lauft mit allen
der vier gédngigen CI-Module
AlphaCrypt, Irdeto, SCM und
TechniCrypt problemfrei.

v/ Unterschiedliche Software-Ver-
sionen (etwa durch Auto-Updates)
verursachen Bildstorungen.

¢/ Kunden wurden zum Teil schlecht
beraten, indem ihnen nicht-ORF-
taugliche HDTV-Receiver als solche
verkauft wurden.

Schuldfrage

An diesem Punkt stellt sich naturlich die
Frage, wer denn nun der Verursacher des
Ubels ist: Die Priifstelle, weil sie nicht jeden

ORF1HD

v/ Haushalte mit digitalen HDTV-Kabel- oder HDTV-Sat-Receivern kdnnen seit
2.Juni ORF 1 HD (720p/50) empfangen. Via digitaler Terrestrik ist der Empfang
des HDTV-Programmes derzeit nicht maglich.

¢/ Fiir den Empfang werden neben dem geeigneten Endgerat entweder eine
ORF-Digital-Karte oder eine Premiere-Smartcard benotigt.

v/ Die Einstellungen fiir den Satelliten-Empfang lauten: Astra-Position: 19,2° Ost,
Transponder 57, Frequenz 10832 MHz, Symbolrate 22000, FEC 5/6, Polarisierung
Horizontal. Im Kabelnetz stellt der ORF einen eigenen Multiplex mit einer Daten-

rate von 14 MBit/s zur Verfiigung.

¢/ Um die hochausldsenden Inhalte auf den Fernsehschirm zu bekommen, miissen
Receiver und TV-Gerat via HDMI-Kabel miteinander verbunden werden.

Nr. 3/Juni 2008 e E&W P.0.S.

Der Wiener Landesinnungs-
meister Josef Witke geht
seitens der KEL vor allem
mit den Receiver-Herstel-
lern hart ins Gericht: Um
den storungsfreien Emp-
fang von HDTV zu ermdgli-
chen, fordert Witke die In-
dustrie auf, sich endlich auf
einen Priifkatalog mit
klaren Vorgaben zu einigen.

POS.

Receiver mit jeder verfiigbaren
Softwareversion und jedem
der vier gdngigen Cl-Module
getestet hat? Oder die Her-
steller, indem sie ihre Geréte
mit Update-Funktionen ver-
sehen und dem Kunden die
freie Wahl bezlglich des ver-
wendeten Moduls lassen? Viel-
leicht ist es aber doch der
Handel, da er sich nicht intensiv
genug mit technischen Details
auseinandergesetzt hat und sich aus den
laienhaften Angaben der Kunden die
tatsachlichen Gegebenheiten nicht voll-
standig zusammen reimen kann? — Fest
steht, dass es muRig wére, nach einem ein-
zigen Schuldigen zu suchen, aber auch,
dass die Leidtragenden in dieser Situation
einmal mehr die Konsumenten sind. Véllig
zurecht fordern die KEL daher eine bessere
Abstimmung zwischen ORF, Zertifizie-
rungsstelle, Industrie und Handel. , Die
TUV-Zertifizierung kann nur so gut sein
wie die dazugehorige Prifliste, nach der
getestet wird", gibt Witke zu bedenken,
»und ebenso muss der Handel dartiber auf-
geklart werden, welche Receiver mit wel-
chem Modul und der entsprechenden Soft-
ware-Version einwandfrei funktionieren.”
Bis sich alle Beteiligten zu einer —im Sinne
der Branche hoffentlich baldigen — Lésung
in dieser Problematik durchgerungen haben,
mussen wohl weiterhin die KEL als Pro-
blemloser herhalten. Sollte sich die Situa-
tion in ndchster Zeit allerdings nicht zum
Positiven verdndern, wollen die KEL schwe-
rere Geschlitze auffahren: , Wir haben es
endgtiltig satt, fiir alle immer nur die Trottel
zu spielen”, beschreibt Witke die aktuelle
Stimmung innerhalb der Berufsgruppe.

