
Das Insider-Magazin  für VerkaufsprofisDas Insider-Magazin  für Verkaufsprofis
E&W P.O.S. 3/Juni 2009

Top TopSeller
POS-Profi
René Scheibelmasser
P.b.b. Erscheinungsort Wien; Verlagspostamt 1170 Wien; Versandpostamt 8000 Graz; 
DVR0454591; Zulassungs Nr.: GZ02Z030575M

Feuerwerk der IdeenFeuerwerk der Ideen

mCommerce
Die Schwergewichte 
steigen ein

IINNFFOO



Geniessen Sie Ihre Video-Clips direkt  
auf dem neuen W995 Walkman™ Telefon.
Video-Wiedergabe mit perfekter Auflösung und kristallklarem Sound. 
Alle Ihre Lieblings-Videos warten nur darauf ihren Zauber direkt auf das  
Display Ihres neuen W995 zu bringen. Mit der Media Go™ Software ist es so 
einfach wie noch nie spannende Podcasts zu finden und Ihre Videos auf 
das Handy zu laden. Entdecken Sie das neue Multimedia-Erlebnis auf: 
www.sonyericsson.com/showtime 

MULTIMEDIA  
TOTAL:
Video-Wiedergabe
8,1 MP Kamera
3G und WLAN
Walkman™ Player

INKLUSIVE:
Media Go™  
Video Transfer
8 GB Memory  
Stick Micro™
Premium-Headset
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„Take Care of Your Values!“ 
Da prangte es, gut gemeint – leider in grottenschlechtem Englisch.

„Achte auf deine Wertgegenstände – Take Care of Your Values!“. Ich

muss gestehen, ich war im ersten Moment verwirrt, wie ich diese et-

was missglückte Warnung vor Langfingern in der Garderobe eines

Sportzentrums sah. Schließlich sind meine „inneren Werte“ sicher –

oder? Da sich die Warnung an die Teilnehmer eines Basketball-Tur-

niers richtete, entwickelten meine Trainingskollegen und ich in der

Folge mehrere Theorien zur Erklärung der doch sehr unterschiedli-

chen Aussagen. Meine Lieblingsthese besagte, dass die englischspra-

chigen Spieler der Gastmannschaft keine Wertsachen dabei hatten

und sich deswegen auf ihre inneren Werte oder „Values“ konzentrie-

ren sollten bzw könnten. In diesem Fall hätte man auch eine schlüs-

sige Erklärung für das schlechte Abschneiden der Gastgeber, die sich um Bargeld und Uhr sorgten, anstatt

um Siegeswillen, Teamgeist oder auch nur Freude am Spiel.

Ich gebe zu, der letzte Satz ist frei erfunden, der aktuelle Ausgang des Turniers ist mir nicht bekannt. Dafür

aber hat sich der Satz „Take care of your values“ in meinem Gehirn festgesetzt. Um genau zu sein, auf

Platz vier meiner ewigen Bestenliste (Einige P.O.S.-Leser mögen sich an den Satz „Betreten bei Blitzschlag

verboten“ erinnern, der es in meiner Liste der verunglückten Formulierungen auf Platz drei und ebenfalls

ins Editorial geschafft hat. Und bevor Sie weiter fragen: Nein, über die Plätze eins und zwei gebe ich auch

heute keine Auskunft – sorry :-)).

Aber zurück zu den inneren Werten, auf die wir auf-

passen sollen. Jeder hat sie – hoffentlich. Einige wur-

den uns eingedrillt, zu anderen sind wir selbst durch

unsere Erfahrungen und Überlegungen gekommen.

Neben den moralischen Grundlagen unserer Gesell-

schaft betreffen dabei viele auch unser Arbeitsleben:

Wie wir an Aufgaben herangehen, was wir uns zu-

trauen sowie warum und schließlich wie wir uns mit

unserer Arbeit identifizieren und zu ihr stehen. Lei-

der habe ich das Gefühl, dass viele Mitbürger sich

zwar ein Standardset an gesellschaftlich anerkann-

ten inneren Werten zugelegt haben, ansonsten die-

se aber in ein inneres Regal verräumen, wo sie Staub

ansetzen können und in der täglichen Routine nicht weiter unbequem auffallen. Das ist ein wenig wie bei

Unternehmensrichtlinien, die zwar alle toll klingen, Qualität, Problemlösungskompetenz und Kundenori-

entierung aufs Podest stellen, aber im täglichen Betrieb zu einer stromlinienförmigen Beliebigkeit abge-

schliffen werden. Die Ergebnisse sind Unternehmen, die sich nicht mehr von anderen Marktteilnehmern

unterscheiden lassen und in die Mittelmäßigkeit abgleiten. 

Vielleicht sollten wir deswegen öfters unsere „Values“ aus dem Regal

nehmen, sie wieder einmal abstauben und auch einmal einen kritischen

Blick auf sie wagen. Das ist zwar nicht immer angenehm, aber hilft lang-

fristig. Schließlich ist das keine Aufgabe, die wir delegieren können.

Also „Take care of your values!“.  

Dominik Schebach

Redaktionsleiter
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Music Mania bei T-Mobile mit 
den neuesten Musikhandys. 

Gilt bei Neuanmeldung bis 30.06.2009 für ausgewählte Vertragstarife. Mindestvertragsdauer 24 Monate. Inklusive einmalig 50 Songs, innerhalb von 3 Monaten einzulösen. Keine Barablöse. Handy-Preise gelten bei Anmeldung inkl. web'n'walk. Infos: 
www.t-mobile.at

2 Millionen Songs direkt aufs Handy.  
2 Mio Hits für zu Hause, unterwegs, Handy und Computer gibt es auf www.t-mobile-music.at 
Jetzt sogar ohne Kopierschutz. Das bedeutet: downloaden, kopieren und abspielen mit den
neuesten Musikhandys, wie z.B. dem Nokia 5630 ab 0,– Euro. Jetzt auch noch mit 50 Songs gratis.
Für Musikgenuss ohne Ende.

Nokia 5630

0,–ab
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Seite 6:

Top zu sein bei TopSellers ist schon eine besondere Aus-
zeichnung. René Scheibelmasser gehört zu dieser Elite der
POS-Profis, hat er es doch geschafft, bisher bei jeder Top-
Sellers-Reise dabei zu sein. Und das bei äußerst harter
Konkurrenz. Lesen Sie mehr ab Seite 6.

Seite 29:

Goldgräberstimmung bei mCommerce? So extrem ist es
noch nicht, aber die Schwergewichte der Branche stecken
ihre Claims im Cyberspace ab. Lesen Sie mehr ab Seite
29.

Seite 46:

In drei Monaten öffnet die IFA wieder in Berlin ihre Pfor-
ten. P.O.S. hat bereits jetzt einen Blick auf die Vorberei-
tungen zu der internationalen Leitmesse der Unterhal-
tungselektronik geworfen. Mehr dazu ab Seite 46. 



s war schon einiges an „Ehr-
geiz und Bemühen not-
wendig“, um bisher an jeder

TopSellers-Reise teilzunehmen, wie René
Scheibelmasser bestätigt. Denn bei der all-
jährlich stattfindenden Motivations- und
Schulungsveranstaltung für Verkäufer von
T-Mobile reisen jährlich nur 150 Verkäufer
mit. Bei weit mehr als 1.000 registrierten
TopSellern herrscht hier also ein heißer
Wettbewerb. „Aber durch das Wachstum
des Unternehmens hatte ich immer die
Möglichkeit, genügend Neukunden zu ge-
winnen“, erklärt der Verkaufsleiter des
Büro-Shop Steyr einen Grund für seinen
Erfolg.

Von Anfang an dabei

Durch dieses beständige Wachstum hat
sich Büro-Shop zu einem wichtigen Player
in der Region entwickelt, der heute über
rund 40 Mitarbeiter sowie eine Filiale in
Linz verfügt. Scheibelmasser hat diese Ent-
wicklung von Anfang an mitgemacht, als
er vor 19 Jahren als Lehrling im Betriebbe-
gonnen hat.
„Die Schule hat mich zu dem Zeitpunkt
nicht mehr so interessiert. Damals gab es
für mich die Chance, hier einzusteigen. Das
Unternehmen hatte damals mit mir gerade
drei Mitarbeiter“, schildert der Steyrer seinen
Einstieg in den Verkäuferberuf. „Seither

habe ich alle Höhen und Tiefen miterlebt.
Aber ich konnte im Unternehmen auch ei-
niges bewegen.“ 

Privat- und Firmenkunden

Vor rund fünf Jahren ist Scheibelmasser
dann ins Business-Kunden-Segment des
T-Mobile-Businesspartners gewechselt,
weswegen er auch oft in der Region un-
terwegs ist. Seine Zeit am POS will er aber
auf keinen Fall vermissen, schließlich war
das für ihn eine wichtige Schulung. 
„Es hat Spaß gemacht am POS. Da lernt
man am meisten, auch wie man mit Pro-
blemen umgeht. Das hilft mir jetzt bei den

René
Scheibelmasser:

Immer dabei

Er gehört zu einer kleinen
Elite von POS-Profis.

René Scheibelmasser ist
unter der Handvoll von
Telekom-Verkäufern zu

finden, die bisher bei
allen TopSellers-Reisen
von T-Mobile dabei war.
Der Telekom-Spezialist
ist in seiner 19-jährigen

Laufbahn beim Büro-
Shop Steyr vom Lehrling
zum Vertriebsleiter und

Miteigentümer
aufgestiegen.

Top bei TopSellers  

E

René Scheibelmasser vom Büro-Shop Steyr mit seinem Team. Der POS-Profi ist seit
19 Jahren beim T-Mobile Businesspartner und ist in seiner Karriere vom Lehrling bis
zum Verkaufsleiter aufgestiegen. 
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Unternehmenskunden“, sagt Schei-
belmasser zu seinem Werdegang.
„Zurzeit habe ich eine gesunde Mi-
schung aus Firmen und Privatkunden.
Da sind viele Stammkunden darunter,
die noch immer von mir betreut
werden.“
Wichtig für diese gute Kundenbe-
ziehung sei da vor allem auch ein ge-
wisses Vertrauensverhältnis zwischen
Kunden und Verkäufer, wie Schei-
belmasser betont. Die Kunden müs-
sten einfach wissen, dass sie sich bei
einem Problem auf ihr Gegenüber
am P.O.S. verlassen können. 

Probleme als 
Herausforderung

Gerade solche Probleme seien aber
auch das Salz in der Suppe beim Ver-
käuferberuf, wie Scheibelmasser
selbstbewusst ausführt: „Das ist eine
Herausforderung für mich. Aber ge-
rade, wenn man diese Probleme lösen
kann, dann gibt es oft eine noch bes-
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Die Freizeit gehört der Familie, wie Scheibelmasser betont. Hier mit seiner Tochter 
Lara beim Radfahren. Da nimmt er auch so manches persönliche Opfer in Kauf und 
steht jeden Morgen sehr früh auf, um möglichst viel Zeit mit seinen beiden Kindern 
verbringen zu können.



sere Basis mit den Kunden. Das werden
dann oft richtige Stammkunden.“

Schritt für Schritt 
mitgewachsen

Dass er heute beim Büro-
Shop Steyr für den ge-

samten Telekom-Bereich zuständig ist, hat
sich dann mit der Zeit „ergeben“, wie er
selbst ausdrückt: „Da wuchs ich mit dem
Segment mit und es hat immer Spaß ge-
macht, weil mich die Endgeräte bei der Mo-
bilkommunikation immer interessiert haben.
Ich habe ja noch C-Netz-Telefone verkauft.
Damals habe ich gesehen, da kann man
etwas aufbauen. Und die Kunden haben
das geschätzt. Die kamen immer wieder.
Da gab es einen stetigen Kontakt.“
Daneben hat er aber auch zusätzliche Aus-
bildungen wie zB den Lehrlingsausbilder
und verschiedene Führungsseminare durch-
laufen.
„Der Aufstieg zum Verkaufsleiter ging dann
Schritt für Schritt“, so Scheibelmasser. „Ich
war erfolgreich im Telekom-Segment.
Gleichzeitig hat mein Chef gesehen, dass
man sich auf mich verlassen kann. Damit
habe ich auch immer mehr Aufgaben und
Verantwortung bekommen und konnte
auch immer mehr selbst entscheiden. Dabei
hat es immer Spaß gemacht.“

Erfolgsrezept Zuhören

Die Grundlage für den Erfolg beim Ver-
kaufen ist für den POS-Profi vor allem die

Fähigkeit zum Zuhören. „Viele Kunden
kommen schon mit fixen Vorstellungen
in den Shop. Bei anderen fragt man erst
einmal, was das Handy können soll.
Braucht man es nur zum Telefonieren,
wird mobile eMail oder eine spezielle
Lösung benötigt“, schildert der Top-
Seller sein Erfolgrezept. „Da kann man
dann nach den Antworten des Kunden
entsprechend selektieren. Je nachdem
wird es ein einfaches Handy oder zB ein
BlackBerry. Gerade beim BlackBerry ver-
kaufen wir sehr viel.“ 
Der Preis sei in diesem Zusammenhang
zwar wichtig, aber nicht das einzige Kri-
terium. Hier geht es oft mehr um die Ge-
samtlösung, sowie die persönliche Be-
treuung. „Die wissen einfach, dass ich
für sie da bin“, so Scheibelmasser. „Und
natürlich sind wir immer bemüht, dem
Kunden Lösungen zu verkaufen, die ihm
einen Zusatznutzen bringt. Gerade
Führungskräfte und AD-Mitarbeiter
benötigen zB einen BlackBerry. Das er-
leichtert ihnen das Arbeiten. Da muss

man aber die Kunden aktiv ansprechen und
es ihnen zeigen. Anstatt einfach nur das
Standard-Produkt besprechen, reden wir
deswegen über die  Bedürfnisse der Kunden.
Dann ergeben sich die Lösungen oft von
selbst.“

In der Freizeit 
volles Programm 

Wenn er nicht gerade für seine Kunden un-
terwegs ist, widmet Scheibelmasser mög-
lichst viel Zeit seiner Familie. „Mit zwei
kleinen Kindern ist man hier wirklich ein-
gedeckt, aber es macht sehr viel Spaß“, so
der Verkaufsleiter des Büro-Shop Steyr voll
väterlichem Stolz. 
Die Familie ist auch der Grund, warum Schei-
belmasser dieses Jahr nicht bei der T-Mo-
bile-TopSellers-Reise mit dabei sein wird.
Aber für das nächste Jahr hat sich der POS-
Profi fest vorgenommen, wieder mit dabei
zu sein, allein schon wegen des Erfah-
rungsaustausches mit den anderen Top-
Sellers. Und eines steht fest. „Reisen mit
den TopSellers waren immer ein Höhepunkt
im Jahr“, so Scheibelmasser. 
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Top bei TopSellers

✔ BlackBerry: Fluch und Segen –
Mail sofort, auch unterwegs.
Fluch am Abend, wenn man
nicht aufhören kann. 

✔ Verkäuferberuf: Kontaktfreudig,
teamfähig, spontan, auf Kun-
denbedürfnisse eingehen. 

✔ Lösungen: Bedeutet für mich,
den Nutzen für den Kunden
finden und ihn überzeugen.

✔ Hobby: Kinder und Sport

✔ Drei Dinge für die Insel: Familie,
viele Freunde und ganz sicher
kein BlackBerry 

✔ Ziel: Mehr Freizeit

WORDRAPWORDRAP

P.O.S.

Ein Erfolgsrezept für René Scheibelmasser ist Zuhören: „Viele Kunden kommen
schon mit fixen Vorstellungen in den Shop. Bei anderen fragt man erst einmal, was
das Handy können soll.“ Je nach den Anforderungen der Kunden können dann die
richtigen Produkte selektriert werden.
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Sink-Flug
Nach der jüngsten Roaming-Verordnung
des EU-Parlaments purzeln wieder einmal
die Roaming-Preise. Damit wird ab dem
1. Juli aber nicht nur die Auslandstele-
fonie billiger, sondern auch das Versenden
von SMS: Ausgehende Anrufe werden
auf 43 Cent/Minute begrenzt, einge-
hende auf 19 Cent. Bis 2011 werden diese
Obergrenzen auf 35 bzw 11 Cent ge-
senkt. Zudem müssen die Netzbetreiber
ab 1. Juli die Gespräche ab der 31. Se-
kunde sekundengenau abrechnen. Beim

Daten-Roaming haben die EU-Parla-
mentarier ebenfalls eine Höchstgrenze
eingezogen: Für Datenroaming dürfen
die Telekom-Betreiber untereinander ma-
ximal 1,00 Euro pro Megabyte verrechnen,
in zwei Jahren nur noch 50 Cent.

Hoch-Betrieb

Regelrechte Hochkonjunktur herrschte
im Vorjahr in der RTR-Schlichtungsstelle:
5.226 Verfahren wurden 2008 abge-
wickelt – ein Plus von über 50% ge-
genüber dem Jahr davor!  Überpropor-
tional stiegen vor allem die Beschwerden
zu Vertrags-Schwierigkeiten, wobei sich
der „Boom“ zu mobilem Breitband auch
in der Statistik der RTR niedergeschlagen
hat: in Summe 1.335 Verfahren, deren
Streitpunkt zumeist die Frage betraf, ob
überhaupt ein rechtsgültiger Vertrag zu-
stande gekommen ist. „Shocking bills“
im Zusammenhang mit Daten-Roaming
traten dagegen eher vereinzelt auf. Ein
Problembereich bleibt auch der Direkt-

vertrieb. Zählt man zu den Beschwerden
noch die Kundenanfragen hinzu, dann
hat die RTR-Schlichtungsstelle im ver-
gangenen Jahr rund 15.000 Fälle bear-
beitet. Abgeschlossen wurden von der
Schlichtungsstelle der Regulierungs-
behörde im Berichtsjahr 4.754 Verfahren,
in mehr als 47% der Fälle konnte eine Ei-
nigung der Verfahrensparteien erzielt
werden. Insgesamt erstritt die Schlich-
tungsstelle rund 270.000 Euro. erstritten.

Bedenken-los

So lange die Grenzwerte eingehalten
werden, gibt es nach heutigem Stand der
Wissenschaft keine gesundheitliche Ge-
fährdung durch Mobilfunk. Zu diesem
Ergebnis kommt eine Analyse des Wis-
senschaftlichen Beirats Funk (WBF). Im
Zuge des WBF-Expertenforums 2009
haben 22 Experten aus unterschiedlichen
Fach-Gebieten insgesamt 85 Studien zum
Thema „Mobilfunk und Gesundheit“
unter die Lupe genommen. Weder bei
der Beeinflussung des Nervensystems,
Tumorbildung oder Zeugungsfähigkeit
konnte ein Einfluss des Mobilfunks fest-
gestellt werden. Allerdings habe sich ge-
zeigt, dass sich eine zunehmende Anzahl
von Menschen als überempfindlich ge-
genüber hochfrequenten elektromagne-
tischen Feldern bezeichnet. Aber auch
hier kann kein Zusammenhang nachge-
wiesen werden, wie Univ.-Prof. Dr. Chri-
stian Wolf konkretisiert: „Menschen, die
sich für hypersensitiv halten, berichten
über Symptome auch dann, wenn – im
Rahmen der Studien – nachweislich keine
Exposition bestand. Befürchtungen ma-
chen Beschwerden. Das zeigt sich ganz
deutlich.“ Grundsätzlich empfiehlt das
WBF einen „umsichtigen Umgang bei der
Verwendung neuer Technologien“ – denn
zu Tode gefürchtet ist bekanntlich auch
gestorben, und den etwaigen Risiken
stehen hunderte gerettete Personen ge-
genüber, die per Handy rechtzeitig Hilfe
herbeigerufen konnten. 