Fazit

Trotz den momentanen Probleme ware es
falsch, die HDTV-Ausstrahlung des ORF
als schlecht oder gar gefloppt zu bezeichnen,
denn dafur stehen zu viele positive Aspekte
auf der Gegenseite. Es wire aber genauso
falsch, die bestehenden Probleme zu ver-
harmlosen oder wegzureden, denn damit
ist weder den Konsumenten noch lhnen
an vorderster Front geholfen.  P.0.S.
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Der Trick mit dem Klick

Blaupunkt bietet jetzt eine neuartige Hal-
tevorrichtung fiir Navigationsgeréte. Ein
sogenannter Smart Button, der mit der
Riickseite der Navigationseinheit verklebt
wird, garantiert leichtes Einrasten und si-
cheres Verriegeln. Selbst bei einem Heck-
aufprall bleibt das Gerét in seiner Halte-
rung und stellt so keine Gefahr dar.

Zugleich erlaubt das neue Blaupunkt-Hal-
tesystem die unsichtbare Verlegung von
Anschluss-Leitungen.

Viele Fahrzeuge sind im Armarturenbrett
zwar mit einem Doppel-DIN-Schacht
ausgestattet, sind jedoch nur mit einem
Radio im normalen DIN-Format bestiickt.
Zumeist ist dann noch ein einfaches Ab-
lagefach vorhanden. Genau auf diese Kli-
entel zielt die pfiffige Blaupunkt-Lésung
einer Navisystem-Halterung fiir das
Nachriist- und Handelsgeschéft. Diese
Variante lasst sich besonders schnell und
einfach integrieren und ist von auBen
praktisch nicht als solche erkennbar. Die
zum Patent angemeldete versenkbare
Halterung fiihrt beim Offnen der Seiten-
klappe automatisch nach vorne und hat
ebenfalls einen dreh- und schwenkbaren
Mechanismus mit Rastungen zum Arre-
tieren der Navigationseinheit.

Auch hier kommt der Smart Button zum
Einsatz. Zuséatzliche Mdglichkeiten
schafft ein Adapteraufsatz zur Aufnahme
weiterer portabler Gerdte wie Player oder
Mobiltelefon.

Leichter als die
Sonnenbrille

Mit der Neuauflage des Stingray kreierte
das Wiener Unternehmen cmx ein High-

56

Tech Produkt, das dank Touchpad-Steue-
rung und echten Kampfpreisen fiir den
Konsumenten Form, Funktion und Fun
perfekt auf einen Nenner bringt und dem
Handel echte Margen verspricht.

High-Tech-Features geféllig? Ausge-
stattet mit einem 1,8 TFT Display spielt
der cmx Stingray die verschiedensten
Audio-, Foto- und Videoformate wie MP3,
WAV, JPEG oder AVI. Musik-Fans werden
besonders seine ID3 Tag-Anzeige und
Karaoke-Funktion lieben: Sie machen
nicht nur Interpreten und Titel, sondern
auch den Songtext sichtbar! Zusétzlich
lasst sich der Stingray als Diktiergerat
und Radio —inkl. Aufnahme-Funktion fiir
spontane Ohrwiirmer oder Match-Mit-
schnitte —nutzen.

»Mit dem Nachfolger des Sting-ray 888
haben wir ein
Produkt kreiert,
das—ausge-
stattet mit einer
Touchpad-
Steuerung -
durch High-
Tech und einen
extremen
Kampfpreis
punktet” preist
Patrick Hom-
bauer, Marke-
tingleiter von cmx die Neuigkeit aus
seinem Hause an. ,,Bis Ende des Jahres
rechnen wir mit einem Absatz von rund
50.000 Stiick.”

Unerwiinschtes Bedienen wahrend des
Transports in der Hosen- oder Handta-
sche schlieBt dabei die intuitive
Touchpad-Steuerung mit sieben Tasten
aus —sie reagiert ausschlieBlich auf
punktuelle Wéarme eines Fingerdrucks.
Und weil unterwegs jedes Gramm zéhlt:
Der Stingray wiegt mit 31 g weniger als
manche Sonnenbrille! Gerade mal 9 ¢cm
lang und 7 mm diinn ist er und damit
kleiner als eine Visitenkarte! Mit seiner
rubber-finish Oberflache in Rot oder
Schwarz liegt das Leichtgewicht
auBerdem rutschfestin der Hand und
macht so jedes Abenteuer mit!