Karten-Material
Nach nicht einmal zwei Jahren wurde die
Empfangs-Kooperation von ORF und Pre-
miere wieder gelöst – zumindest in einer
Richtung. Premiere verbreitete seine Pro-
gramme „Premiere Austria“ und „Pre-
miere Thema“ seit Anfang November

2007 auch über die digitale Satelliten-
plattform des ORF, wodurch ORF-Kunden
mit ihrem vorhandenen Receiver und ihrer
ORF-Smartcard Premiere abonnieren und
empfangen konnten. Ab 1. Juli wird diese
Option nun eingestellt, allerdings können
die Programme des ORF weiterhin über
die Premiere-Plattform gesehen werden.

Nord-Mann

Tele2 ernannte den aus Schweden stam-
menden Per Stenhager mit 1. Mai zum
neuen Chief Financial Officer (CFO), der
damit die Nachfolge von Norbert Cuder
antrat. Gemeinsam
mit CEO Alfred Pu-
fitsch steht dadurch
ein neues Team an
der Spitze des
größten alterna-
tiven Telekom-An-
bieters des Landes.
Der 34-jährige
Stenhager startete
seine Karriere 2003 nach Abschluss des
Masters of Science für Finanzen und Con-
trolling an der Stockholm School of Eco-
nomics als Trainee bei Tele2 in Schweden
und Deutschland. In der Folge blieb er
dem Konzern treu, übernahm als Market
Area Controller die Finanzaufsicht für den

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



P R O F IP R O F IP R O F I

gesamten zentraleuropäischen Raum (in-
klusive Österreich) und führte die letzten
Monate die Österreich-Geschäfte als stell-
vertretender CEO.

Weiß-Raum

Der Ex-Manager von Samsungs WW-
Sparte, Jürgen Fusek, verstärkt seit An-
fang Mai das Verkaufsteam von Mobilkom
Austria. Als Leiter Sales Force/Residen-

tial Sales übernahm
er mit 1. Juni die
Führung des
Außendienstes.
Fusek folgte
Richard Zweimüller
nach, der die Mo-
bilkom verlassen
hat und in seiner

oberösterreichischen Heimat auf die Han-
delsseite wechselte. 

Markt-Daten

Nachdem in den letzten Monaten viel
über die Breitbandsituation in Österreich
spekuliert worden war, sorgte die RTR mit
aktuellen Daten zum Nachfrage-Verhalten
am Breitband-Markt für Klarheit: Beinahe
zwei Drittel (62%) der heimischen Haus-
halte verfügen über einen Breitband-An-
schluss. Werden die Daten aufgeschlüs-
selt, zeigt sich, dass ADSL für Haushalte
mit rund 45% die wichtigste Zugangs-
Technologie darstellt. Der Anteil von mo-
bilen Breitbandzugängen wuchs inner-
halb von drei Jahren von 5% auf 27%.
Großer Beliebtheit erfreuen sich auch
Bündel-Produkte: Beinahe ¾ der Haus-
halte mit Internet haben ein weiteres Pro-
dukt, etwa Festnetz-Telefonie oder Fern-
sehen, vom selben Anbieter. Bei Unter-
nehmen dominieren dagegen ganz klar
die Festnetz-Zugänge zum Internet (93%).
Für die Studie hatte die RTR zusammen
mit IFES im ersten Quartal 2009 rund
3.000 Haushalte und 1.000 Unternehmen
befragt.

Eng-Pass
Geldknappheit bei der US-Air Force und
Programm-Verzögerungen bedrohen den
anstehenden Generationswechsel für Na-
vigationssatelliten, wodurch es ab 2010
zu Versorgungslücken bei GPS kommen
könnte. Diesbezüglich sparte das Govern-
ment Acountability Office (GAO) – das
US-Gegenstück zum Rechnungshof – in
einem Bericht nicht mit Kritik an der US-
Luftwaffe, die die Satelliten betreibt: Das
GPS-Programm für die nächste Satelliten-
Generation IIF ist um 870 Mio Dollar über
dem Budget und drei Jahre hinter dem
Zeitplan. Der erste Satellit der nächsten
Generation wird es frühestens im No-
vember 2009 ins All schaffen. Das könnte
weitreichende Folgen haben: Denn mit
2010 kommen die Satelliten der ersten
Generation schneller ans Ende ihrer Le-
bensdauer, als dass sie ersetzt werden
können. Würde die Anzahl der Satelliten
in der GPS-Konstellation unter das not-
wendige Minimum fallen, hätten die kom-
merziellen Empfänger wie für die Auto-
navigation oder im Handy unter der
schlechteren Signal-Qualität zu leiden,
warnte das GAO.

Netz-Werk

Wie sehr das Internet im Alltag der Öster-
reicher Fuß gefasst hat, zeigt eine GfK-
Studie. Vor allem bei Online-Banking, bei
Behördenwegen, bei der gezielten Infor-
mationssuche sowie Online-Shopping
und der Pflege sozialer Kontakte ist das
Internet unverzichtbar geworden. Im in-
ternationalen Vergleich findet sich Öster-
reich bei der Internet-Nutzung im oberen
Drittel des Rankings: Absoluter Spitzen-
reiter ist Island mit 90% Internet-Nut-
zern, gefolgt von Dänemark mit 83% und
den Niederlanden mit 82%. Österreich
liegt gemeinsam mit den USA mit 71%
Internetnutzern im oberen Drittel – und
lässt damit Nationen wie Deutschland,
Frankreich, Italien oder Großbritannien
teils deutlich hinter sich. Besonders auf-

fällig ist dabei die private Nutzung: Diese
stieg in den letzten zehn Jahren von 13%
auf nunmehr 67%. Aufgeholt haben bei
der Internet-Nutzung die Frauen, aber
auch immer mehr Senioren sind lauf GfK
online.

Geld-Sache

Dino Dogan wird mit 1. August neuer
Chief Financial Officer (CFO) der Mo-

bilkom Austria,
womit ihm die Ver-
antwortung für die
gesamten Finanz-
agenden des Un-
ternehmens über-
tragen wird.
Dogan folgt Alfred
Gattringer nach,

der den Vorstandsbereich seit 2002 er-
folgreich leitet, und in den Ruhestand tritt.
Der gebürtige Stuttgarter startete seine
Karriere  2003 bei Vipnet, der kroatischen
Mobilkom-Tochter, als CFO , nachdem
er davor bereits bei Alcatel Mobilfunk-
Luft geschnuppert hatte.

Auf-Stieg

Der bisherige Leiter des Bereiches Con-
trolling und Rechnungswesen, Siegfried
Mayrhofer, wurde mit 1. Juli zum neuen
Festnetz-Finanzvorstand der Telekom
Austria bestellt.
Mayrhofer tritt die
Nachfolge von
Gernot Schieszler
an, der aufgrund
umstrittener Äuße-
rungen einen ge-
wissen Bekannt-
heitsgrad erreichte:
Schieszler hatte im
Februar durch problematische Bemer-
kungen zum Abbau unkündbarer TA-Mit-
arbeiter für einiges Aufsehen gesorgt und
gab daher bekannt, dass er sich mit 30
Juni „aus persönlichen Gründen" zurück-
ziehen werde.
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Struktur-Fragen
UPC beförderte Peter Badura zum Chef
für den Technik- und Infrastruktur-Be-
reich. Als Senior Vice President/CTO (Chief

Technical Officer)
übernahm der 55-
Jährige  den Bereich
Network Opera-
tions und Infra-
structure. In seiner
neuen Funktion
möchte der seit 21
Jahren für UPC

tätige Badura noch näher an den Kunden
sein und deren Bedürfnisse noch rascher
als bisher umsetzen – wofür ihm ein Team
von 260 Mitarbeitern zur Verfügung steht.

Double-Team I

Der Display-Spezialist Monitors and More
rüstet sich für weiteres Wachstum und
verstärkte die Mannschaft mit zwei Neu-
zugängen. Der neue Leiter der Marke-
ting-Abteilung, Markus Klaus-Eder, bringt

für seine Aufgabe
sowohl Erfahrung
aus der IT als auch
auf dem Gebiet der
Pressearbeit mit.
Der 41-Jährige
kann durch seine
Tätigkeit im Pro-
duktmanagement

bei Philips umfassendes Know-how rund
um Displayprodukte vorweisen, redak-
tionell arbeitete er unter anderem für nam-
hafte IT-Magazine wie WCM oder al-di-
gital. Ebenfalls neu im Team ist Christina
Hopfgartner, die als Key Account-Ma-
nagerin Isabella Michel nachfolgte und
die Betreuung der
B 2 B - K u n d e n
übernimmt. Die
22-Jährige war
zuvor stv. Abtei-
lungsleiterin bei
der A. Rohé
Ges.mbH.

Double-Team II
UPC hat sein Vertriebsteam im Business-
Bereich neu strukturiert und auch die
Führung dieses Bereichs neu gestaltet:
Manfred Rachlé übernahm die Leitung
des B2B-Vertriebs für den Westen und
Süden Österreichs, Marcus Idinger be-
treut den Osten der Alpenrepublik. So-
wohl Rachlé als auch Idinger können ei-
niges an Telekom-
Erfahrung vor-
weisen: Manfred
Rachlé, seit No-
vember 2008 für
UPC tätig, unter
anderem bei der
Austria Telecom-
munication GmbH,
der Cisco Systems Austria GmbH, der
KPNQwest Austria GmbH sowie der Eunet
GmbH. Marcus Idinger ist indes seit 2007

im Businessbereich
von UPC tätig,
davor arbeitete er
unter anderem für
Alcatel Austria, die
Siemens AG Öster-
reich sowie die
UTA AG .

Vor-Stand

Seit 1. Juni ist Reinhard Hilgert neuer Vor-
stand für den Finanz-Bereich von Philips
Austria. Der seit 1976 im Konzern tätige
Hilgert folgte damit Christoph Wolfs-
gruber nach, der in die Konzernzentrale
nach Amsterdam als Head of Consolida-
tion and Reporting Corporate Control
wechselte. Mit Reinhard Hilgert als neuem
Finanzvorstand, J. Robert Pfarrwaller als
neuem CEO und
Markus Posch, zu-
ständig für den Be-
reich HR und Inno-
vation, ist das Vor-
standsteam der Phi-
lips Austria GmbH
nun komplett. 

Farben-Spiel
Peter Nebenführ ist
zwar bereits Ge-
schäftsführer bei
der Diskont-
Tochter Yesss!, zog
aber dennoch in die
Geschäftsführung
von Orange ein.
Der 44-Jährige verantwortet dort als CMO
seit 1. Juni  die Bereiche Marketing und
Marketing Communications. Nebenführ
ist seit November 2008 Geschäftsführer
von Yesss!.

Heim-Spiel

Das Wachstum von Emporia spiegelt sich
auch in den Strukturen des Unterneh-
mens wider. Oder anders gesagt: Das Fa-
milienunternehmen erhält einen Öster-
reich-GF. Und dieser ist in der Branche
kein Unbekannter: Herbert Schwach soll

ab sofort für einen
noch stärkeren Auf-
tritt der Linzer auf
dem Heimatmarkt
sorgen. Emporia-GF
Eveline Pupeter-
Fellner wird sich in
Zukunft auf die in-
t e r n a t i o n a l e n

Märkte konzentrieren: Die „Handys fürs
einfache Telefonieren“ der Linzer werden
derzeit in 22 Ländern verkauft, weitere
fünf Länder sollen heuer noch folgen.

Heim-Kehrer

Georg Pölzl kehrt nach
Österreich zurück. Er
soll ab 1. Oktober neuer
Vorstandschef der
Österreichischen Post
werden. Der Steirer ist
der Branche als Vor-
standsvorsitzender des Netzbetreibers T-
Mobile Austria in Erinnerung, dessen Lei-
tung er neun Jahre lang innehatte.
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it einer Reihe von Kick-off-
Events hat T-Mobile sein
TopSellers-Programm dieses

Jahr offiziell eröffnet. In einem dem Ju-
biläum durchaus entsprechenden Rahmen.
„Wir sind schon recht stolz darauf, dass
dieses Programm für die Verkäufer schon
zehn Jahre Bestand hat“, erklärte deshalb
auch Privatkunden-VL Richard Parcer beim
Kick-off-Event auf der Wiener Summers-
tage. „Mit diesem Umfang und der Aus-
richtung auf die Verkäufer ist es einzigartig
am Markt. Das ist ein Zeichen für unsere
Partnerschaft mit dem Handel und ein
großer Anreiz für die Verkäufer.“ 

Leistungen honorieren 
Große Unterstützung genießt das Verkäu-
ferprogramm auch in der Führungsetage
von T-Mobile. Dort schätzt man vor allem
den direkten Kontakt mit den Verkäufern
am POS, der durch dieses System geschaffen
und vertieft wird.
„Das ist ein sehr gutes Programm. Wir
wollen die Leistungen der Verkäufer ho-
norieren und gleichzeitig einen Ansporn
bieten. Das TopSellers-Programm ist da
eine sehr sichtbare Bestätigung für die Lei-
stung der Verkäufer“, erklärt deswegen
auch Tina Reisenbichler, Geschäftsleiterin
für Sales and Customer Care bei T-Mobile. 

Einzigartig beim TopSellers-Programm ist
auch die Zusammenarbeit mit den wich-
tigsten Hardware-Lieferanten von T-Mo-
bile. Nokia, Samsung und Sony Ericsson
unterstützen auch dieses Jahr wieder das
Programm. 

In die Regionen

Für das Jubiläumsjahr hat sich T-Mobile al-
lerdings einen neuen Modus für sein Top-
Sellers-Programm überlegt. Die Schulungs-
und Motivationsreise wird es weiterhin
geben. Doch der Anspruch des Netzbe-
treibers ist größer geworden. Anstelle eines

TopSellers: 
Zeit der Veränderung

Seit zehn Jahren gibt es
schon die TopSellers-

Events von T-Mobile. In
einer Branche, die für ihre
Schnelllebigkeit bekannt
ist, ein stolzes Alter. Zum

Jubiläum hat sich 
T-Mobile einige Neuerun-

gen einfallen lassen. So
soll es dieses Jahr durch-

gehend ein Motivations-
programm geben. 

Höhepunkt  bleibt aber die 
bekannte Schulungsreise.

Motivation fürs
ganze Jahr   

M

Der Höhepunkt des TopSellers-Programm bleibt weiterhin die große Schulungs- und
Motiviationsreise für Verkäufer. Dabei soll der Spaß nicht zu kurz kommen. Dieses
Jahr geht es nach Kos.
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einzelnen Events soll nun
ein kontinuierlicher Kontakt
mit den Verkäufern treten. 
„Wir wollen nicht nur die
150 besten Verkäufer er-
reichen, sondern jeden, der
im Handel T-Mobile- und
Telering-Produkte verkauft.
Dazu werden wir mit dem
TopSellers-Programm auch
mehr in die Regionen
gehen“, erklärt Parcer den
Plan.
Allein bei den Kick-off-
Events in Wien, Linz, Inns-
bruck und Klagenfurt kamen
rund 500 Verkäufer.
Und diesen Veranstaltungen
sollen weitere Events für die Verkäufer
folgen. Geht alles nach Plan, so wird T-Mo-
bile mit seinen TopSeller-Events zumindest
einmal im Quartal in jeder der vier Vertriebs-
Regionen präsent sein. 
„Das sorgt auch für den notwendigen Kon-
takt mit den Verkäufern, damit wir ein mög-
lichst direktes Feedback erhalten“, erklärt
Parcer. „Aber natürlich gehört auch ein ge-
wisser Spaß dazu, und der wird sicher nicht
zu kurz kommen.“ 
Begleitet wird die Event-Reihe durch ein
ganzjähriges Trainingsprogramm mit On-

line- und Präsenz-Schulungen sowie vier
Gewinnspielen. „Damit ist das TopSellers-
Programm ein Gesamtpaket geworden,
das sich an alle Verkäufer richtet“, erklärt
auch Außendienst-Leiter Kurt Brandstätter. 

Auf nach Kos

Die bekannte TopSellers-Reise bildet wei-
terhin den Höhepunkt des Programms. Sie
findet dieses Jahr bereits zum achten Mal
statt. Heuer wird die Schulungs- und Mo-
tivationstour mit den 150 besten TopSel-

lers nach Kos gehen. Der Verkäufer-Wett-
bewerb hat dafür schon begonnen. 
„Hier kommen wirklich nur die besten Ver-
käufer mit. Aber wer einmal mitgereist ist,
bemüht sich, um wieder dabei zu sein“,
macht auch Brandstätter Werbung für die
Reise.
Der Konkurrenzkampf ist allerdings hart.
Bisher ist  es nur einer Handvoll Top-Ver-
käufern gelungen, sich für jede der Reisen
zu qualifizieren. Darunter ist auch der Profi
in diesem Heft, René Scheibelmasser (siehe

Seite 6). P.O.S.
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Der Auftakt zum diesjährigen TopSellers-Programm fand auf der Wiener Summerstage statt. 
Weitere Events in den Regionen sollen folgen, will doch T-Mobile seinen Kontakt zu den 
Verkäufern weiter ausbauen.

TopSellers 
Schulungs- und Motivationspro-
gramm von T-Mobile richtet sich di-
rekt an die Verkäufer. 

Neuer Modus: Laufende Schulungs-
Programme, Events in den Verkaufs-
regionen sowie vier Gewinnspiele
über das gesamte Jahr sollen für
einen ständigen Kontakt mit der Ziel-
gruppe sorgen. 

Höhepunkt bleibt die gemeinsame
Schulungsreise. Dieses Jahr geht es
nach Kos. 

Eingeladen werden die 150 besten
TopSellers. Der Verkäufer-Wettbe-
werb dazu hat bereits begonnen. 

HINTERGRUNDHINTERGRUND

Für Tina 
Reisenbichler,
Geschäfts-
leiterin für
Sales und 
Customer
Care, sowie
Privatkunden-
VL Richard
Parcer ist das
TopSellers-
Programm
eine Bestäti-
gungfür die
Leistung der
Verkäufer. 



as Frühjahr hat den Preiskampf
unter den Betreibern wieder
angeheizt. Nun hat die Mo-

bilkom reagiert und reißt die Initiative an
sich.
„Der Preiskampf im Bereich der Sprach-Ta-
rife hat leider nicht nachgelassen. Einige
Betreiber kommen mit neuen Tarifen auf
den Markt, und nach wenigen Wochen ist
alles anders. Da haben wir uns einmal an-
gesehen und jetzt naturgemäß unser An-
gebot nachgeschärft“, so Alexander Kren,
Leitung Indirect Sales, Retail Channel Mo-
bilkom. „Wir haben unsere Angebots-Pa-
lette entschlackt. Es gibt nur noch drei Stan-
dard-Tarife sowie einen Jugendtarif, und

wir gehen davon aus, dass hier für jeden
Österreicher etwas Interessantes dabei ist.“
Seit dem 12. Juni ist das Angebot nochmals
attraktiver. Um hier dem Mitbewerb – vor
allem wohl Orange – Flagge zu zeigen, hat
die Mobilkom in einer bis Ende Juli be-
grenzten Aktion die Grundgebühr für die
A1 Smart-Tarife halbiert – für ein Ver-
tragsleben lang.

Echter Einsteiger-Tarif 

Der reguläre, per 2. Juni eingeführte Ein-
steiger-Tarif A1 Smart 100 ist daher bereits
für neun Euro Grundentgelt im Monat zu
haben und bietet neben 100 Minuten in

alle anderen österreichischen Netze un-
limitierte Gespräche zwischen A1-Kunden.
Diese kostenlose netzinterne Kommuni-
kation gibt es auch für die anderen beiden
Tarife, wobei „A1 Smart 1.100“ mit  1.100
Freiminuten für 29 Euro im Monat die Fa-
milie nach oben hin abrundet.
Aber dies sind – wie bereits angemerkt –
die regulären Tarife. Bis Ende Juli gibt´s hier
jeweils einen Abschlag von 50 Prozent beim
Grundentgelt, sodass der Einsteiger-Tarif
bereits um 4,50 Euro im Monat zu haben
ist. „Die Botschaft an den Handel ist aber
klar: Wer jetzt nicht anmeldet, ist selber
schuld“, führt Kren aus. 

Mobilkom mit neuer
Tarif–Palette

Die Mobilkom hat ihre
Sprachtarife einer  Ent-

schlackungskur unterzogen.
Anfang  Juni wurde dem

Markt eine vollkommen neue
Tarif-Familie präsentiert.

Und als Antwort auf die jüng-
sten Vorstöße der Mitbe-

werber wird in einer Aktion
die Grundgebühr halbiert –

ein Vertragsleben lang. Für
Alexander Kren, Leitung Indi-

rekt Sales, Retail Channel
Mobilkom, hat sich die Mo-
bilkom damit als Preis/Lei-

stungs-Führer erwiesen.

Mobilkom zeigt Flagge

D

Für Alexander Kren, Leiter Indirect Channel Mobilkom, wurde mit dem BlackBerry
Storm und dem dazugehörigen Daten-Paket der Beweis erbracht: „Interessante
Pakete werden auch von den Kunden benutzt. Das Storm-Paket  war ein 
Riesenerfolg.“
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Zusatz-Leistungen

Gleichzeitig betont Kren aber, dass sich mit
diesen Tarifen auch die Chancen für den
Verkauf von Datenpaketen natürlich ver-
bessert hätten. „Da gibt es nun wirklich
keine Ausrede mehr.“
Eine Veränderung gibt es auch bei der Pro-
vision für die Handy-Versicherung der Mo-
bilkom, die auf sechs Euro verdoppelt wurde.
Auf der Prepaid-Seite soll die wieder auf-
gelegte B-Free-Sommeraktion für die not-
wendigen Impulse sorgen. Dieses Jahr al-
lerdings auch für B-Free-Breitband. 
Zwar reagiert die Mobilkom mit den neuen
Tarifen auf die Mai-Promotion von
Orange – aber letztlich geht es auch darum,
Kunden zusätzliche Dienstleistungen und
Services anzubieten.
„Ich glaube, damit sind wir sehr kompe-
titiv aufgestellt für A1“, erklärt Kren. „Man
darf nicht vergessen, wir sind Qualitäts-
anbieter, sowohl im Netz als auch beim
Service, und mit dieser Tarifgestaltung
haben wir mit Abstand das beste Preis/Lei-
stungs-Verhältnis. Das wird am Markt die
notwendigen Impulse für unsere Partner
auslösen.“  Und: „Wir sind ein kalkulier-
barer Partner für den Fachhandel. Da geht
es uns um Nachhaltigkeit und wie wir ge-
meinsam mit dem Fachhandel unseren
Kunden etwas bieten können.

Wichtige Daten-Pakete

Flankenschutz erhält die neue Tarif-Familie
der Mobilkom derweil durch die Hardware-
Strategie der Mobilkom – sprich der Ver-
knüpfung von attraktiven Preisen für High -
end-Handys mit umfassenden Multimedia-
Zusatzpaketen. Diese Vorgehensweise wurde
ja vom Mobilfunker zuletzt beim BlackBerry
Storm erfolgreich durchexerziert. 
„Derzeit sind wir auf einem Niveau, wo die
Hardware nichts mehr kosten darf und die
Tarife im Keller sind. Jetzt braucht es neue
Modelle, die für Betreiber und Handel
passen. Es ist unrealistisch zu glauben, dass
die Sprachtarife im kommenden Monat
wieder anziehen werden. Man kann sich
nur überlegen, für welchen Service der
Kunde bereit ist zu zahlen. Deswegen sind
wir stark dahinter, zusätzliche Pakete zu
entwickeln“, fasst Kren die Beweggründe

der Mobilkom hier zusammen. „Beim Black-
Berry Storm haben wir klar gesehen, inter-
essante Pakete werden auch von den
Kunden benutzt. Das Storm-Paket mit
einem GB Download, Navi und eMail war
in dieser Hinsicht ein Riesenerfolg. Darauf
möchten wir in Zukunft bei der Hardware-
Preisstrategie aufsetzen und Highend-
Geräte in Kombination mit Services gün-
stiger anbieten - sei es Navigation, A1-Pa-
kete oder eMail.“ Nächster Vertreter dieser
Strategie ist das Google-Phone G2 (bzw
HTC Magic), um das die Mobilkom ein In-

ternet-Paket geschnürt hat, das ein GB Da-
tenvolumen, eMail und A1-TV beinhaltet.
In Kombination mit dem Paket kommt das
G2 auf einen Preis von 49 Euro. 

Multimedia ist das Thema

Besonders interessant für den Betreiber ist
allerdings, dass mit den Highend-Smart-
phones wie eben BlackBerry Storm oder
G2 Themen wie Musik-Download, eMail
oder Navigation am Handy endgültig im
Privatkundenbereich angekommen sind. 
Nicht zuletzt, weil die auch notwendigen
Voraussetzungen für den Smartphone-Ein-
satz nun alle vorhanden sind. „Ich glaube,
die Zeit ist reif. Es gibt endlich die Endgeräte
und Applikationen für alle Kundengruppen“,
bestätigt Kren. „Damit rücken für die Netz-

betreiber die Datenpakete natürlich in den
Vordergrund. Und wenn man sich die neuen
Smartphones ansieht, dann ist es beinahe
fahrlässig, diese ohne Datenpaket zu ver-
kaufen.“
Gleichzeitig bieten diese Services nach An-
sicht von Kren die Chance, den Umsatz der
Betreiber zu stabilisieren. Schließlich wird
durch die gegenwärtig üblichen „All-in-
clusiv-Tarife“ der mögliche Umsatz der
Mobilfunker nach oben beschränkt. Zu-
satzeinnahmen verheißen da nur die Mul-
timedia- und Datenpakete, womit wie-

derum auch die Provisionen des Handels
langfristig gesichert werden. 

Bereit für Neues

Für den Handel bedeutet der Smartphone-
Boom vor allem auch neue Herausforde-
rungen. „Der Handel muss bereit sein, sich
mit diesen neuen Gegebenheiten zu be-
schäftigen und nicht fragen ,Brauchen wir
das?’“, appelliert Kren. „Denn genau das
haben wir auch beim BlackBerry Storm er-
lebt.
Viele Händler waren skeptisch, und plötz-
lich kam der Run der Endkunden. Man
muss bereit sein, den Innovationen eine
Chance zu geben, und die Kunden begei-
stern. Dann kann man diese Produkte auch
verkaufen.“ P.O.S.
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Nächster Vertreter der Bundle-Strategie der Mobilkom: In Kombination mit dem Multi-
media-Paket für 1 GB Daten, eMail und A1-TV bietet A1 das G2 um 49 Euro an.
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er Mobilfunk hat dem Festnetz
bekanntermaßen schon einen
Großteil der Sprachminuten

abgeluchst. Als letzte Bastionen sind den
Festnetzanbietern vor allem die Ge-
schäftskunden geblieben sowie jene Pri-
vatkunden, die nicht auf ihre Festnetz-
nummer verzichten wollen. Und nun  will
3 auch das Segment dieser Privatkunden
erobern. 
Geschehen soll dies mit Hilfe von
3Modem/Router, an denen der Kunde ein-
fach seine Telefone anschließt und dann
anstelle der Leitung eines Festnetzanbie-
ters über das Mobilfunk-Netz von 3 tele-

foniert. „Dieses Angebot ist die logische
Weiterführung unserer Datenstrategie. So
erreichen wir nun auch Kunden, die einen
Festnetz-Internet-Zugang nur wegen der
Festnetznummer behalten haben", so 3-
CEO Berthold Thoma bei der Vorstellung
des Tarif-Pakets zum sechsten Geburtstag
des Betreibers. 

Aggressive Preisgestaltung 

Dazu gibt’s von 3 gleich zwei Tarife: einmal
3Festnetz für ausschließliche Sprachtele-
fonie für 12,98 Euro/Monat inklusive 1.000

Minuten ins österreichische Festnetz. Und
zum anderen einen 3Festnetz+Internet-
Tarif für 15,98 Euro inklusive 1.000 Mi-
nuten ins Festnetz und drei GB Datenvo-
lumen.
Ergänzt werden kann 3Festnetz durch zwei
Zusatzpakete: MoreInternational, womit
der Kunde für 2,5 Cent ins internationale
Festnetz telefonieren kann, und MoreTalk
3, womit der Kunde unbegrenzt ins Mo-
bilfunknetz von 3 telefonieren kann. Diese
Pakete kosten vier bzw fünf Euro im Monat.
Dazu erhält der Kunde einen HSUPA-Router,
an dem er sein Telefon anschließen kann.
Die vorhandene Festnetznummer wird por-

3Festnetz

3 nimmt ein neues
Kundensegment

ins Visier und hat
dafür gleich ein 

eigenes Produkt-
paket geschnürt:

3Festnetz. Seit
Mai bietet der 

Betreiber auf Basis
von zwei HSUPA-

Modems „Fest-
netztelefonie“ und

Internet-Zugang
an. Noch befindet
man sich in einer

Pilot-Phase, doch
jetzt startet der

Rollout.

Zu neuen Ufern
D

„Bei uns gibt es
mehr Inhalt um
denselben Preis.
Wofür andere 
Betreiber gerade
einmal die 
Leitung ins Haus
zur Verfügung
stellen, bieten
wir unseren
Kunden 1.000 
Minuten ins 
Festnetz und 
Internet“, so 
3-Vertriebsleiter
Rudolf Schrefl. 
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tiert, sodass die gewohnten Kommunika-
tionskanäle bestehen bleiben. Mit 3Fest-
netz greift der Mobilfunker die Telekom
sozusagen in ihrem heimatlichen Revier an.
„Bei uns gibt es mehr Inhalt um denselben
Preis. Wofür andere Betreiber gerade einmal
die Leitung ins Haus zur Verfügung stellen,
bieten wir unseren Kunden 1.000 Minuten
ins Festnetz und einen einfachen Einstieg
ins Internet“, erklärt 3-VL Rudolf Schrefl
die Vorteile. „Und natürlich kann der Kunde
damit auch billiger in die österreichischen
Mobilfunknetze telefonieren.“ 
Besonders interessant für die Zielgruppe
sieht Schrefl aber auch das Zusatzpaket für
billige internationale Anrufe, da viele Kunden
dafür einen Bedarf hätten.
Derzeit ist 3Festnetz allerdings noch rein
auf den Privatkundenbereich ausgerichtet.
Die Begründung dafür liegt in der fehlenden
Unterstützung für Fax durch 3Festnetz.
Dies wolle man sich bei 3 noch sehr genau
„ansehen“, wie Schrefl betont: „Im pri-
vaten Bereich hat sich die Kommunikation
total auf eMail verlagert, aber im Business-
Segment besteht weiterhin Bedarf für Fax.“ 

Flexibilität

Neben dem Preis soll die große Flexibilität
der Lösung bei der Errichtung des An-
schlusses betont werden. Händler-VL Karl
Schürz sieht daher 3Festnetz auch als eine
Alternative bei Neubau-Projekten, wo
anstelle der Zuleitung über das Fest-
netz von vornherein die Mobilfunk-
Variante gewählt werden kann. Der
Endkunde erspare sich so die  Verkabe-
lung im Gebäude sowie die Wartezeit, bis
die Leitung zum neu gebauten Haus ge-
legt werden kann. 
Schließlich ist das System als  Plug’n’Play-
Lösung gedacht, welche innerhalb von we-
nigen Minuten und ohne großen Aufwand
hinsichtlich der Verkabelung funktioniert.
Im Idealfall erhält der Kunde den HSUPA-
Router mit der SIM-Karte per Post und
schließt einfach seine Telefone anstelle an
der Buchse der Telekom an dem Router an.
Für den laufenden Betrieb wird dann nur
noch ein Stromanschluss benötigt.

In allen Kanälen
Ganz so einfach ist es allerdings nicht immer.
So stieß 3 während der Testphase in Leib-
nitz immer wieder auf ein unerwartetes
Hindernis: Viele Kunden verwendeten noch
analoge Wählscheiben-Telefone, die natür-
lich nicht mit den Routern von 3 kompa-
tibel sind. 
Das sei auch einer der Gründe, warum vor-
erst der Vertrieb von 3Festnetz über eine
Agentur sowie die eigenen Shops erfolge.

„Wir haben gesehen, dass derzeit
noch Unterstützung vor Ort

notwendig ist“, so Schrefl. Für

den Fachhandel wird das Produkt aber der-
zeit ausgerollt. 

Multimedia als Matchwinner

Im klassischen Mobilfunkgeschäft sieht
Schrefl 3 zum sechsten Geburtstag fest eta-
bliert. „Wir sehen  ganz deutlich, die Be-
nutzer wollen Multimedia, und eMail wird
auch im Privatbereich immer wichtiger“,
so der 3-VL. „Und Wirtschaftskrise hin oder
her - die Kunden sind bereit, für ein at-
traktives Endgerät auch weiterhin einen
Highend-Tarif zu zahlen.“ P.O.S.

Zwei Festnetz-Tarife 

✔  Entweder: 3Festnetz für aus-
schließliche Sprachtelefonie für
12,98 Euro/Monat inklusive 1.000
Minuten ins österreichische Fest-
netz

✔  Oder: Einen 3Festnetz+Internet-
Tarif für 15,98 Euro inklusive 1.000
Minuten ins Festnetz und drei GB
Datenvolumen

Zwei Zusatzpakete

✔ MoreInternational, womit der
Kunde für 2,5 Cent ins internatio-
nale Festnetz telefonieren kann 

✔ MoreTalk 3, womit der Kunde un-
begrenzt ins Mobilfunknetz von 3
telefonieren kann. Diese Pakete
kosten vier bzw fünf Euro im
Monat.

✔ Dazu erhält der Kunde einen
HSUPA-Router, die vorhandene
Festnetznummer wird portiert, so-
dass die gewohnten Kommunika-
tionskanäle bestehen bleiben. 

„Der Kunde er-
spart sich die 
Zuleitung und die
Verkabelung,
weswegen 3Fest-
netz auch eine
Alternative bei
Neubauten ist“,
so Handels-VL
Karl Schürz über
die Flexibilität
von 3Festnetz. 

TECHNIKTECHNIK



an nehme ein Musik-Handy
und verschnüre dieses zu-
sammen der hauseigenen

Musikplattform sowie einem speziellen
Tarif-Angebot eines Netzbetreibers für
einen unbegrenzten Zugang zur Musik und
heraus kommt Play Now Plus. So könnte
man das nun gemeinsam von Sony Ericsson
und Orange gelaunchte Musikangebot be-
schreiben. Ganz so einfach ist es natürlich
nicht, denn hinter dem Dienst steckt ei-
niges an Aufwand, um den Kunden ein
möglichst einfaches und umfassendes Mu-
sikerlebnis zu gewährleisten. 
Der Kunde erhält mit Play Now Plus für die
Laufzeit des Pakets einen unlimitierten Zu-
griff zu den kopiergeschützten Songs auf
dem Musik-Server von Sony Ericsson. An-
statt eines „a la carte“-Shops gibt es damit
für den Handy-Käufer ein „all you can eat“-
Buffet. Mit dem direkt ins Handy-Menü in-

tegrierten Dienst sowie der Benutzungs-
pauschale kann der Benutzer so ganz nach
Belieben durch die mehr als drei Millionen
Songs auf dem Sony Ericsson-Server stö-
bern, Titel downloaden und beliebig oft
auf seinem Handy abspielen, Play-Listen
mit seinen Freunden tauschen oder sich in
der Online-Community nach neuen Stücken
umsehen. Mit dem Abschluss des Pakets
kann der User die Songs auch auf seinen
PC herunterladen. Eine direkte Synchroni-
sation zwischen den beiden Geräten ist al-
lerdings wegen des DRM-Schutzes nicht
möglich. Stattdessen tauschen die Geräte
nur die Playlisten aus, und holen sich dann
die zusätzlichen Songs über Internet bzw
Mobilfunk. Und damit der Musikgenuss
wirklich sorgenfrei ist, sind die gesamten
Übertragungskosten durch das Play Now
Plus-Paket bei Orange bereits abgedeckt.
Damit hat der Dienst durchaus Suchtpo-

tenzial, wie auch die P.O.S.-Redaktion be-
stätigen kann. 
Quasi als „Starthilfe“ gibt es 1.000 Songs,
die bereits auf dem Handy vorinstalliert
sind. Als Draufgabe gibt es weiters alle sechs
Monate die 100 meistgehörten Songs DRM-
frei dazu. Sony Ericsson hat den Dienst zum
Launch Anfang Juni auf sein Walkman-
Handy W595 gepackt. Ende Juni wird auch
das W902 mit Play Now Plus verfügbar
sein.

Einfache Bedienung 

Für die einfache Bedienung sorgt die Inte-
gration von Play Now Plus in das Menü des
Handys. Alle Funktionen wie Download,
Suchen oder auch Communities sind hier
bereits angelegt. Damit muss der Kunde
sein Handy nicht zuerst mühselig Konfi-
gurieren, um den Dienst nutzen zu können.

Orange und Sony 
Ericsson starten 

Play Now Plus

Ganz vorne dabei ist Öster-
reich, wenn es um die Ein-

führung neuer Handydienste
geht. In diesem Fall um den

Launch von Play Now Plus
durch Sony Ericsson – und

zwar in Kooperation mit
Orange. Mit dem Content-

Bundle zum Handy kann sich
der Benutzer für zwölf Monate

beliebig viele Songs 
herunterladen.

„All You Can Eat“ 
M

Sony Ericsson und Orange sind sich einig. Musik wird immer wichtiger: Zusammen
bringen sie nun das W595 mit dem Pauschaldienst Play Now Plus auf den Markt.
Musik-Dienst, Netzbetreiberpaket und Handy bilden hier eine fixe Eineheit.
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Die Goodies bleiben

Einen kleinen Haken gibt es allerdings. Der
User kann die heruntergeladene  Musik nur
während der Laufzeit seines Play Now Plus-
Pakets bei Orange uneingeschränkt nutzen.
Hier beträgt die Mindestvertragsdauer
zwölf Monate. Das Paket wird allerdings
vom Netzbetreiber automatisch verlängert,
solange es nicht gekündigt wird. 
Die DRM-freien Songs aus der Draufgabe
bleiben allerdings dem User auch nach dem
Auslaufen des Pakets zur freien Verfügung
erhalten. Das ist auch eines der wichtigsten
Unterscheidungsmerkmale von Play Now
Plus zu den Pauschaldiensten anderer An-
bieter. 

Musik als Strategie

Für Sony Ericsson stellt Play Now Plus eine
logische Erweiterung der eigenen

Multimedia-Strategie dar.
„Mit Play Now Plus un-

terstreichen wir unseren
Anspruch als Communica-
tion Entertainment-Marke“,
betonte deswegen auch
Andrea Gaal, General Ma-
nagerin Sony Ericsson
Österreich & Schweiz, zum
Launch des Dienstes. „Un-
sere Kunden erhalten damit
ein umfassendes Musikan-
gebot, bei einfacher Hand-
habung und unlimitiertem
Zugang.“ Play Now Plus ist
die zweite Schiene von Sony
Ericssons Musikstrategie,
neben dem „a la carte“-
Shop Play Now Arena. 
Aber auch für Orange bildet
Musik ein wichtiges Ele-
ment in der Unterneh-
mensphilosophie, wie CSO Sabine Bauer
erklärt: „Orange sah schon immer Musik
als eine strategische Möglichkeit. Musik-
Downloads sind besonders für die wich-
tige Zielgruppe der 19- bis 39-Jährigen in-
teressant, und dieses Paket kostet soviel
wie eine CD.“

Zwei Tarife

Womit wir schon bei einem der Hauptar-
gumente für Play Now Plus angelangt sind.
Orange bringt Play Now Plus mit zwei Ta-

rifen: Für 19 Euro/Monat erhalten die Be-
nutzer zusätzlich zum Dienst noch ein GB
Datenvolumen zum Surfen hinzu. Daneben
gibt es eine abgespeckte Version für 14
Euro/Monat, ohne Internet. In beiden Fällen
kostet Play Now Plus deutlich weniger als
eine CD. 
Die angebotene Musik kommt von den
vier großen sowie mehreren unabhän-
gigen Musik-Labels. Auch österreichische
Produktionen sind auf der Plattform ver-
treten. P.O.S.
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Parallel zum Handy kann sich der User
seine Musik-Stücke auch auf den PC

herunterladen.