SHORICULS

Optimale Bild-
und Tonqualitat

Seine erste Heimkino-Ablage préasentiert
Panasonic mit der kompakten SC-BT100
mit integriertem Blu-ray Player und setzt
damit das Speichermedium der Zukunft
und den Nachfolger der DVD perfekt in
Szene. Das System begeistert dank neu
entwickeltem UniPhier-Prozessor mit
iiberragender Bildqualitat und sorgt mit
integrierten Decodern fiir die neuen

hochauflésenden Tonformate Dolby Di-
gital Plus, Dolby TrueHD und DTS-HD fiir
faszinierende Klangerlebnisse. Das 3.1-
Lautsprechersystem mit zwei Frontlaut-
sprechern, Center und Subwoofer pra-
sentiert sich extrem wohnraumfreundlich
und bietet exzellenten und kraftvollen
Surround Sound und leistungsstarke
1.000 Watt RMS Ausgangsleistung.

Zwei mal zwei

Hochglanzoptik in den Farben schwarz
oder weiB, Austtattung mit DVB-T-Tuner
oder ohne. — Diese Wahl bietet Grundig
bei der Vision 6-Serie den Kunden. Die in
32,37 und 42 Zoll verfiigbaren HD-
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ready-LCD-TVs verfiigen u.a. iiber zwei
HDMI-Eingdnge und kdnnen sich mit
einer Leuchtdichte von 500 cd/m?, einem
dynamischen Kontrastverhéltnis von
10.000:1 und einer Reaktionszeit von 8
ms nicht nur sehen, sondern durch zwei
Breitband-Lautsprecher mit Dynamic
Bass-Funktion (je 20 Watt) und Fiinffach-
Equalizer fir individuelle Einstellungen
auch hdren lassen.

Immer dabei

Dem Trend zu mobilem TV-Empfang folgt
TechniSat mit dem handlichen Multi-
media-Player TechniMax. Das fiir die
Wiedergabe von Videos, Musik und Bil-
dern geeignete Gerat unterstiitzt die For-
mate MP3, AVI, WMA9, 0GG, AAG, TXT
sowie JPG und verfligt iber ein 4,3”-TFT-
Display, einen integrierten DVB-T-Tuner,
ein integriertes FM-Radio (unterstitzt di-
rekte Aufnahme) sowie 2 GB internen

Speicher. Externe Quellen lassen sich
entweder iiber den USB-Anschluss oder
den Mini-SD-Kartenleser (max 4 GB)
anschlieBen. Die Akkulaufzeit liegt im
DVB-T-Modus bei 3,5 h, bei der Wieder-
gabe von Videos bei 10 h und bei 20 him
MP3-Modus.

Neues Flaggschiff

Das neue Top-Modell aus dem Hause
Strong heift SRT 7335 Cl und ist zugleich
der erste HDTV-Sat-Receiver des Unter-
nehmens. Zur Ausstattung gehért neben
zwei Cl-Schnittstellen ein USB-An-
schluss, durch den das Gerdt auch das
Attribut ,,PVR Ready“ fiir sich beanspru-
chen darf. — Dieses Feature wird ab dem
nichsten Software-Update zur Verfii-
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gung stehen. Zu den weiteren Spezifika-
tionen des SRT 7335 Cl zdhlen eine
HDMI-Schnittstelle, 5.000 Programmspei-

cherpldtze, umfassende Favoritenlis-ten
sowie eine Kindersicherung mit Alters-
kontrolle.

Zuwachs inHD

Mit dem UFS 902 prasentierte Kathrein
kiirzlich den ,kleinen Bruder” des be-
wahrten UFS 910. Der UFS 902 ist eben-

falls fiir den HDTV-Empfang via Sat ge-
eignet und wird den Bedirfnissen des
GOsterreichischen Marktes entsprechend
vorkonfiguriert ausgeliefert. Zu den Aus-
stattungsmerkmalen zéhlen ein zw6lf-
stelliges alphanumerisches Display, ein
freier CI-Slot, ein HDMI-Port sowie eine
Kindersicherung. Dartiber hinaus verfligt
das Linux-basierte Gerét iiber eine Auto-
Update-Funktion.