Durch die Integration von Play Now Plus ins Menü
des Handys soll die Bedienung des Dienstes so
einfach wie möglich sein. 

Das W595 ist das erste
Handy mit Play Now
Plus in Österreich. 
Der Dienst ist vorerst
nur bei Orange zu 
erhalten.

Play Now Plus von Sony 
Ericsson und Orange
Pauschaldienst: Der Kunde hat unbe-
grenzten Zugriff auf den Shop von
Sony Ericsson mit drei Millionen Ti-
teln. Alle sechs Monate erhält er die
100 meist gehörten Songs DRM-frei
als Draufgabe. Diese bleiben dem
User auch nach Auslaufen des Pakets.

Format: AAC+ fürs Handy, WMA für
den PC

DRM: ja

Netzbetreiber: In Österreich wird Play
Now Plus vorerst exklusiv von Orange
angeboten.

Tarife: „Play Now Plus + Internet“ 
(19 Euro/Monat für unbegrenzten 
Zugriff auf den Play Now-Server sowie
1 GB Download) und „Play Now Plus“
(14 Euro/Monat mit unbegrenztem
Zugriff, kein Internet)

International: Österreich ist das
vierte Land nach Schweden, der
Schweiz und Singapur, in dem der
Musikdienst eingeführt wird. 

HINTERGRUNDHINTERGRUND



High Speed
Die nächste Generation des Mobilfunks
wird nun auch in Österreich eingeläutet.
Als erster Mobilfunkbetreiber hat jetzt
T-Mobile Austria gemeinsam mit dem
Hardware-Hersteller Huawei die neue
Technologie in Sachen Netztechnik pra-
xisnah erprobt: NGMN (Next Genera-
tion Mobile Mobile Networks) am Bei-
spiel von LTE (Long Term Evolution). 

So werden nun Datengeschwindig-
keiten von bis zu 150 Mbps auch in der
Alpenrepublik erstmals getestet. Ent-
sprechend stolz zeigt sich Robert Ch-
vátal, Vorsitzender der Geschäftslei-
tung von T-Mobile Austria: „Als Vor-
reiter auf dem Weg zu NGMN macht T-
Mobile mit diesem Show-case den er-
sten Schritt in Österreich bei der Erpro-
bung der zukünftigen Netztechnik. Wir
unterstreichen somit unseren An-
spruch, auch mit der nächsten Netzge-
neration unseren Kunden weiterhin
höchste Qualität und schnellste Breit-
bandverbindungen für das mobile In-
ternet zu bieten.“ Womit er auch gleich
die Vorherrschaft in Sachen Innovati-
onsstärke für den Netzbetreiber bean-
sprucht. Für den Showcase hat T-Mo-
bile in Kooperation  mit dem  Hardware-
Lieferanten Huawai zwei LTE-Mobil-
funkzellen im T-Center installiert. Mit
der neuen Technologie und den damit
verbundenen Bandbreiten können erst-
mals mehrere Anwendungen effektiv
parallel laufen. 

So wurde erstmals eine Geschwindig-
keit von über 130 Mbit über die Luft-
schnittstelle erreicht, während vier Mo-
dems gleichzeitig in einer Zelle einge-
bucht waren.

SHORTCUTSHORTCUT
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D
er Hersteller hat Mitte April sein er-
stes Handy auf der Basis des of-
fenen Betriebssystems vorgestellt.

Das Smartphone I7500 mit Full-Touch-
Screen ist für den mobilen Internetzugang
und Google-Services optimiert und bietet
dem User eine große Flexibilität für die in-
dividuelle Gestaltung.
„Samsung war eines der ersten Mitglieder
der Open Handset Alliance und ist deshalb
auch sehr bestrebt, das innovativste And-
roid-Handy auf den Markt zu bringen,“ so
JK Shin, Executive Vice President und Head
of Mobile Communication Divison Sam-
sung Electronics. 

Bei den technischen Features zeichnet sich
das Handy durch sein 3,2 Zoll großes Full-
Touch AMOLED-Display (Active Matrix
Organic Light Emitting Diode) aus. Ver-
bindung zum Netz wird über HSDPA und
WiFi sichergestellt, und auch bei der Mul-
timedia-Ausstattung gibt sich das I7500
keine Blöße. Zudem ist ein Speicher von
8GB bereits an Bord und kann bis 32 GB er-
weitert werden.
Der große Vorteil des Handys liegt aller-
dings in den integrierten Google-Services
wie Google Search, Google Maps, Gmail,
YouTube, Google Calendar und Google
Talk. Der integrierte GPS-Empfänger er-
laubt es, Google Maps-Funktionen wie My
Location, Google Latitude, Street View,
Local Search and Route Description be-
quem unterwegs zu nutzen. Das Samsung
I7500 ist voraussichtlich ab Juli 2009 in

Österreich erhältlich.

P.O.S.

Samsung

Androiden
Mit dem Betriebssystem Android sollen Handys so funktionsreich
und internetfähig wie Computer werden. Eine weitere Revolution 
in der Mobilfunkwelt also. Auch Samsung ist mittlerweile auf den
Android-Zug aufgesprungen: mit dem I7500.

Das Smartphone I7500 will das 
innovativste Android-Handy am
Markt sein. Außergewöhnlich ist vor
allem die Integration verschiedener
Services von Google.  Samsung i7500

✔ Display: 3,2 Zoll Full-Touch-
AMOLED-Display

✔ Verbindung: Mit HSDPA und WiFi

✔ Prozessor: Intel Atom 1,6 GHz

✔ Kamera: 5 Megapixel

✔ Besonderheiten: Das I7500 bril-
liert vor allem durch die inte-
grierten Google-Services wie
Google Search, Google Maps,
Gmail, YouTube, Google Calendar
und Google Talk.

✔  Verfügbarkeit: In Österreich ist
das Smartphone voraussichtlich
ab Juli 2009  erhältlich.

FACTSFACTS 
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Der Tarif-
Sommer wird heiß 

T-Mobile macht Roaming günstig

MY COMMUNITY 
Das Telefonbuch 
mit Mehrwert

tele.ring 
Handy-Extras 
vom Inder

Zusatzpakete,
die beim Sparen helfen
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2 SalesNews

Editorial

Finale

Noch 4 Wochen läuft das Quali-

fying für die TopSellers Schulungs-

reise. Belohnt werden die Besten 

der Besten. Und wie Sie auch in 

dieser Ausgabe sehen, gibt es 

viele Verkaufs argumente für 

T-Mobile und tele.ring – z.B.: mit 

MyCommunity kann der T-Mobile 

Kunde sehr einfach und sicher 

seine Kontakte verwalten. Mit den 

Roamingoptionen haben unsere 

Kunden ihre Telefonrechnung auch 

im Urlaub sicher im Griff.

Auch die Funktionen des tele.ring 

WAP-Portals können sich sehen 

lassen – und das zum gewohnt 

fairen Preis. 

Nutzen Sie die breite Palette und 

werden Sie zum TopSeller! Ich 

freue mich jetzt schon, Sie am 

Flughafen begrüßen zu dürfen.

Richard Parcer, 
Vice President 
Indirect Sales

Service für Kunden Service für Partner
Klax (Wertkarte): 0676/2030, Fax: 0676/2300
Privatkunden: 0676/2000, Fax: 0676/2300
Businesskunden: 0676/20333, Fax: 0676/20334
Comfort Line: 0900/300 700
Rufnummernauskunft: 118 676
Klax Ladeservice: 0676/2040

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

Anmeldeline: 0676/2002, Fax: 01/795 85-555
Partner Support: 01/795 85-6850, 
  Fax: 01/795 85-6544
Quick Online Hotline: 0676/2349-6969
E-Mail Support: vertrieb@t-mobile.at
Internet: http://partner.t-mobile.at
 http://www.t-mobile-businessworld.at
 http://www.t-mobile.at
Persönliches Service-Portal 
für KundInnen: www.t-mobile.at | Mein T-Mobile

In diesem Sinne wünsche ich Ihnen 

und Ihrer Familie einen heißen 

und auch erholsamen Sommer!

Kunden, die Wertkarten-Tarife benutzen, 
tun dies aus verschiedensten Gründen. Sie 
wollen keine monatlichen Rechnungen, sie 
telefonieren möglicherweise nicht so häufig, 
dass sich ein Vertragstarif „auszahlt“, oder 
sie sind einfach noch auf der Gehaltsliste 
der Eltern und bekommen die Telefonie-
Minuten als Taschengeld. 
T-Mobile bietet mit den unterschiedlichen 
Klax Tarifen auch im Prepaid-Segment für 
jeden den optimalen Urlaubs-Tarif an. 

Die besten Wertkarten-Tarife 
für den Urlaub – 

im In- und im Ausland

Mit Klax Holiday unbeschwert 
im Ausland telefonieren
Das Vorteilspaket für einen unbeschwerten 
Sommer gilt in 33 Ländern – darunter die 
beliebtesten Urlaubsdestinationen der 
Österreicher – und kann jederzeit mit einer 
einfachen SMS „holiday“ an die Nummer 
0676 / 2222 angemeldet werden. Wer sich 
erst im Urlaubsland dafür entscheidet, kann 
sich auch dann noch problemlos anmelden. 
Einfach die Länder-Kennung +43 bei der 
Anmelde-SMS vor die Nummer setzen.
Mit Klax Holiday, dem Roamingpaket, 
packen sich Klax Kunden ein praktisches 
Reise-Accessoire ein: Um nur 6 Euro 
 können 20 Auslandsminuten konsumiert 
werden. 30 Cent pro Minute für den Anruf 
nach Hause sind ungeschlagen. 
Übrigens: Die Zahl der noch verfügbaren 
Minuten kann jederzeit mit *115# abgefragt 
werden.

Optimal für den Urlaub in Österreich
Sparen ist derzeit „in“ und deshalb verwun-
dert es auch nicht, dass 55 Prozent der 
Österreicher ihren Urlaub heuer zu Hause 
verbringen wollen, wie das Institut für Frei-
zeit- und Tourismusforschung erhoben hat. 
Der Sommerurlaub in Österreich erlebt also 

Mit Klax durch 
den Sommer



Wie funktioniert die Option 
MyCommunity? Ganz einfach. Im Prinzip 
ist jeder Vertragskunde durch seine Telefon-
nummer und sein Kundenkennwort für 
den Dienst freigeschaltet. Einfach auf 
www.t-mobible.at/mycommunity gehen und 
auf den Button „Option buchen“ klicken. 
Es erfolgt eine Weiterleitung zu „Mein 
T-Mobile“, wo man sich zu „MyCommunity“ 
anmelden kann. Eine Anmeldung ist auch 
über SMS „MyC“ an die Nummer 0676 / 23 
666 möglich, und natürlich in jedem Shop.

Was kostet die Option MyCommunity? 
1,90 Euro pro Monat sind für einen sicheren 
und bequemen Datensafe ein fairer Preis.

Achtung: Noch wird MyCommunity nicht 
von allen Handy-Herstellern unterstützt. 
Auf Nokia- und SonyEricsson-Modellen ist 
die Option derzeit schon problemlos einzu-
setzen. Die komplette Liste aller unterstütz-
ten Geräte gibt es ebenfalls im Internet auf: 
www.t-mobile.at/mycommunity 
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Das Telefonbuch 
mit Mehrwert
Kontakte und Termine sicher 
verwalten mit MyCommunity 
von T-Mobile

21.000 Handys wurden im vergangenen 
Jahr in Österreich gestohlen, und das sind 
nur die Fälle, die bei der Polizei angezeigt 
wurden. Keine Frage, Handys sind ein be-
liebtes Diebesgut: praktisch, handlich und 
wertvoll. Was die Bestohlenen oft aber am 
meisten schmerzt, ist der Verlust ihrer Kon-
takte. Dutzende, manchmal sogar 100 oder 
200 Nummern sind mit einem Schlag weg.

Mit der Option „MyCommunity“ von 
T-Mobile können Vertragskunden ihre 
Kontakte nun sicher bei T-Mobile verwahren 
und haben jederzeit Zugriff auf ihr 
Adressbuch. 

Der neue Service hat gleich mehrere 
Vorteile: 

 Die Daten sind 100%ig sicher, denn die  
 Rechner im Rechenzentrum von T-Mobile  
 sind so sicher wie Fort Knox. 

 Die Verwaltung der Daten ist einfach und  
 von jedem Computer oder Smartphone  
 mit Internet-Anschluss aus möglich.
 Verwendet werden marktübliche 
 Standardprogramme wie Outlook. 
 Mit der Synchronisierung der Kontakte  
 und Termine wird das eigene Adressbuch
 aktuell gehalten.

 Sollte der Verlust oder Diebstahl des 
 Handys eintreten, sind die Daten als  
 Spiegelbild bei T-Mobile vorhanden und  
 können sofort auf ein neues Gerät 
 überspielt werden.

eine Renaissance, und wer einfach ins 
nächs te Bundesland übersiedelt, braucht 
auf seinen mobilen Internet-Anschluss 
nicht mehr zu verzichten, auch nicht als 
Wertkarten-Kunde. 

Der Klax Internet-Tarif vereint zwei Vorzüge: 
Das Internet und damit auch die E-Mails sind 
immer dort, wo der Kunde ist, gleichgültig ob 
er mit dem Notebook auf der Terrasse oder 
in einem der zahlreichen österreichischen 
Ferienhotels sitzt. Dazu gibt es die Sicherheit 
der vollen Kostenkontrolle, also keine mo-
natlichen Fixkosten und keine Bindungsfrist. 
Das Klax Internet Startpaket inkl. web’n’walk 
Stick III und 1 GB Datenvolumen gibt es 
schon um 59 Euro. Einfach anste cken und 
österreichweit lossurfen. Jedes weitere GB 
kostet nur 20 Euro. Das ist für Gelegenheits-
Nutzer richtig viel, wenn man bedenkt, dass 
eine durchschnittliche Mail selten mehr als 
50 Kilobyte hat, und sogar eine mit Urlaubs-
bildern selten mehr als ein paar Megabyte.  

SalesNews möchte die zwei beliebtesten 
Prepaid-Tarife für Sprachtelefonie noch ein-
mal in Erinnerung rufen, denn Klax  MyFaves 
und Klax NonStop gehen auf unterschiedli-
che Kommunikationsbedürfnisse mit maß-
geschneiderten Preismodellen ein.

Klax MyFaves: Der ideale Tarif für alle 
Teens, die am liebsten mit ihren fünf besten 
Freunden telefonieren – und das um nur 
1 Cent in alle Netze. Praktisch ist die Selbst-
verwaltung: Unter „Mein T-Mobile“ können 
die fünf Freunde selbst angelegt, gelöscht 
und geändert werden. Schließlich muss 
man Prioritäten setzen. MyFaves ist aber 
nicht bloß ein Tarif für Junge; MyFaves eig-
net sich auch für Junggebliebene, etwa die 
Großeltern, die sich einen günstigen Draht 
zu ihren fünf Lieben legen wollen.

Für alle, die lieber ins Festnetz telefonieren, 
ist Klax NonStop der passende Tarif. Alle Ge-
spräche ins Festnetz und Netz von T-Mobile 
kosten nach der zweiten Minute 0 Cent. Die 
Kosten für die ersten zwei Minuten belaufen 
sich auf nur 5 Cent pro Minute. Gespräche 
in alle anderen Netze kosten 20 Cent in der 
Minute. Und die SMS sind mit 10 Cent sehr 
günstig für einen Wertkarten-Tarif.

 
r
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Was man noch wissen muss: Auch bei so 
günstigen Tarifen fallen gewisse Handling-
Kosten an, vor allem in der Abwicklung mit 
ausländischen Partnernetzen. Bei Holiday 
Europa werden deshalb pro Gespräch ein-
malig 90 Cent verrechnet. Bei ankommen-
den Telefonaten werden nach 30 Minuten 
zusätzlich 90 Cent abgebucht, und nach der 
60. Minute 15 Cent pro Minute. Holiday 

T-Mobile Vertragskunden haben es gut. 
Wenn sie im Sommer schwitzen, dann nur 
aufgrund der Temperaturen. Fragen wie „In 
welcher Roaming-Zone bin ich?“ oder „Bin 
ich im billigsten Partnernetz?“ treiben ihnen 
keine Schweißperlen auf die Stirn, denn mit 
der Option Holiday Europa sind die Telefo-
nate im Ausland so günstig und einfach wie 
noch nie. 

Die Option Holiday Europa macht es 
möglich: In der gesamten EU sind T-Mobile 
Vertragskunden um 0 Cent erreichbar, zah-
len für passive Anrufe aus Österreich nichts. 
Bei Anrufen nach Österreich zahlt man als 
T-Mobile Kunde 25 Cent pro Minute, gleich-
gültig in welchem Partnernetz das Handy 
eingebucht ist. Einfacher geht’s nicht und 
einfacher war es auch noch nie. 
Die Option Holiday Europa gilt in der 
gesamten EU inkl. Island, Norwegen u. 
Liechtenstein, ohne Überseegebiete (Franz.-
Guyana, Guadeloupe, Martinique, Réunion, 
St. Barthélemy, St. Martin).

Wie kommt der Kunde zu Holiday 
Europa? Bei Neuanmeldungen wird die 
Option – für die keine monatliche Grund-
gebühr anfällt – automatisch angeboten. 
Bestandskunden mit Teamplay, Relax oder 
VPN Business-Tarifen können über die   
T-Mobile Serviceline 0676 / 2000 oder auf 
Mein T-Mobile unter „Mein Vertrag > Tarif-
optionen“ per kostenloser SMS mit  „Holiday 
Europa“ an +43/676/2333 sich und natür-
lich alle Partner anmelden. Aus dem Aus-
land kostet die Anmelde-SMS 25 Cent. 
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Holiday Europa

Telefonieren im Ausland: 
am besten mit der Option 
Holiday Europa von T-Mobile

HOLIDAY EUROPA
IM ÜBERBLICK W

W0 Euro Grundgebühr

 ein T-Mobile Leben lang

25 Cent* pro Min. 

 für abgehende Gespräche

0 Cent* pro Min. 

 für ankommende Gespräche

Plus 90 Cent pro Gespräch

Unabhängig vom Netz

In der gesamten EU

 plus Norwegen, 

 Island und Liechtenstein
*PLUS 90 CENT PRO GESPRÄCH. FÜR ANKOMMENDE GESPRÄCHE 
WERDEN NACH 30 MINUTEN ZUSÄTZLICH 90 CENT, NACH 60 MINUTEN 15 
CENT/MIN. VERRECHNET. GILT FÜR ALLE LÄNDER DER EU PLUS ISLAND, 
NORWEGEN U. LIECHTENSTEIN OHNE ÜBERSEEGEBIETE (FRANZ.-
GU YANA, GUADELOUPE, MARTINIQUE, REUNION, ST. BARTHELEMY, 
ST. MARTIN). AUSGENOMMEN SIND MEHRWERT-/NACHRICHTENDIENSTE 
SOWIE SONDER-/KURZRUFNUMMERN. TAKTUNG IN ALLE ZONEN 60/60.

Europa hat keine Bindefristen, die Option 
kann jederzeit an- bzw. abgemeldet werden.

Kleiner Tipp: Telefonieren Sie ruhig einmal 
länger. Holiday Europa zahlt sich nach 
wenigen Minuten richtig aus. Wiederholtes 
Probieren und Kurz-Telefonate zahlen sich 
ob der Einmalgebühr nicht aus.

Roaming Goodie: Option Holiday 30
Wer sich für seinen kurzen Urlaubstrip im 
Ausland ganz auf der sicheren Tarif-Seite 
fühlen möchte, kann die Option Holiday 30 
wählen und um 10 Euro ein Minutenpaket 
von 30 Minuten erwerben. Mit diesem Minu-
tenpaket lässt sich gemütlich mit den Lieben 
zu Hause plaudern, und das aus 36 Ländern 
in ganz Europa – auch aus Nicht-EU-Län-
dern wie Kroatien oder der Schweiz. Mit der 
Option Holiday 30 werden sogar Anrufe in 
bzw. aus den USA supergünstig.

Die Option Holiday 30 gilt im Aktionszeit-
raum von 1.7. bis 30.9.2009 und kann über 
die Webseite unter „Mein T-Mobile“ oder bei 
jedem Partner ein Mal pro Vertragskunde 
aktiviert werden. Nicht verbrauchte Minuten 
verfallen nach dem 30.9.2009.

Ab in den 
Süden 
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Ohne Handy geht gar nichts – nicht im 
Urlaub und schon gar nicht auf Geschäfts-
reise im Ausland. Es gibt genug Gründe, 
die Verbindung zu halten. Entweder um den 
Kollegen in Österreich von den letzten 
Meetings zu berichten oder um mit den 
Lieben zu Hause zu telefonieren. Mit den 
drei WorldClass Optionen von T-Mobile 

gibt es für jeden Bedarf die passende 
Option dazu. 

Die WorldClass Tarifoptionen von 
T-Mobile machen den Kopf frei für Gesprä-
che, weil über Minutenpreise nicht mehr 
nachgedacht werden muss. Um eine mo-
natliche Optionsgebühr wird ein Paket an 

Business Roaming

Freiminuten bzw. die Nutzung eines günsti-
gen Minutenpreises erworben. WorldClass 
gilt in allen 11 internationalen T-Mobile 
Ländern (inkl. der USA) sowie in 22 weiteren 
europäischen Partnerländern.
 
Achtung: Die günstigsten Tarife hat T-Mobile 
durch spezielle Verträge mit Mobilfunk-
anbietern im Ausland ausgehandelt. Im je-
weiligen Land ist jeweils nur ein Anbieter der 
„WorldClass“ Partner von T-Mobile. 
Die komplette Liste der Partnernetze, die in 
einem Land zur Verfügung stehen, erfahren 
Sie unter der T-Mobile Business Serviceline 
0676 / 20333 oder auf www.t-mobile.at.
Hier finden Sie die Partnernetze der Top-
Businessdestinationen Deutschland, Italien, 
USA, aber auch Infos zu attraktiven Urlaubs-
destinationen wie Kroatien.

Die WorldClass Tarifoptionen gelten für 
eine vertragliche Mindestdauer von 
6 Monaten.

WorldClass Network: 
Weltmeisterlicher Tarif
Neuer Roaming-Tarif für schlaue Rechner

Die drei WorldClass Optionen 
im Überblick:  

WorldClass Premium. 
Um 4,50 Euro monatliche Optionsge-
bühr kostet die Minute nach Österreich 
45 Cent. Perfekte Option für alle, die 
ihren Bedarf nicht wirklich abschätzen 
können und die flexibel bleiben wollen.

NEU ab Juli: WorldClass Network. 
Um 10 Euro wird ein Minutenpaket von 
100 Minuten erworben. Beim World-
Class Network telefonieren T-Mobile 
Austria Vertragskunden zu anderen 
T-Mobile Austria Kunden um 0 Cent pro 
Minute. Bei Anrufen aus und in andere 
Netze schlägt die Minute nur mit 
45 Cent zu Buche.

WorldClass 100. 
Um 29 Euro wird ein Minutenpaket 
von 100 Minuten erworben. Die ideale 
Op tion für genaue Kalkulierer, denn 
29 Cent pro aktiver Gesprächsminute 
sind ein mehr als fairer Preis.



Über 1,2 Millionen Österreicher schätzen 
die Vorzüge des mobilen Internets, und täg-
lich werden es mehr. Mit den kleinen, prak-
tischen Web-Sticks ist der Internet-Zugang 
immer genau dort, wo man ihn braucht. 
Im Büro, im Gartenhäuschen, in der 
Schule, bei den Eltern – kurz immer dort, 
wo Sie sind. Und für immer mehr Nutzer 
ersetzt das mobile Breitband den Festnetz-
Anschluss.  

Wer das mobile Internet von T-Mobile nutzt, 
hat es aus mehreren Gründen einfach: 
Es gibt gleich 4 Vertragstarife, die für die 
unterschiedlichen Bedürfnisse der Kunden 
maßgeschneidert wurden.   

SURF and G
Mobiles Breitband hat einen 
neuen Namen 
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Die beste Hardware von T-Mobile
 
Emporia Talk Premium
Das Emporia ist ein Handy, bei dem das Design-
Motto ganz klar „Keep it simple“ lautete. Ein Handy 
ohne Schnickschnack, das auf die für viele Benutzer 
wesentlichs te Funktion reduziert ist: das Telefonieren. 
Emporia Talk Premium ist ein so genanntes „Senioren-
Handy“ und in seinen Funktionen für diese Zielgruppe 
maßgeschneidert. Großes, kontrastreiches Display mit 
übergroßer Schriftanzeige, leicht zu bedienende große 
Tasten und dazu ein extralauter Lautsprecher.
Wer keine Vertragsbindung wünscht und die Kosten 
im Voraus abschätzen können will, kann das Emporia 
Talk Premium mit sämtlichen Klax-Tarifen kombinieren. 
 Emporia ist eine österreichische Marke.

Sony Ericsson W705: 
Pink Edition
Beim Sony Ericsson W705 dreht sich 
schon normalerweise alles um Musik – 
jetzt gibt es das beliebte Handy zudem 
noch in einer limitierten PINK-Edition. Das 
Besondere dabei: Wer das Gerät erwirbt, 
erhält einen Gutschein für den Gratis-Down-
load des Albums „Funhouse“ der Sängerin 

Pink. Generell wartet das stylische 
Gerät mit einer hervorragenden 
Audio-Ausstattung und überzeu-

gender Soundqualität auf.
Extravagantes Feature: Der Nutzer kann beim Audioplayer 
dank ShakeControl einen Titel vor- oder zurückspringen, 
indem er das Handy schüttelt. Damit auch genug Titel auf 
dem Handy gespeichert werden können, ist im Lieferum-
fang eine 4GB-Speicherkarte enthalten (ca 4.000 Songs).

Das Nokia 5630 Xpress Music 
bietet umfangreiche Enter tainmentfunktionen zum schnel-
len und mühelosen Wiedergeben von Musik, spezielle 
Tasten ermöglichen den direkten Zugriff auf die Unterhal-
tungsfunktionen. Die beiliegende 4 GB große Speicher-
karte des Nokia lässt sich per optional erhält-
licher microSD-Speicherkarte um 
16 GB erweitern. Unterstützt werden 
alle gängigen Musikformate. 
Ein 3,5-mm-AV-Anschluss erlaubt das 
Anschließen von handels-
üblichen Kopfhörern. Die 
stimmenbasierte Nokia „Say 
and Play“-Funktion ermöglicht 
müheloses Starten eines Songs 
durch Aussprechen des Namens 
eines Interpreten oder Musiktitels.A
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Mobile Internet

Emporia Talk Premium

Höhe: 125 mm

Breite: 54 mm

Tiefe: 16 mm

Gewicht: 110 g

Sprechzeit:

ca. 150 Minuten

Stand-by: ca. 210 Std.

Preis: ab 0 Euro*

Sony Ericsson W705

Höhe: 95 mm

Breite: 48 mm

Tiefe: 14 mm

Gewicht: 98 g

Musikwiedergabe:

bis 20 Std.

Sprechzeit:

ca. 600 Minuten

Stand-by: ca. 400 Std.

Preis: ab 0 Euro*

Nokia 5630

Xpress Music

Höhe: 112 mm

Breite: 46 mm

Tiefe: 12 mm

Gewicht: 83 g

Musikwiedergabe:

bis 25 Std.

Sprechzeit:

bis zu 420 Minuten

Stand-by: ca. 400 Std.

Preis: ab 0 Euro*
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Die Surf-Familie stellt sich vor:
Surf-Easy. Ist der ideale Einsteiger-Tarif für 
Nutzer, die ein durchschnittliches Kommu-
nikationsaufkommen haben. Ein paar Mails 
da, ein bisschen Chatten dort und dann 
noch ein paar Bilder versenden. Für den Ge-
legenheitsnutzer ist 1 Gigabyte eine Menge 
an Daten und 10 Euro ein guter Startpreis in 
die mobile Welt von T-Mobile.

Surf-Smart. Ist perfekt für alle, 
die ihre tägliche Dosis 
mobiles Breitband 
brauchen. Das 
sind Nutzer, die 
einfach immer wissen 

d GO 
 

wollen, was los ist – sei es im Job oder bei 
ihren Freunden. Volle 6 Gigabyte pro Monat 
kosten hier nur 15 Euro.  

Surf-Extreme. Für die Schwerarbeiter im In-
ternet oder die privaten Power-Nutzer, für die 
das Netz auch Spielwiese ist, gibt es eigent-
lich keine Alternative zum „großen Bruder“ 
Extreme. 15 Gigabyte wollen erst einmal 
verbraucht sein. Um 25 Euro monatliche 
Grundgebühr ist der Extreme natürlich der 
beste Tarif im Preis-Leistungs-Verhältnis. 
Das einzelne Gigabyte kommt nur auf 
rund 1,6 Euro.  

Surf-Young. Der Benjamin unter den mo-
bilen Breitband-Tarifen ist für alle Kunden, 
die das 27. Lebensjahr noch nicht vollendet 
haben. Kurz, das perfekte Offer für Schüler 
und Studenten. Und das zu einem Taschen- 
bzw. Studiengeld-verträglichen Tarif: 12 
Gigabyte kostet nur 15 Euro pro Monat. Vom 
Preis-Leis tungs-Verhältnis mit 1,25 Euro pro 
Gigabyte definitiv der „Coolste“ unter den 
SURFern, aber halt ein exklusives Goodie für 
die junge Generation. Ein Bonus gilt aber für 
alle SURF-Tarife: Sollte die monatliche Min-
destvertragsmenge tatsächlich überschritten 
werden, räumt T-Mobile den Kunden einen 
kostenlosen Datenpuffer von 500 Megabyte 
ein. Wer noch immer mehr braucht, zahlt 
in allen vier SURF-Tarifen 10 Cent für jeden 
zusätzlichen Megabyte.  

Kleiner Tipp: Die jeweiligen Verbrauchsstän-
de können tagesaktuell über „Mein 
T-Mobile“ kontrolliert werden. 

Brauchen Sie noch Hardware? 
T-Mobile hat mittlerweile eine komplette 
Kollektion an Web-Sticks. Der klassische 
web’n’walk-Stick ist perfekt für Einsteiger 
und bietet Surfgeschwindigkeiten mit bis zu 
7,2 Megabit pro Sekunde. Ab 0 Euro. Wer 
beim Datenversand noch schneller sein 
möchte, kann zur web’n’walk-Box compact 

greifen. Ab 0 Euro. Und wer sei-
nen mobilen Internet-Anschluss 

mit Familie oder Freunden 
teilen möchte, greift am 

besten zum web’n’walk-
WLAN Router und „ver-

sorgt“ gleich alle mit. 
Ab 79 Euro.

So beeindruckend wie die coole Atmosphäre 
des T-Mobile Hauptquartiers am Wiener Renn-
weg waren auch die Inhalte der Trainings-Work-
shops für die Niedermeyer-Mitarbeiter der Re-
gion Ost, die am 24.und 25. März und am 1. und 
2. April dort stattfanden. Gerade in der extrem 
dynamischen Mobilfunk-Branche ist das Wissen 
um Tarife, Produkte und Technologien schnell 
nicht mehr aktuell, deswegen ist permanente 
Information auch für Verkäufer, die schon jahre-
lang im Geschäft sind, tägliche Verpflichtung. 

Die Verkaufsprofis spitzten schon beim allge-
meinen Einführungsteil die Ohren. Wie sind 
T-Mobile und tele.ring positioniert? Wie sieht der 
Markt aus? Ebenso wichtig für ein erfolgreiches 
Verkaufsgespräch ist die genaue Kenntnis der 
Geräte, nur so kann der Verkäufer ganz gezielt 
auf Kundenbedürfnisse eingehen und den indi-
viduellen Nutzen für jeden Kunden hervorheben. 
Gerade das T-Mobile G1 war eine der Aufsehen 
erregends ten und innovativsten Produkteinfüh-
rungen der letzten Zeit und – ehrlich – ein echter 
Erfolg, aber auch andere Smartphones wie das 
iPhone oder ein Asus Netbook sind beratungs-
intensiver als herkömmliche Geräte. Die Fülle an 
Funktionen will gut erklärt sein. Deshalb wurde 
beim iPhone- & G1-Training in den jeweiligen 
Shops (AppStore) eingekauft und down-
geloaded, was das Zeug hielt.

Dass sich nicht nur die Handys permanent 
ändern, sondern auch das Netz weitere Ent-
wicklungsschritte machen wird, wurde im Tech-
nik-Workshop „Wir bauen ein Mobilfunknetz“ 
anschaulich gemacht. Technisches Fachwis-
sen – von Antennenfunktionalitäten bis hin zu 
neuen Zukunftstechnologien wie LTE – ist für 
einen guten Verkäufer unerlässlich. 
Das Feedback der Teilnehmer auf den halbtägi-
gen Kurztrips war sehr positiv. Warum? Weil in 
intensiven und informativen Workshops beste-
hendes Wissen aufgefrischt bzw. neues erwor-
ben werden konnte. Und die T-Mobile Profis mit 
Fragen löchern zu können ist einfach cool. 

Training im 
T-Center
Niedermeyer-Mitarbeiter auf 
Kurzbesuch bei T-Mobile



einige Extras gibt, die den Style-Faktor oder 
Informations-Charakter des Handys ordent-
lich heben.  

Über die Startseite am Handy-Portal (wap.
telering.at) tut sich für tele.ring Kunden eine 
spannende mobile Welt auf, die Frage ist 

nur, wo sich die Kunden „zu Hause“ füh-
len. Auf tele.ring Handyfun gibt es Klin-
geltöne und Videodownloads, also alles, 
was das eigene Handy einzigartig macht. 

Für die Informationsjunkies ist das 
Nachrichtenportal genau das Richtige: die 
wichtigsten Schlagzeilen auch unterwegs 
verfolgen, Wetterberichte checken oder ein-
fach ein paar TV-Clips ansehen. 

Traditionell sehr beliebt ist die Sport-
 Ecke: Kein wichtiges Event geht 

hier ungesehen und unkom-
mentiert vorbei.  

Web 2.0 bei tele.ring: 
Was bei den eigenen 
Freunden auf Facebook 
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tele.ring

Handy-Extras vom Inder
Das mobile Internet-Portal von tele.ring  

abgeht, können tele.ring Kunden live und 
mobil mitverfolgen. Ein schneller Chat ist 
immer drin. 

Was fehlt noch? Richtig! Das Entertain-
ment für die Großen. Wer über 16 bzw. 
18 ist, darf sich im Erotikbereich an täglich 
aktuellen Bildern und Videos erfreuen.  

tele.ring hält seine Kunden am Laufen-
den: Mit SMS- und MMS-Abos werden die 
Informationen, die wichtig sind, auf das 
Handy geschickt – für den einen ist es das 
Tageshoroskop, für den anderen sind es die 
neuesten Sportergebnisse.  

Tipp: Sie finden das WAP-Portal von 
tele.ring nicht? Kein Problem: Einfach 
eine SMS mit „Portal“ an die Nummer 
0650 50 50 50 schicken.

Mobile Mail mit dem Inder. 
tele.ring schickt seinen Kunden die E-Mails 
auf das Handy-Display. Im WAP-Portal findet 
sich unter dem Menüpunkt „Community & 
Mail“ die Möglichkeit, mit wenigen Klicks 
sein E-Mail-Konto einzurichten und dort 
die Mails von gängigen Freemail-Accounts 
(yahoo, gmx, etc.) oder seinem lokalen 
 Internet-Provider zu empfangen.  
Wer umgehend informiert sein will, 
was in seinem Postfach so landet, kann sich 
über SMS von eingegangenen Mails 
informieren lassen.   

                           Voll.Net: Der perfekte Einstieg 
in die mobile Internet-Welt von tele.ring: 
Um 5 Euro Grundgebühr pro Monat können 
100 Megabyte Daten verbraucht werden. 
Und die braucht man durchaus fürs Surfen, 
Mailen und Downloaden. Und für alle Down-
load-Freaks, die noch mehr wollen, gibt’s 
jetzt auch ein großes Voll.Net-Paket mit 1GB 
 Datenvolumen um nur 7 Euro monatlich.

                                   SMS-Pakete: Wer gerne 
und oft SMS verschickt, sollte jedenfalls über 
einen Paket-Tarif nachdenken. Ab 5 Euro gibt 
es 100 SMS im Paket. Für alle, die sich zu 

Zusatzpakete, die beim Sparen helfen
den Heavy Usern zählen, gibt es das Große 
SMS-Paket um 10 Euro monatlich mit sage 
und schreibe 1.000 SMS. Wer auch seine 
Freunde im Ausland über den eigenen 
SMS-Kurznachrichtendienst am Laufenden 
halten will, investiert noch 2 Euro mehr und 
hat die 1.000 SMS auch für das Ausland.  

                                         Auslandstelefonie: 
Wer regelmäßig in ausgewählte Nachbar-
länder telefoniert, ist gut beraten, seinen 
tele.ring Tarif mit einem Auslandspaket zu 
kombinieren. Alle Pakete kosten 2 Euro mo-
natlich. Mit dem „EU-Plus-Paket“ kosten die 

Gespräche in EU-Länder, Schweiz, Liech-
tenstein, Norwegen und Island einheitlich 
15 Cent die Minute. Ein eigenes Paket gibt 
es für die Türkei: Gespräche werden mit 
10 Cent in der Minute vergebührt. Im „SO-
Europa“-Paket sind die Länder Bos nien-
 Herzegowina, Serbien, Kroatien, Monte-
negro, Mazedonien, Albanien und der 
Kosovo dabei und alle Gespräche kosten 
einheitlich 20 Cent die Minute.

Tipp: Die günstigen Auslands-Minutenprei-
se gelten sowohl für das Festnetz als auch 
für Mobilanschlüsse.   

Die Mission des Inders ist bekannt. Güns-
tige Tarife für smarte Rechner. Weniger 
bekannt ist, dass es zu diesen Tarifen noch 
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uletzt hat sich einiges im Bereich
mCommerce getan: Gleich drei
Branchen-Schwergewichte haben

im Mai ihr Online-Angebot kräftig aufge-
fettet: Die Mobilkom hat ihr mCommerce-
Angebot auf der Vodafone live!-Plattform
bereits am 7. Mai freigeschaltet. Nokia wie-
derum hat am 26. Mai mit dem Ovi Store
die lang angekündigte Online-Plattform
ins Netz gestellt, und T-Mobile hat einen
Tag zuvor zur „Music mania“ für seine
Musik-Plattform Mobile Jukebox aufge-
rufen.