Unter einem Dach

Seit Juni firmiert die vormalige Triax-Hir-
schmann unter dem Namen des déni-
schen Eigentiimers Triax, Hirschmann
bleibt als Marke aber weiterhin bestehen.
Dafiir liefert das Unternehmen ab Juli den
produkttechnischen Beweis, wenn das
neueste HDTV-Empfangsgerat ST-HD
1010in den Handel kommt. Der ST-HD
1010 ist das Nachfolgemodell des bereits
erfolgreich eingefiihrten S-HD 910 und
ist wie sein Vorganger mit einem HDTV-
Sat-Tuner ausgestattet, bietet aber

POS.
SHORIGUTS

zudem auch einen integrierten DVB-T-
Tuner. Zur weiteren Ausstattung gehdren
zwei Cl-Slots, ein HDMI-Anschluss mit
HDCP-Unterstiitzung, ein digitaler Audio-
Ausgang, ein 12-stelliges alphanumeri-
sches Display, EPG, Kindersicherung via
Pin-Code, ein Netzschalter an der Front-
seite sowie die automatische Software-
Update-Funktion. Uber den USB-An-
schluss wird auBerdem das Feature PVR
Ready unterstiitzt.

Stilvoll

Mit der neuen V4000-Serie kommt Sony
vor allem Haushalten mit Kabelempfang
entgegen: Die in 46 und 52 Zoll verfiig-
baren Full-HD LCD-TVs verfiigen {iber
einen integrierten DVB-T- sowie DVB-C-
Tuner. Fiir scharfe Bilder sorgt die Bravia
Engine 2 bei einer dynamischen Kontra-
strate von 33.000:1. Drei HDMI-An-
schliisse und 24p True Cinema-Modus
kommen Heimkino-Fans ebenso zu Gute
wie die Bravia Sync-Funktion, durch die
sich kompatible Gerdte mit der TV-Fern-
bedienung steuern lassen. In puncto De-
sign folgt die V4000-Serie Sonys Draw
the Line-Konzept und auch der Umwelt-
gedanke wird beriicksichtigt: Im
Standby-Betrieb betrégt die Leistungs-

aufnahme 0,19 W, ein integrierter Sensor
passt die Helligkeit des Panels an das
Umgebungslicht an und die automati-
sche Shut-off-Funktion verhindert
unnoétige ,Leerldufe”.
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www.euroby2008.at

Wir werden Europameister

Aus gegebenem Anlass widmen wir uns diesmal dem FuBball, um genau zu sein, dem dsterreichischen
FuBball im Internet. Um es kurz auszudriicken, man kommt am Thema Euro nicht vorbei. Aber fiir alle,
die am dsterreichischen FulRball verzweifeln mégen, es gibt auch gute Nachrichten.

it der Euro sind selbst sonst eher
M unverdachtige Institutionen dem
Thema FuBball verfallen. Dass

alle moglichen Unternehmen mehr oder

www.euroby2008.at

g

F . Juni, Zlcieh [ 1?,'22.."“’“. Linz

terfufiball Europ

und ldsst fir das herannahende Lander-
spiel gegen Deutschland nichts Gutes er-
warten. Da zehrt der OFB nur noch von
einem Mythos. ,Das Image des dster-
reichischen FuBballs ist
durch eine lange Durst-
strecke beziiglich interna-
tionaler Erfolge, Uberheb-
lichkeit mancher Spieler und
mangelndes Selbstver-
trauen gegen stdrkere
Gegner gepragt", analy-
sieren die Wissenschaftler

alles Ratbaus, Haupiplats 3

Kunshunversital Haupiplat: 8

weniger passende Werbung mit dem runden
Leder machen, daran hat man sich ja schon
gewdhnt. Aber auch die Universitat Wien
ist vor dem FuBballfieber nicht gefeit. Die
Einstellung der Osterreicher zum heimi-
schen FuBball stand im Mittelpunkt einer
Untersuchung der Sportwissenschaftler
der Universitét, tber die auf der Homepage
der Universitat berichtet wurde.