Nokia für 50 Millionen

Mit dem Ovi Store zieht Nokia mit dem
Online-Angebot von Apple gleich. Aller-
dings sind 50 Nokia-Modelle mit dem Shop
kompatibel, womit nach Berechnung No-

kias rund 50 Millionen Nokia-User zu den
potenziellen Kunden zählen. 
„Der Markt hat es im vergangenen Jahr
eindeutig gezeigt, die Kunden haben ein
immer größeres Interesse daran, einfach
zu neuen Applikationen für ihr Handy zu
gelangen. Mit dem Ovi Store muss man
sich nicht zuerst mit irgendwelchen File-
Formaten herumschlagen, und man braucht
auch keinen PC“, erklärt Martin-Hannes
Giesswein, Head of Go to Market Nokia
Alps and CE. „Der Ovi Store erkennt von
sich aus das Gerät des Kunden und bietet
die entsprechenden Applikationen an.“  
Der Ovi Store fasst auch bereits existie-
rende Nokia-Dienste nach dem Prinzip eines
One-Stop-Shops zusammen. Erreichbar ist
der Shop mit Handy-Browser oder dem PC
unter store.ovi.com. Derzeit stehen rund
20.000, zum Teil kostenlose Anwendungen

zur Verfügung, mit denen die Benutzer ihre
Mobiltelefone weiter personalisieren
können. Neben Applikationen sind unter
anderem auch Spiele, Videos, Podcasts
sowie standortbezogene Dienste auf dem
Ovi Store verfügbar. 
Die Bezahlung über die Mobilfunkrech-
nung funktioniert allerdings erst in wenigen
Staaten. Wann dies auch in Österreich mög-
lich sein wird, steht noch nicht fest. 

Mobilkom mit eigenem Shop 

Auch die Mobilkom hat auf ihrem Handy-
Portal Vodafone live! einen eigenen Shop
eingerichtet. „International zeichnet sich
ein Trend zu Application-Stores ab, die Her-
steller von Handy-Betriebssystemen an-
bieten“, erklärt Dr. Reinhard Zuba, Be-
reichsleiter Marketing der Mobilkom, zum

Mobil Online-Shoppen
entwickelt sich zum

neuen Trend

Im Mai haben gleich drei
Branchen-Schwergewichte

neue Online-Shops eröffnet:
Nokia und Mobilkom haben

ihre Application Stores aufge-
sperrt und T-Mobile hat seine

„Mobile Jukebox“ 
attraktiver gestaltet. Ein Zei-
chen für die zunehmende Be-

deutung dieser Angebote.

mCommerce kommt
jetzt in Schwung

Z

Mit dem Ovi
Store hat
Nokia seine
Angebote für
Anwendungen,
Content und
Spiele unter
einem Dach
zusammenge-
fasst. Der
„One-Stop-
Shop“  bietet
Benutzern
damit einen
bequemen Zu-
gang zu Appli-
kationen zur
Personalisie-
rung ihres
Handys.



mCommerce kommt jetzt in Schwung
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Start des Mobilkom-Shops. „Handy-An-
wendungen werden immer beliebter, und
es ist uns besonders wichtig, dass unsere
Kunden Zugriff mit ihrem Handy auf ein
breites Angebot von nützlichen und un-
terhaltsamen Handy-Anwendungen
haben.“
Die Anwendungen aus dem Shop der Mo-
bilkom im Vodafone live!-Portal unter-
stützen mehr als 100 Handy-Modelle. Die
Angebotspalette reicht von Fun-Applika-
tionen bis zum Gedächtnis- oder Fitness-
trainer, wobei die Preise für die Handy-An-

wendungen zwischen Null und maximal
fünf Euro liegen. 

Einstiegshilfe per SMS

Der Einstieg in den Mobilkom-Shop erfolgt
entweder über das Vl!-Portal oder direkt.

Den notwendigen Link dazu kann man 
per SMS mit dem Text „ANW“ über
0664/6606060 anfordern. Für Kunden mit
A1-Paket ist das Surfen auf  Vodafone live!
und  der Datenverkehr für den Download
der Anwendungen kostenlos.

Kopieren, kopieren, kopieren ...

Zum fünften Geburtstag seiner Musik-
plattform „Mobile Jukebox“ hat T-Mobile
mehrere neue Angebote gelauncht, um
den Verkauf hier kräftig anzukurbeln. 

So sind seit An-
fang Juni laut
dem Mobilfunk-
betreiber alle
Songs – und hier
sprechen wir
von einer Aus-
wahl aus zwei
MIllionen Lie-
dern – ohne Ko-
pierschutz direkt
aufs Handy her-
unterladbar – sie
können damit
auf mehreren
Geräten ver-
wendet oder
auch auf CD ge-
brannt werden. 

Für Neukunden gibt es ein zusätzliches
Zuckerl: Sie erhalten bei der Anmeldung
eines T-Mobile-Vertrags 50 Songs ihrer
Wahl kostenlos in voller Länge zum Do-
wnload. P.O.S.

Die Mobilkom
bietet ihren
Kunden eben-
falls ein breites
Spektrum an
Handy-Anwen-
dungen – ange-
fangen von Fun-
Anwendungen
bis hin zu 
Gedächtnis-
und Fitness-
Trainer.

T-Mobile führt zwei Argumente an: Zwei MIllionen Songs 
zur Auswahl – und seit Anfang Juni ohne Kopierschutz. Für 
Neukunden gibt’s 50 Songs gratis.

Sonne fürs Handy
Wer regelmäßig sein Ladegerät vergisst
oder sein Handy gleich von der Steck-
dose unabhängig machen will, kann
nun auf eine neue Entwicklung von
Sharp hoffen. Der japanische Elek-
tronik-Hersteller hat nach eigenen An-
gaben das dünnste Solarmodul für Mo-
bilgeräte vorgestellt. Das „LR0GC02“
ist nur 0,8 Millimeter dick.

Das Modul LR0GC02 besteht aus poly-
kristallinem Silizium und misst 67,5
mal 41 Millimeter. Die abgegebene Lei-
stung beträgt laut dem japanischen Un-
ternehmen bis zu 300 Milliwatt bei einer
Ausgangsspannung von 4,5 Volt. 

Gedacht ist das Solarmodul als unter-
stützendes System zur Stromversor-
gung von mobilen Endgeräten, die
somit energiesparender werden. 

Sharp zufolge kann die Anordnung der
Elektroden an die Anforderungen von
Geräteherstellern angepasst werden,
was eine erhöhte Flexibilität im Design
von Mobilgeräten verspricht. 

Erste Muster werden bereits zu einem
Preis von knapp 23 Euro ausgeliefert.
Die Massenfertigung des Moduls will
Sharp dann mit Juli aufnehmen. 

Das Unternehmen ist im Bereich der
Solar-Handys einer der Vorreiter auf
dem Weltmarkt. In Japan steht das
SH002 des Konzerns, das erste wasser-
feste Solar-Handy der Welt, kurz vor
dem Launch. Ob das Gerät auch in
Europa auf den Markt kommt, hängt 
allerdings vor allem auch vom Echo auf
der kommenden IFA im September
dieses Jahres ab. Das Solarpanel in
diesem Mobiltelefon ist von der
Bauhöhe allerdings noch etwas stärker
als die jüngste Neuentwicklung des 
japanischen Konzerns. 

SHORTCUTSHORTCUT



roßfläche, Netzbetreiber, Fach-
handel – LG Electronics will
nicht auf eine dieser Ver-

triebssäulen verzichten – wobei jetzt der
Fokus beim EFH liegt. Denn Gunther Hartl,
Director Sales & Marketing, Mobile Com-
munication Austria, Switzerland & Slovenia,
sowie Thomas Fritz, Key Account Manager
Mobile Communications, wissen, dass es
hier Nachholbedarf gibt.
„Traditionellerweise sind wir  im EFH nicht
so stark wie in der Großfläche. Dort ist das
Vertrauen in unsere Geräte größer. Auch
bei den im Fachhandel starken Netzbe-
treibern sind wir noch nicht so vertreten,
wie wir uns das wünschen. Das ändert sich

durch unsere Erfolge bei den Netzbetrei-
bern, aber das wird allein nicht reichen“,
so Hartl. „Die Beziehung zum FH muss erst
aufgebaut werden, denn wir wollen beide
Seiten des Marktes bearbeiten. Das werden
wir auch mit entsprechenden Aktionen un-
terstreichen.“ 

Das Shopconsultant-Team

Ein erster Schritt dazu war die Aufstellung
eines eigenen Shopconsultant-Teams, das
den Fachhandel regelmäßig betreuen soll.
Daneben sind für dieses Jahr einige wei-
tere Maßnahmen geplant: Dazu gehört
eine Roadshow im zweiten Halbjahr sowie

ein umfassendes Trainingsangebot für den
Fachhandel. Eine eigene Akademie nach
dem Vorbild anderer Handyhersteller wird
es allerdings noch nicht geben. 
Vor allem mit dem Angebot der Vorort-Be-
treuung wollen Hartl und Fritz auch die
„Hemmschwelle“ gegenüber LG senken,
die vielleicht aus der Historie noch besteht. 
„Dazu gehört auch, dass wir dem Handel
die notwendigen Informationen zu den
Produkten zukommen lassen. Der Ver-
käufer soll damit das ,Feeling’ bekommen,
er kann unsere Handy problemlos ver-
kaufen“, so Hartl. „Das ist besonders wichtig
für uns auch in Hinblick auf Platzierung
sowie das Empfehlungsverhalten am POS.“

Plädoyer an den EFH

LG Electronics war mit
seinen Handys bislang vor

allem in der Großfläche
und bei den Netzbetrei-

bern zu finden. Jetzt geht
der Handyhersteller

daran, auch den Fach-
handel zu erobern. Dazu

hat LG unter anderem ein
eigenes Team von Shop-
consultants aufgestellt.

Vorrangiges Ziel: Das
Image zu korrigieren und

Händler wie Verkäufer von
der Qualität zu über-

zeugen. Schließlich seien
die Mobiltelefone … 

… besser als ihr Ruf
G

Die Aufgaben des Shopconsultant-Teams Hannes Mader (OÖ, Sbg, Tirol, Vbg), 
Stephan Swoboda (NÖ, Wien, nördl. Bgld) und Werner Ertl   (Ktn, Stmk, südl. Bgld)
gehen über jene des klassischen Außendienstes hinaus. Das Vertrauen in die Marke
muss beim Fachhandel erst aufgebaut werden.
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... besser als ihr Ruf
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Auch sollen so eventuelle Bedenken von
Seiten des Fachhandels über die Qualität
der LG-Handys ausgeräumt werden, die
noch aus der Vergangenheit herrühren.
Denn gerade hier habe der koreanische
Handyhersteller in den vergangenen Jahren
große Fortschritte erzielt. 

Preis-Leistung stimmt

„Wir können wirklich ein ausgezeichnetes
Preis/Leistungsverhältnis vorweisen und
haben die Produktqualität entscheidend
verbessert“, erklärt deswegen Hartl auch
selbstbewusst. Allerdingst müsste das noch
im EFH transportiert werden, um die be-
stehenden Altlasten wegzuräumen. 
Damit sind aber auch die Fundamente für
einen stärkeren Marktauftritt gelegt. In der
derzeitigen Situation sehen die LG-Ma-
nager vor allem in zwei Marktsegmenten
großes Potenzial: bei Touchscreen-Geräten
sowie im Fashion-Bereich. Hier will Hartl
dieses Jahr auch den Schwerpunkt von LG
in Österreich legen. 
„Indem wir uns auf die viel versprechenden
Bereiche ,Fashion’ und ,Touch’ konzen-
trieren, lässt sich auch etwas bewegen. Wir
können nicht der bekannteste Hersteller
sein, aber hier haben wir ein großes Poten-
zial, auch wenn wir nicht über das größte

Budget verfügen“, beschreibt Hartl die LG-
Strategie. „Denn mit diesen beiden Pro-
duktgruppen adressieren wir an die junge
Zielgruppe und können zugleich vom EFH
eingeordnet werden. In die Breite können
wir dann in den kommenden Jahren gehen.“

Smartphone-Boom

Dabei profitiert LG mit seinen Modellen
wie dem LG Arena oder dem LG Cookie
vom derzeitigen Smartphone-Boom, den
LG mit seinen Touchscreen-Modellen per-
fekt bedient. 
„Hier haben wir offensichtlich wirklich den
Zeitgeist getroffen. Das Cookie fließt zB in
höheren Stückzahlen, als wir es uns selbst
erwartet haben.“
Und diese Position soll weiter ausgebaut
werden. Für das zweite Halbjahr habe der
Hersteller laut Hartl jedenfalls einige Geräte
in der Pipeline, die eine besonders „reiche
Internet-Erfahrung“ bieten sollen. Und
auch ein LG-Handy mit einem Android-Be-
triebssystem könnte noch 2009 verwirk-
licht werden. Einen dazupassenden eigenen
Application-Store werde es aber nur
„schaumgebremst“ und in Abstimmung
mit den Netzbetreibern geben.
Mit diesem Line-up im Rücken hat sich LG
jedenfalls ein hohes Ziel für dieses Jahr ge-

setzt. Die Wirtschaftskrise wird bei dieser
Expansion  nicht als Hemmschuh gesehen
– im Gegenteil. „Jetzt ist der Moment zum
Gasgeben und um Marktanteile zu ge-
winnen. Zehn Prozent Marktanteil im vierten
Quartal sind dabei zwar ambitioniert, aber
durchaus realistisch. Dafür haben wir auch
entsprechende Mittel bereitgestellt“, wie
der LG-Manager versichert. 
Marketingtechnisch will man jedenfalls
noch sehr laut werden dieses Jahr, sowohl
rund um die Sommerferien im Hinblick auf
die jugendliche Zielgruppe, als auch im
vierten Quartal, was das Thema Fashion
betrifft.

Starker POS-Auftritt

Verstärkt werden soll dazu auch der Auf-
tritt am POS, wie Fritz versichert. Dazu will
man auch dem Handel einiges an Material
zur Verfügung stellen. Derzeit sei man noch
dabei, das Interesse im EFH abzutesten.
Neben klassischem POS-Material sind dazu
auch eigene Demo-Spots angedacht, wo
sich die Kunden mit den Produkten von LG
vertraut machen können. 
Ebenfalls überlegt werden kleinere Re-
gallösungen für jeweils sechs bis sieben
Handys. „Das sollte natürlich in Relation
zum Umsatz stehen, aber bei einigen  Fach-
handelspartnern kann ich mir das durchaus
vorstellen“, so Fritz. Der Launch ist für Juni
geplant.

Gunther Hartl, Director Sales & Marketing, Mobile Communication Austria, 
Switzerland & Slovenia, und Key Account Manager Thomas Fritz peilen für 
das vierte Quartal zehn Prozent Marktanteil an.

Mit dem LG Cookie haben die 
Koreaner den Geschmack getroffen.

P.O.S.
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M
it der Exklusiv-Distribution von
Toshiba in der DACH-Region
hat AKL einen großen Fisch an

Land gezogen. Schließlich hat der Name
des japanischen Hightech-Unternehmens
in der IT-affinen Welt der Mobilkommuni-
kation einen guten Klang. Dies kann nun
auch das AKL-Führungsduo, GF Wolfgang
Atzinger und VL Kurt Dojaczek, bestätigen. 

Interessanter Brand

„Der Brand ist interessant. Egal, ob wir zu
Händlern oder CEOs von Netzbetreibern
gekommen sind, überall waren unsere Ge-
sprächspartner begeistert“, so Atzinger.
„Toshiba ist Marktführer bei Notebooks. Da
sind Handys ein verwandtes Thema und die
Technologie wächst ja auch immer weiter
zusammen. Deswegen traut man Toshiba

ja auch einiges zu.“ Dieses Notebook-Know-
how spiegelt sich auch beim angekündigten
TG01 wider, wie Atzinger und Dojaczek be-
tonen. Mit seinem großen Toucscreen und
leistungsfähigen 1 GHz-Prozessor könnte
sich das Gerät jedenfalls perfekt auf dem
Smartphone-Markt einfügen. Mit der Ankün-
digung des jüngsten Hightech-Teils hat das
japanische Unternehmen jedenfalls große
Erwartungen im Handel und bei den Be-
treibern geweckt. Vor dem Österreich-Launch
des Geräts wollen Atzinger und Dojaczek
aber den Boden weiter aufbereiten. Denn
die Palette von Toshiba umfasst noch einige
weitere interessante Produkte, die ihrer Ein-
schätzung nach für den EFH viele zusätz-
liche Chancen bieten. „Wir wollen gezielt
Produkte bringen, mit denen wir uns am
Markt abgrenzen können – entweder bei
den Features oder beim Preis“, erklärt Do-

jaczek die Strategie von AKL. „Das TG01
wird hier einzigartig sein. Aber man darf
nicht warten, bis dieses Modell da ist. Der
Einstieg erfolgt jetzt!“

Alternative im 
Business-Sektor

Derzeit hat AKL drei Toshiba-Geräte im Port-
folio. Aufgrund ihrer Features und Positio-
nierung sehen Atzinger und Dojaczek das
Touchscreen-Handy G810 und das G450 für
den EFH als besonders interessant an. Das
G810 wird von AKL derzeit bereits als freies
Handy angeboten. Daneben befindet sich
das Modell bei mehreren Netzbetreibern im
Test. Als Windows-Mobile-Gerät will AKL
dieses Handy als eine Alternative zu den Bu-
siness-Modellen anderer Anbieter aus Fern-
ost positionieren.  Vollkommen neue Mög-
lichkeiten eröffnet das G450, eine Kreuzung
aus HSDPA-Modem und Mini-Mobiltelefon
mit dem Formfaktor eines USB-Sticks. Dieses
Handy allerdings benötigt für seinen Erfolg
eine spezielle Tarifkombination. An einem
entsprechenden Angebot mit einem Netz-
betreiber werde noch gearbeitet, wie 
Atzinger andeutet.

Für AKL-GF
Wolfgang 
Atzinger
und VL Kurt
Dojaczek gilt
es jetzt vor
allem, den
Markt für 
Toshiba auf-
zubereiten

An der Grenze zum Subnotebook.
Das TG01 von Toshiba hat bei
seiner Vorstellung einige Erwar-
tungen geweckt. Das Handy soll vor
allem mit seinem leistungsfähigen
Prozessor sowie großen Touch-
screen punkten. 

Der nächste Newcomer klopft an – AKL setzt auf Toshiba

„Der Einstieg 
erfolgt jetzt“ 
Mit dem TG01 hat Toshiba ein viel versprechendes Handy vorge-
stellt. Bevor dieses jedoch in Österreich in den Handel kommt, muss
zuerst noch der Markt für diesen Brand aufgebaut werden. Diese
Aufgabe fällt an AKL. 



ei den neuen Mobiltelefonen
geht es um die vollständige
Verschmelzung von Enter-

tainment und Kommunikation in einem
Gehäuse. Und während Geräte zwar eine
eindeutige Ausrichtung wie Gaming oder
Multimedia haben, so soll der Kunde den-
noch für einen Schwerpunkt in einem Be-
reich keine Abstriche bei der restlichen Aus-
stattung in Kauf nehmen müssen. Gleich-
zeitig stellen diese Mobiltelefone aber auch
eine Weiterentwicklung der Feature-Phones
dar, mit denen Sony Ericsson in den ver-
gangenen Jahren so erfolgreich war. Ent-
sprechend optimistisch zeigt man sich beim
Handybauer. „Zwar wird 2009 noch sehr
herausfordernd, aber wir sind recht zuver-
sichtlich. Es geht darum, jetzt die Weichen
für die Zukunft zu stellen. Wir positionieren
uns als ,Communication and Entertain-
ment’-Brand. Das ist zwar eine nahelie-
gende Evolution, aber wir schlagen damit
ein neues Kapitel in der Geschichte von

Sony Ericsson auf“, erklärt dazu Elisabeth
Mayrhofer-Grünbühel, Marketing Com-
munications & PR Manager Austria/Swit-
zerland.