Positiv ausgedrtickt konnte man sagen,
dass die Osterreicher dem FuBball eher ab-
geklart gegenliberstehen. , Das typische
fur den dsterreichischen FuBball ist die
Gemitlichkeit”, war eine der Aussagen,
die die Sportwissenschaftler zu hdren be-
kamen. Und in dieser Tonart geht es weiter
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der Uni Wien gnadenlos.
Womit auch klar wird,
warum wir einfach nicht
gewinnen kédnnen. Ob-
wohl die Hoffnung lebt, von
einem zum anderen Mal.

Aber halt. Eine andere
Wiener Hochschule spricht
dem 6sterreichischen Team
fur die EM in Osterreich und
der Schweiz realistische Sie-
geschancen zu, ja sieht die

Osterreicher gar in der Favoritenrolle.

Ein Blick in die Mannschaftsliste verwirrt
dann doch ein wenig. Gestandene FuR-
ballfans werden mit Namen wie Prof. Dr.

Peter Kopacek (Manager), Prof. Dr. Bern-
hard Putz (Coach) und Bjarney Sonja Olafs-
dottir (Trainer) eher wenig anzufangen
wissen. Informatiker umso mehr. Es han-
delt sich um das Team AUSTRO, des Insti-
tuts fir Handhabungstechnik und Robo-
tertechnik der TU, das bei der Euroby 2008
der FIRA mit seinen Roboterteams in meh-
reren Ligen antritt. In der NaroSot Liga
stellen wir zudem den Weltmeister von
2006. Und was flr einen. Selbst das dster-
reichische Wunderteam der Zwi-
schenkriegszeit hatte niemals einen Gegner
mit 13:1 (1) vom Platz gefegt. Wiirden sich
doch nur die Spieler des OFB ob dieser Tor-
gefahrlichkeit ein Beispiel nehmen.
Auch sonst verspricht die EUROBY 08 ein
Event der Spitzenklasse zu werden. Zu-
mindest wenn es nach den Ankiindigungen
der Veranstalter geht. StandesgemaR gibt
eszum Finale in Linz vom 19. bis zum 22.
Juni eine Fanmeile samt Rahmenprogramm.
Einen gewissen Medienbruch stellt aller-
dings das , Fahrerlager” dar, wo ,, Teambox"
sichan , Teambox" reiht. Nun ja, an den
Spielern wird bis zur
letzten Sekunde ge-
schraubt und gelétet.
Was - so hoffen wir -
bei den Spielern am
griinen Rasen nicht der
Fallist.
Und da die kleinen
Blechwiirfel nach auBen
hin sehr unkommuni-
kativ sind, haben sie
bisher auch noch
keinem Sportreporter
ein Interview geben
mussen. Was mir die
Roboter-FuBballer sofort umso mehr sym-
pathisch gemacht hat.
www.euroby2008.at
www.robosoccer.at
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© Disney/Pixar

Der Sommer rockt!

Erleben Sie erstklassiges Fernsehen mit der Vielfalt von Premiere:

* Kinofeeling pur mit rund 200 Filmhighlights im Monat
¢ Gewaltfreie Unterhaltung fir die ganze Familie mit dem Disney Channel
¢ Top-Sportevents live mit FuBball, Formel 1, Golf, Tennis u.v.m

Direkt im Fachhandel abschlieBen -
dann kann der Kunde das Programm am gleichen Tag genieBen! PREITIIERE

*Angebot gilt ab 01.07.2008 bei Abschluss eines 4er-Paketes oder eines 4er-Paketes und Premiere HDTV zzgl. Premiere Star (Empfang nur tber Sat und in ausgewahlten Kabelnetzen) bei einer Mindestvertragslaufzeit von 24 Monaten. Ab dem 2.
Monat lauft das Abo zu € 44,99 mtl. (€ 54,99 mit Premiere HDTV) bzw. bei Sat-Empfang und in ausgewahliten Kabelnetzen zu € 54,9 mtl. (€ 64,99 mit Premiere HDTV) weiter, wenn nicht innerhalb des 1. Monats gegentiber Premiere erklart wird,
dass das Abo mit mind. einem Premiere Paket oder Premiere Star zu € 19,99 mtl. fortgefiihrt werden soll. Zzgl. einmalig € 39,99 Aktivierungsgebiihr. Angebot kann bei UPC/LIWEST variieren. Anderungen vorbehalten. Angebot giiltig bis auf Widerruf.