Keine Kompromisse 

„Wir führen die verschiedenen Schwer-
punkte, die es bisher bei den Handys gab,
zusammen. Das wollen die Kunden, und
mit diesen drei Modellen müssen sie keine
Kompromisse mehr machen“, erklärt auch
Sony Ericsson-Product Manager Alexander
Burtscher. „Das heißt nicht nur gute
Walkman-Player- und Cyber-shot-Funk-
tionen, sondern auch Top-Messaging- oder
Gaming-Funktionen in einem Mobiltelefon
sowie die entsprechende Connectivity zum
PC und den UE-Geräten des Benutzers. “
Bei der „Verschmelzung“ von Communi-
cation und Entertainment geht es aber nicht
zuletzt um den Boom bei den sozialen Netz-
werken wie FaceBook, über die Handy-Be-

nutzer ihre Fotos tauschen können. „Wir
können die Welten von Entertainment und
Kommunikation nicht mehr trennen. Des-
wegen gibt es zwar eine klare Ausrichtung
bei den neuen Geräten, aber es gibt keine
Kompromisse bei Walkman, Kamera oder
Messaging“, erklärt Burtscher. 

Namenfindung

Die neue Ausrichtung der jüngsten Geräte-
Generation von Sony Ericsson wird schon
bei der Namensgebung sichtbar. Sony Er-
icsson hat bei den drei Modellen auf die
bisher üblichen alphanumerischen Kürzel
verzichtet und stattdessen drei Kunstnamen
für die drei Mobiltelefone gewählt. Der
Launch der neuen Alleskönner ist allerdings
erst für das vierte Quartal geplant.
Während Yari eindeutig einen Schwerpunkt
auf Spiele legt, ist Aino auf audiovisuelle
Kommunikation und Multimedia ausge-
richtet. Dementsprechend sind auch das

Sony Ericsson

Musste sich der
Kunde bis jetzt

entscheiden,
welche Features

ihm bei einem
Handy am wich-

tigsten sind, 
will nun Sony 
Ericsson  mit

seinen drei neuen
Geräten die kom-

plette Range an
perfektem Enter-
tainment liefern. 

Eines für alles
B

Egal, ob der Benutzer eine Multimedia-Maschine haben will, oder besonderen Wert auf Multi-
media und Social Networks lege, die neue Generation von Sony Ericsson-Handys geht keine Kom-
promisse ein, wie Product Marketing Manager Andreas Burtscher und Marketing Communica-
tions-Managerin Elisabeth Mayrhofer-Grünbühel auch gleich demonstrierten.  
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Zubehör und die Gadgets, die mit den
Geräten ausgeliefert werden sollen. 

Von der Studie zum Produkt 

Das Saito wurde in Barcelona zum Mobile
World Congress gezeigt. Damals allerdings
noch als Studie unter dem Namen „Idou“.

Dieses Highend-Gerät mit
Full-Touchscreen und 12-Me-
gapixel-Kamera rundet die
Range nach oben hin ab (siehe
Kasten).
„Das ist ein wirklich univer-
selles Gerät, das den User nicht
limitiert. Von GPS für Geo-
tagging über den Mediaplayer
am Homescreen findet der
Benutzer hier alles. Und mit
seiner hochauflösenden Ka-
mera und HSDPA-Anbindung
eignet es sich besonders gut
für Social Networks-Enthu-
siasten, die  zB ihre Fotos
schnell mit Freunden über eine
Online-Plattform wie Face-

Book tauschen wollen“, so Burtscher. 

Ausbau des Online-Angebots 

Dass alle drei neuen Modelle auf Sony Er-
icssons Online-Angebot Play Now Areana
ausgerichtet sind, versteht sich von selbst.
Die Handys leben davon, dass sich der User
schnell zusätzliche Applikationen oder Spiele
herunterziehen kann. Der Konzern ist der-
zeit laut Mayrhofer kontinuierlich dabei,
sein Content-Angebot auszubauen. Der
jüngste Coup ist hier Play Now Movies.
Damit werden auf der Content-Plattform

ständig 15 Filme bereitge-
halten, die sich der User

über PC herunterladen

und für 90 Tage auf seinem Handy nutzen
kann. Der Launch des Filmangebots er-
folgte bereits in mehreren großen Staaten.
Österreich soll noch dieses Jahr folgen, wie
Mayrhofer versichert.Als eines der ersten
Länder wird in Österreich dagegen Play
Now Plus gestartet – und zwar zusammen
mit dem Betreiber Orange.   (siehe auch
S. 18) P.O.S.
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Das Saito - vorher Ido - ist durch seine Multifunk-
tionalität sicherlich  das Flaggschiff der neuen
Produkte von Sony Ericsson.

Das Aino kann mittels vorinstal-
lierter Remote Play-Software
Filme, Fotos und Musik auf der
PlayStation 3 austauschen.

Beim Yari wurde zum ersten Mal bei
einem Handy „Gesture Gaming” in-
stalliert, dh es verfolgt die Bewe-
gungen des Users mit Kamera und
setzt sie für aktive Spiele um.

Spiele sind der eindeutige Schwerpunkt beim YYari. Erstmals wurde
bei einem Handy „Gesture Gaming“ integriert. Das HSDPA-Handy ver-

folgt die Bewegungen des Benutzers mittels Kamera und bewertet diese, womit vom Boxen-Be-
werb bis zum Fitnesstrainer oder Yoga alles möglich ist. Die weitere Ausstattung des Slider-Hand-
ys umfasst unter anderem eine 5-MP-Kamera, Musicplayer, USB-Support und Activesync. Es kommt
im Herbst dieses Jahres in den Handel und soll 349 Euro kosten.
Der Multimedia-Schwerpunkt des AAino äußert sich unter anderem in der Software-Ausstattung
des Sliders mit Touchscreen: So hat Sony Ericsson die Software Remote Play auf dem HSDPA-
Handy vorinstalliert, womit das Aino Filme, Fotos und Musik mit der PlayStation 3 austauschen
kann. 
Abgerundet wird die Ausstattung mit einer 8-MP-Kamera sowie einer 8-GB-Speicherkarte. Auch
dieses Gerät soll im vierten Quartal in Österreich auf den Markt kommen. Der UVP wird voraus-
sichtlich bei 539 Euro liegen. 
Mit seinem 3,5 Zoll großen Full-Touchdisplay und seiner 12-MP-Kamera ist das SSaito eine Klasse für
sich unter den Newcomern von Sony Ericsson. Damit nicht genug, verfügt das Gerät über GPS so-
wie einen Multimedia- und Walkman-Player. Einiges an Gehirnschmalz hat Sony Ericsson für die
Gestaltung der Benutzeroberfläche aufgewendet: Über mehrere Panels am Touch-screen des Ge-
räts erhält der User einen schnellen Zugang zu allen wichtigen Funktionen bzw seinen bevorzug-
ten Internet-Links. Der UVP des Geräts wird mit 679 Euro angegeben.

TECHNIKTECHNIK
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in mobiler Internetzugang reicht
auch bei einem Handy als Ver-
kaufsargument nicht mehr. Beim

N97, das im Juli gelauncht wird, geht es
Nokia um mehr. Das Gerät soll, so der An-
spruch, den die Finnen an ihr neues Flagg-
schiff haben, einfach alle Ansprüche er-
füllen, die ein Benutzer in Sachen Multi-
media, Messaging, Internet und eMail hat.
Dazu kommt das HSDPA-Handy mit einem
3,5-Zoll-Touchscreen, worunter sich eine

vollständige QWERTZ-Tastatur verbirgt,
sowie mit einer 5-MP-Kamera auf den
Markt. Der interne Speicher von 32 GB
kann bis auf 48 GB aufgerüstet werden.
Das wirklich Neue ist aber das veränderte
Bedienkonzept des Handys. 

Die Community am Bildschirm

„Der Grundgedanke des Geräts ist, dass
man damit immer online ist und auch un-

terwegs mit seinen Online-Communitys
verbunden bleibt. 
Die Internet-Funktionen sind deswegen
auch nicht in irgendeinem Untermenü zu
finden, sondern sie sind direkt am Home-
screen des HSDPA-Geräts platziert. Damit
stehen dem Benutzer auf dem Handy neben
den klassischen Kommunikationskanälen
Sprache, SMS und eMail auch seine so-
zialen Netzwerke wie FaceBook und Studi
VZ immer zur Verfügung“, erklärt Chri-

Nokia bringt das Internet an die Oberfläche

Beim N97 zielt Nokia auf die vollständige Integration des Internet in die Mobilkommunikation ab. 
Mit dem neuen Flaggschiff des finnischen Handy-Produzenten hat man das Internet immer im Griff. 

Der Homescreen macht das Handy zur Echtzeit-Internetdrehscheibe für die Westentasche. 

Immer Online

E

Nokia setzt beim
N97 auf ein neues
Bedienkonzept.
Über die Widgets
auf der Oberfläche
erhält der Be-
nutzer
direkten Zugang
zu seinen Kon-
takten, Standard-
funktionen  und
vor allem zu
seinen Lieblings-
seiten im Internet. 
Damit bietet es
auch bequemen
Zugriff auf die so-
zialen Netzwerke.
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stoph Mahr, Nokia Academy Manager ASE. 
„Gerade wenn ich permanent wissen will,
wie es mit meinem sozialen Netzwerk steht,
ist ja das Mobiltelefon die prädestinierte
Plattform. Das geht schon sehr stark in Rich-
tung Web 3.0“, fügt Mahr im Hinblick auf
die Mobilisierung der interaktiven Inter-
netdienste hinzu.

Rascher Zugriff auf´s Netz

Wie groß allein das Potenzial im Bereich
der Social Networks ist, zeigt ein Blick auf
die Anmeldungszahlen. Allein der Dienst
Facebook hat derzeit rund 300.000
registrierte User in Österreich. Der
User soll durch das N97 immer einen
schnellen und einfachen Zugang zu
für ihn wichtigen Online-Content wie
eBay oder Social Networks haben,
ohne zuerst mühsam einen URL ein-
tippen zu müssen. Selbst das Starten
des Browsers wird überflüssig. 
Erzielt wird dies durch Widgets, die
der Benutzer auf dem personalisier-
baren Homescreen platzieren kann,
und die einen Schnellzugriff zu seinen
wichtigsten Kontakten, Funktionen
sowie Internet-Seiten und Online-
Communitys bieten. Die Widgets re-
präsentieren dabei die entsprechenden
Seiten im Netz. Gleichzeitig zeigen sie
laufend die jüngsten Informationen
auf diesen Seiten an, wie zum Beispiel
den neuesten Eintrag eines Freundes
auf dessen Facebook-Seite. Möchte
man die gesamte Seite sehen, so
genügt ein einfaches Anklicken des
Widgets auf dem Touchscreen des
N97, um direkt auf die gewünschte
Seite zu gelangen. 

Lokale Widgets 

Das N97 ist das erste Nokia-Handy, das
mit dem neuen Homescreen ausgestattet
ist. Weitere Geräte mit diesem neuen
Benutzungskonzept sollen allerdings
bald folgen. 
Die Widgets auf dem Homescreen des N97
soll es aber nicht nur für die „Standard-
seiten“ im Internet geben, wie auch Martin-
Hannes Giesswein, Head of Retail ASE.
„Jeder Entwickler kann hier lokalen Con-

tent entwickeln und auf dem Ovi Store zur
Verfügung stellen.“ 

Die Ovi Challenge

Dazu passend wartet das N97 mit einer zu-
sätzlichen Neuigkeit auf. Das Gerät ist das
erste Nokia-Handy, auf dem bereits ein Zu-
gang zum Ovi Store vorinstalliert ist. 
Um die Ovi-Dienste allerdings in ihrer Ge-
samtheit auch entsprechend zu pushen,
hat Nokia für diesen Sommer zur großen
Ovi Summer Challenge aufgerufen. 
Bei dem Verkäuferwettbewerb geht es

darum, möglichst viele Ovi-Registrierungen
zu erzielen. Teilnehmen kann jeder Ver-
käufer. 
Die Gewinner nehmen an der Ovi Wört-
hersee Experience vom 14. bis 16. August
teil. Bei dieser VIP-Schulung besteht die

Möglichkeit, ein umfangreiches Training
zu den Ovi Services zu absolvieren und so
ein Diplom zum „Ovi Expert“ zur Erhalten.
Dazu gibt es auch ein entsprechendes Rah-
menprogramm mit „Überraschungen zu
Wasser, zu Lande und in der Luft“ (Details
zur Ovi Challenge finden sich auch in Nokia
Online www.nokiaonline.com). 
Highend-Geräte wie das N97 profitieren
derzeit vom Aufwärtstrend der Smart-
phones. Während die Absatzzahlen der
Handys allgemein nach unten gehen, sind
die intelligenten Alleskönner für unterwegs
auf dem aufsteigenden Ast. 

Die Marktforscher gehen von 150 bis
200 Millionen verkauften Smartphones
für 2009 aus – bei einem Gesamtmarkt
von rund 1,8 Milliarden Mobiltelefonen.
Wertmäßig sollen die Hightech-Wunder
für die Westentasche sogar bis zu 17,5
Prozent des Gesamtmarktes ausmachen.
Als Treiber der Entwicklung wurden von
den Marktforschern vor allem eMail,
Messaging und der Zugang zu sozialen
Netzwerken gesehen.

Wesentlicher Faktor 

„Smartphones kann man nicht mehr ne-
gieren. Sie sind eine starke Kategorie im
Mobilfunkmarkt geworden“, erklärt
Giesswein. „Durch  sinkende Durch-
schnittspreise und innovative Bedien-
konzepte wie beim N97 steigt die Nach-
frage nach diesen multimedialen Alles-
könnern.“
Besonders populär sind die smarten Zu-
satzfunktionen bei Jugendlichen. Diese
nutzen auch die Internet-Features dieser
Handys am stärksten, wobei der Aus-
tausch von Content wie Musik, Fotos
oder Klingeltönen mit achtzig Prozent
der User eindeutig an der Spitze steht.
Aber auch der Download von zusätzli-
chen Anwendungen für die Personali-
sierung der Geräte gewinnt nicht nur
bei den jugendlichen Benutzern immer
mehr an Bedeutung. 

„Jeder verwendet das Internet am Handy
in einer anderen Form – und mit den Ovi
Store kann man sein Handy immer weiter
personalisieren und auf seine individuellen
Bedürfnisse abstimmen. Das ist das Schöne
dabei“, so Giesswein. P.O.S.

Das N97 hat eine weitere Besonderheit: Es
ist das erste Handy der Finnen, bei dem
ein direkter Zugang auf den Ovi Store von
Nokia integriert ist. 



E
s sind rund 100 Mio Euro, die der Ka-
belnetzbetreiber für den Ausbau seiner
Infrastruktur in die Hand nimmt. „Wir

sehen einen großen Bedarf nach mehr Ge-
schwindigkeit. Mobiles Breitband reicht für
einfache Anwendungen, aber für Strea-
ming ist es zu wenig. Fiber Power ist des-
wegen ein wichtiges Signal, dass sich hier
etwas weiterentwickelt“, so UPC-GF
Thomas Hintze zum Start von Fiber Power.
„Wir schalten bei Breitband einen Gang
höher“, fügt CMO Gerald Schwanzer hinzu.
„Die Mediennutzung nimmt zu und bis
jetzt haben die Kunden jede Geschwin-
digkeitssteigerung sofort genutzt. Um eine
Killerapplikation machen wir uns daher
keine Sorgen.“

Bei UPC erwartet man, dass der Bedarf an
Bandbreite rasch steigen wird. Als Kron-
zeugen zieht der Betreiber eine Studie des
Marktforschers Arthur D. Litte heran, die
für das Jahr 2015 einen Bandbreitenbe-
darf von bis zu 50 Mbps pro Haushalt vor-
aussagt.

Vielfältige Nutzung 

Als Treiber für den weiteren Breitband-
ausbau identifiziert das UPC-Führungsduo
vor allem die steigenden Anforderungen
durch Streaming für Digital TV, das „Me-
gathema“ Video-on-Demand oder An-
wendungen wie Videokonferenzen und
Online-Videospiele. Anwendungen, die

nach Einschätzung von Hintze und
Schwanzer über Mobilfunk nicht adäquat
bedient werden können. Selbst wenn die
bestehenden Funknetze massiv weiter aus-
gebaut würden. 
Angeboten wird Fiber Power in drei Ver-
sionen: das Premium-Produkt „Chello Plus
mit Fiber Power 100 Mbit/s“ für 74 Euro,
„Chello plus Fiber Powered 50 Mbit/s“ für
69 Euro sowie „Top FIT mit Fiber Power 50
Mbit/s“ für 76,90. Zum Start ist rund ein
Drittel der Wiener Kabelhaushalte im Süd-
osten Wiens mit Fiber Power erschlossen.
Der Ausbau in Wien soll allerdings bis Ende
August abgeschlossen sein. Danach werden

die anderen Kabel-Versor-
gungsgebiete von UPC er-
schlossen.

Video on Demand 

Eine Bandbreiten-hungrige
Anwendung ist, wie bereits
erwähnt, Video-on-Demand.
Gab es bisher Near Video on
Demand (NVOD), also Filme
zu bestimmten Startzeiten
zu bestellen, hat UPC nun
erweitert. Am 8. Juni 2009
startete der österreichische
Multimedianetzbetreiber im
Kabelgebiet mit Video on
Demand (VOD). Bezahlt
wird die Transaktion des
Filmes. Ab 1,98 Euro steht

der Film 24 Stunden zur
Verfügung. 
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Mehr Speed: 100 Mbps im Kabelnetz

UPC dreht auf 
Mit dem Anspruch der „Speedleadership“ eröffnet UPC im Infra-
struktur-Wettbewerb eine neue Runde. Durch die Einführung von
„Fiber Power“ kann der Betreiber Übertragungsraten von bis zu 
100 Mbps im Kabelnetz anbieten. Zuerst nur in Wien, langfristig 
soll allerdings das gesamte Netz von UPC mit dem neuen 
Breitband-Dienst erschlossen werden. 

Fiber Power 
3 Produkte: „Chello Plus mit Fiber
Power“ (100 Mbps), „Chello plus
Fiber Powered“ (50 Mbps) und „Top
Fit mit Fiber Power (50 Mbps). 

Versorgungsgebiet: Start im Süd-
osten Wiens; 1/3 der Wiener Hauhalte
im Versorgungsgebiet; bis Ende Au-
gust ganz Wien; danach weiterer
Ausbau des Versorgungsgebietes. 

Treiber der Entwicklung: steigende
Anforderungen durch Digital TV, Stre-
aming, Videokonferenzen, Online-Vi-
deospiele

„Wir schalten
bei Breitband
einen Gang
höher“, erklärt
UPC-CMO Ge-
rald Schwanzer.
„Die Medien-
nutzung nimmt
zu und bis jetzt
haben die
Kunden jede 
Geschwindig-
keitssteigerung
sofort genutzt.
Um eine Kil-
lerapplikation
machen wir uns
daher keine
Sorgen.“

FACTSFACTS

P.O.S.



Mobile Talfahrt
Einen deutlichen Einbruch des weltweiten
Handy-Absatzes mussten die Hersteller
im ersten Quartal 2009 hinnehmen. Laut
Marktforscher Gartner gingen die Handy-
verkäufe um 8,6% im Jahresvergleich
zurück. Das war das erste Mal, dass der
Gesamtmarkt im ersten Quartal ge-
schrumpft sei. 

Alles in allem verkauften die Hersteller in
den ersten drei Monaten des Jahres
269,1 Millionen Handys. Die zunächst
mitgeteilte Minusrate von 9,4% wurde
von Gartner zwar korrigiert, mit 8,6% ist
der Einbruch dennoch recht dramatisch.

Der starke Rückgang
wurde vor allem von
den Netzbetreibern
und Zwischenhänd-
lern verursacht, die
ihre Lagerbestände
abgebaut hatten. Ein
Argument, auf das
auch die Hersteller in
ihren Quartalsbe-
richten wiederholt
hinwiesen.

Lichtblicke gibt es für
Gartner nur in An-
sätzen auf dem nord-
amerikanischen und
asiatischen Markt.
Überraschend gut
haben sich allerdings

auch die Smartphones geschlagen. Ihr
Anteil stieg im Jahresvergleich von 11%
auf 13,1%. Sehr zur Freude von Apple,
RIM und HTC. Hier sieht die Reihung
Nokia mit 14,99 Millionen Stück (+2,1%)
vor RIM mit 7,32 Millionen BlackBerrys
(+67,4%), Apple mit 3,94 Millionen
iPhones (+129,4%) und HTC mit 1,96
Millionen Smartphones (+50%).

Im Gesamtmarkt gab es derweil einige
Veränderungen. So konnte Samsung den
Abstand zum Marktführer Nokia verrin-
gern. Die Finnen büßten Gartner zufolge
knapp 3% Marktanteil ein und halten nun
bei 36,2%. Samsung konnte sich da-
gegen von 14,4% auf 19,1% verbessern.

Auch LG – im weltweiten Ranking an der
dritten Stelle – konnte seinen Anteil
weiter ausbauen und hält nun bei 9,9%
Marktanteil. Diese beiden Produzenten
konnten auch im Jahresvergleich mehr
Handys absetzen.

Motorola verlor zwar weiter an Marktan-
teilen, „profitierte“ allerdings von der
Schwäche Sony Ericssons. Die Ameri-
kaner konnten so wieder auf den vierten
Platz weltweit aufrücken.

Groß im Kommen
Kein Zweifel, mit seiner Palette an Touch-
screen-Geräten liegt HTC derzeit voll im
Trend. Bisher waren die Geräte vor allem
im Business-Sektor präsent. Doch das
soll sich nun än-
dern, denn der
Markt der Privat-
kunden lockt den
taiwanesischen
Hersteller. „Unsere
Geräte bieten auch
alle Funktionen wie
Internet-Zugang
und eMail, die für
einen Privat-
kunden interes-
sant sind“, so Ver-
triebsleiter Chri-
stian Sturm. Das
gilt besonders
auch für die Android-Handys von HTC.
Die Mobilkom hat ja Anfang Mai mit dem
HTC Magic das erste reine Touchscreen-
Smartphone mit dem freien Betriebssy-
stem in Österreich eingeführt. Ein Gerät,
das für HTC und Brightpoint ein „wich-
tiges Highlight“ darstellt. 

Das schlanke Smartphone glänzt durch
umfangreiche Internet- und Multimedia-
Funktionen. Services wie Google Search,
Google Maps und Gmail sowie YouTube
mit Video Upload und Picasa Web Alben
sind bereits vorinstalliert. Während
dieses Gerät eindeutig in die Netzbe-
treiber-Schiene fällt, legt Brightpoint da-
neben aber auch einen Fokus auf den
Markt für offene Geräte. So hat sich das

HTC Touch HD zu einer ernstzuneh-
menden Alternative im Smartphone-Be-
reich entwickelt. Und die Palette wird lau-
fend durch neue Modelle ergänzt. 

Gleichzeitig sind diese Produkte vor
allem auch für die Händler interessant,
die Business-Projekte durchführen. 

„Mit seinen Windows Mobile-Handys ist
HTC sicher ein Vorreiter in diesem Seg-
ment. Wegen des Betriebssystems
kommt HTC hier sehr gut an, denn die In-
tegration der Handys in die IT bzw mit
dem Exchange-Server eines Unterneh-
mens geht sehr leicht“, so Sturm. „Das
ist für den Handel, aber auch für die IT-
Abteilungen der Kunden ein bekanntes
Thema.“ Und auch lokal will HTC  Flagge
zeigen. Der Hersteller wird, geht alles

nach Plan, im dritten Quartal einen ei-
genen Repräsentant in Österreich instal-
lieren.  Beim Vertrieb wird sich allerdings
nichts ändern.

„Wir müssen einfach sicherstellen, dass
unsere Nachrichten im Fachhandel an-
kommen. Das ist über eine dritte Partei
immer ein wenig schwierig“, so Lars-
Christian Weisswange, Director DACH-
Region, gegenüber E&W am Rande einer
Presseveranstaltung in Wien. „Wir
werden deswegen die Händler unserer
Partner direkter betreuen. Der Vertrieb
läuft aber weiter indirekt über Bright-
point“, betont Weisswange. 

SHORTCUTSSHORTCUTS
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s war nicht allzu schwer zu er-
raten, dass Premiere hinkünftig,
genauer gesagt ab Juli,  Sky heißt

– allerdings nur Sky, ohne irgendeinen Zu-
satz wie Premiere oder Deutschland. Doch
nicht nur aus dem Namen wird die Be-
zeichnung Premiere verschwinden, auch
sonst bleibt  kein Stein auf dem anderen: Die
Pakete wurden neu strukturiert und stellen
mit sechs hochauflösenden Sendern das
erste umfassende HDTV-Angebot Öster-
reichs dar, den Partnern aus dem Handel
wird ein völlig überarbeitetes Geschäfts-
modell angeboten und man verstärkt den
Vertrieb ganz ordentlich – zunächst mit zwei
Neuzugängen. Denn soviel ist klar: Der an-
geschlagene Pay-TV-Sender darf sich keine
Schnitzer mehr erlauben und braucht –
nachdem die Verschlüsselung wieder sicher

ist – viele neue Kunden, die das millionen-
schwere Finanzloch stopfen. 

Eine neue Ära

Mit dem Start von Sky soll in Sachen Pay-
TV eine neue Ära anbrechen, so das ehr-
geizige Ziel. Neben einer aufwändigen
Endkunden-Kampagne, die zum Switch-
Termin einsetzt, ist es in erster Linie der
Handel, der den Erfolg von Sky tragen soll:
„Unser Ziel bis zum Hard-Cut Ende Juni
lautet, intensive Gespräche mit unseren
Handelspartnern zu führen, sie in die neue
Welt von Sky zu integrieren und neu zu
motivieren”, erklärt dazu VL Nikolaus Tu-
faro. Verständlich also, dass man seitens
des Vertriebs zuletzt mit Hochdruck zu
Werke ging – und weiterhin geht.

Neue Preise
Zum zentralen Paket Sky Welt lassen
sich die einzelnen Pakete hinzubu-
chen.

Sky Welt:

16,90 Euro/Monat (+ 10 Euro HD)

Sky Welt + ein weiteres Paket:

32,90 Euro/Monat (+ 10 Euro HD)

Sky Welt + zwei weitere Pakete:

44,90 Euro/Monat (+ 5 Euro HD)

Alle Sky-Pakete:

54,90 Euro/Monat (+ 5 Euro HD)

Die Buchung eines HD-Senders setzt
immer ein Abonnement des entspre-
chenden Premium-Pakets voraus.

FACTS

„Premiere neu” steht in den Startlöchern 

Nach Monaten der Spekulationen und des Rätselns wurde im Mai endlich das Geheimnis um die Zukunft
des Pay-TV-Senders gelüftet. Zunächst gab man den neuen Namen Sky bekannt, ehe auch die neue 
Angebots- und Preisstruktur folgten – mit dem erwarteten Fokus auf HD-Content.

Alles Sky macht 
der Mai
E
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Neue Rolle

Damit der Neustart am POS ebenso fulmi-
nant ausfällt wie jener auf den TV-Schirmen,
wurden (und werden) unzählige Geschäfte
im neuen Branding gestaltet. Das Highlight
sind dabei exklusive POS-Module (so ge-
nannten Pylons), die sowohl durch edles
Design und als auch durch integrierte 26”-
Plasma-Touchpanels die Blicke auf sich
ziehen.
Doch nicht nur optisch, auch inhaltlich tut
sich einiges. Man hat ganz offensichtlich
aus den Fehlern der Vergangenheit seine
Lehren gezogen und mit den entspre-
chenden Maßnahmen reagiert: „Es geht
darum, den Service wieder dorthin zu ver-
lagern, wo er hingehört: auf den POS. Wir
wollen die Kunden wieder in den Handel
bekommen, denn dort finden sie alles von
der ungezwungenen Info bis zur konkreten
Hilfe”, macht  Tufaro die Kompetenz des
Handels als große Stärke aus, von der beide
Seiten profitieren sollen. Für sämtliche In-

formationen, Fragen oder
Probleme zum Sky-An-

gebot bzw Endgeräten

will man den Handel wieder zur ersten
und wichtigsten Anlaufstelle der Kunden
machen.
Damit einher gehen auch neue Kom-
petenzen des Handels, der nicht länger
auf das reine Verkäufer-Dasein be-
schränkt bleibt, sondern durch so ge-
nannte Installations- und Servicepart-
nerschaften weitere Geschäftsfelder zu-
gesprochen bekommt.

Noch lange nicht alles

Trotz der bekannten Fakten bleibt noch
der eine oder andere Punkt offen. So
etwa jener der Receiver: Tufaro be-
stätigte, dass es nach der Umstellung
nur noch HD-Receiver geben werde – aus
Branchenkreisen war diesbezüglich zu ver-
nehmen, dass man sich dabei fortan auf
Geräte von Pace und Humax konzentrieren
werde.
De facto ausgeschlossen werden kann
die Möglichkeit, Sky via ORF-Karte zu
empfangen (vice versa jedoch sehr wohl).
Argumentiert wird dies mit der neuen
Strategie, den Kunden ein einheitliches

Fernsehvergnügen zu bieten. Die viel kri-
tisierte Übertragungsqualität lässt eben-
falls noch Raum für Spekulationen: Lagen
die Datenraten in jüngster Vergangen-
heit zum Teil unter drei Mbit (SD-Pro-
gramme), sind die neuen Transponder
auf Astra zumindest ein Indiz dafür, dass
es in puncto Qualität auch wieder nach
oben geht. P.O.S.

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

Die Sky-Pakete im Überblick
Als „Neudefinition von Pay-TV in Deutschland und Österreich”
bezeichnete Premiere-Chef Mark Williams den Start von Sky am
4. Juli. Im Mittelpunkt der neuen Angebotsstruktur steht das
Paket Sky Welt, das um die weiteren Pakete Film, Sport und Fuß-
ball Bundsliga ergänzt werden kann. Mit Sky HD ist auch das
erste umfassende HDTV-Angebot in Österreich und Deutschland
an Bord.

Sky Welt: Beinhaltet mehr als 20 nationale wie internationale
Sender, darunter Sky Krimi, Fox oder TNT Serie. Einen weiteren
Schwerpunkt des Pakets bilden die Dokumentationssender Mo-
torvision TV, Spiegel Geschichte, Discovery Channel, National
Geographic und National Geographic Wild. Dazu kommen Kin-
derprogramme wie Disney Channel, Playhouse Disney, Jetix und
Junior.

Sky HD: Damit startet das erste umfassende HDTV-Angebot
Österreichs. Bei Sky Cinema HD sind die besten aktuellen Filme
zu sehen, die Disneywelt auf einem Sender bietet Disney Cine-
magic HD mit aktuellen Produktionen und Animationsfilmen.
Sky Sport HD zeigt ein Spiel der deutschen Bundesliga zu jeder
Anstoßzeit live, UEFA Champions League an jedem Spieltag
sowie das Top-Match der 2. Fußball-Bundesliga am Montag (Ab
2010 auch die heimische Fußball Bundesliga). Weiters sind auf
Sky Sport HD Formel 1, Golf, Eishockey und andere ausgewählte

Sportarten zu sehen – und zusätzlich alle Spiele der FIFA Fußball-
Weltmeisterschaft 2010 in Südafrika.

Sky Film: Umfasst zehn Programme, davon acht Sky Sender.
Insgesamt laufen 80 Filme pro Tag, jeden Monat sind 25 Block-
buster als deutsche Erstausstrahlung zu sehen. Alle Filme
werden im 16:9-Bildformat, Dolby-Digital-Sound, viele wahl-
weise auch im Originalton ausgestrahlt.

Sky Sport: Bietet das nach Unternehmensangaben umfang-
reichste Live-Sportangebot im deutschsprachigen Fernsehen
mit Berichten von den wichtigsten Sportereignissen rund um die
Uhr. Auf zwei Kanälen gibt’s Spitzensport live aus aller Welt: in-
ternationalen Fußball, Formel 1 und andere Rennserien, Golf,
Eishockey, Tennis, Wrestling, Extremsport sowie einen eigenen
Kanal für Spitzensport aus Österreich – Sky Sport Austria, der
Premiere Austria ersetzt. Für die heimischen Sportfans gibt’s ex-
klusive Live-Übertragungen aus den nationalen Top-Ligen: ZB
alle 378 Spiele der österreichischen Bundesliga und der Ersten
Liga live und in der Konferenz, die Top-Spiele der österreichi-
schen Eishockey Liga oder der österreichischen Basketball Bun-
desliga.

Sky Fußball Bundesliga: Bei diesem Paket ist der Name Pro-
gramm – mit umfassenden Berichten über die Bundesliga –
sieben Tage die Woche, 365 Tage im Jahr. Sky zeigt garantiert
bis 2013 alle Spiele der Bundesliga und der 2. Fußball-Bundes-
liga live und in der Konferenzschaltung.

FACTS

Bereiten im Handel den Start von Sky am
1. Juli vor: Die Vertriebs-Verantwortli-
chen Niki Tufaro (li.) und Albin Rainer.



raditionell steht die IFA vor allem
für eines: Premieren von Pro-
dukten und Technologien am

laufenden Band. Ungeachtet der schwie-
rigen wirtschaftlichen Rahmenbedin-
gungen knüpft  die IFA 2009 nahtlos daran
an: Zum zweiten Mal präsentieren die
Top-Marken der Consumer Electronics
und der Elektrohausgeräte-Industrie ge-
meinsam auf dem Messegelände unter
dem Berliner Funkturm ihre Neuheiten.
Ihre Rolle als Treffpunkt der führenden
Unternehmen beider Branchen hat die
IFA bereits im letzten Jahr demonstriert
und hinsichtlich der Standbuchungen
auch in diesem Jahr weiter unterstrichen:
„Yes, we can”, zeigte sich Messe Berlin-
Chef Christian Göke optimistisch, den
Rekord des Vorjahres brechen zu können –
Im Frühjahr entsprach die Anzahl der ge-
meldeten Aussteller ziemlich genau jener
des Vorjahres. 

Kein Grund zur Sorge
Eines haben die IFA und die Elektro-Branche
dabei in jedem Fall gemeinsam: Beide trotzen

derzeit erfolgreich der Krise – die Messe
eben mit ausgebuchten Hallen und der glo-
bale Markt mit positiver Entwicklung. So

Jetzt erst recht: Die
IFA trotzt der Krise

Nicht einmal mehr drei
Monate dauert’s noch,

dann rückt Berlin wieder
ins internationale Ram-

penlicht: Von 4. bis 9.
September steht die IFA

2009 auf dem Programm.
Wie gewohnt mit den
Granden der Branche

und zum zweiten Mal mit
Beteiligung der

„Weißen” ist auch heuer
ein Feuerwerk an Innova-

tionen garantiert.

Geballte Kraft
T

Ein Feuerwerk an Neuheiten und Innovationen darf man auch heuer auf der IFA er-
warten – zumal das 2008 erprobte Erfolgsrezept – Consumer Electronics und Home
Aplliances unter einem Dach – in diesem Jahr fortgesetzt wird. 

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

Jürgen Boyny,
Global Director
Consumer Elec-
tronics von GfK,
hatte die posi-
tive Entwicklung
der CE-Branche
Schwarz auf
Weiß parat: Ent-
gegen sonstiger
globaler Trends
lautet die Pro-
gnose für den
CE-Markt auch
heuer Wachstum
– um immerhin
vier Prozent. 



lautete zumindest die zentrale Message im
Rahmen der alljährlichen IFA-Vorschau, zu
der auch heuer Pressevertreter aus aller
Welt gekommen waren.
Trotz der weltweit angespannten Wirt-
schaftslage sieht Jürgen Boyny, Global Di-
rector Consumer Electronics von GfK, ge-
rade für den CE-Markt nach wie vor gute
Chancen. Denn die Konsumenten hätten
ja Geld zur Verfügung (nicht zuletzt durch
sinkende Heiz- oder Spritkosten), das aus
Mangel an Vertrauen nicht länger zu den
Banken gebracht werde.  Am Beispiel des
europäischen TV-Marktes, der im globalen
Vergleich übrigens den größten darstellt,
erläuterte Boyny diese Chancen: Noch
immer sei die Penetration bei Flat-TVs von
100% weit entfernt, dazu kommmt ein
Trend zu immer mehr Geräten pro Haus-
halt (Multi-Ownership) und schließlich
Komponenten sowie Content aus dem
HDTV-Bereich.  Seine Schlussfolgerung
lautete somit: „Die aktuelle Krise ist eine
Finanzkrise, keine Produktkrise!” Die wirk-
lich große Herausforderung bestünde dieser
Tage anderswo: bei den Preisen – zugleich
ein Aspekt, der sich in den letzten zwanzig
Jahren nicht geändert hat.

Kluge Kisten und heiße Öfen 

Ein wenig differenzierter gestalteten sich
die diesbezüglichen Aussagen von Werner

Winkelmann, Präsident Euro-
nics International: „Ein

Händler muss heute vier

statt drei TV-Geräte
verkaufen, um das
selbe Geld in der
Tasche zu haben
wie vor einigen
Jahren. Von daher
bin ich selbst über-
rascht, dass die
Krise bisher nicht
durchschlägt. Wir
müssen die end-
gültigen Auswir-
kungen der Krise
erst abwarten –
und bis dahin ist bei
Lagerbeständen,
Verkaufspreisen
und Marketing
Vorsicht angesagt.” 
Die entschei-
denden Kriterien
aus Sicht von Frank
Bolten, Managing Director Sharp D/Ö,
seinen zum einen das Preis-Leistungs-Ver-
hältnis (und nicht der Preis alleine) und zum
anderen das Transportieren von Emotionen
anstelle von technischen Features. 
Zur Perspektive der Hausgeräte-Industrie
nahm Christian Gerwens, Director Sales,
Marketing und Service bei Miele, Stellung:
Vieles drehe sich heute um Energie-Labels,
mit denen sich im Verkauf argumentieren
lasse. Denn schlussendlich würde eine Kauf-
entscheidung von der Einsparung – also
dem Geld – beeinflusst und nur zu 5% von
Idealen und Einstellungen.

Praxistest
An dieser Stelle kann die IFA eine ihrer
größten Stärken ausspielen: die Testmarkt-
Atmosphäre. Schon in Berlin zeigt sich, was
bei den Kunden ankommt und welche Pro-
dukte zu Top-Sellern prädestiniert sind.
Dazu Dr. Rainer Hecker, Aufsichtsrat-Vor-
sitzender des Veranstalters gfu: „Die IFA
2009 wird wieder im Zeichen hochwertiger
und umfassender Markenpräsentationen
stehen. Das Produktspektrum umfasst sei-
tens der Consumer Electronics den ge-
samten Markt, angefangen bei innovativen
TV-Geräten über Heimkino-Systeme, hoch-
auflösende Medien und intelligente Ver-
netzungslösungen bis hin zu allen Varianten
der mobilen Nutzung. Bei den Hausgeräten
stehen Komfort, Gesundheit und Wellness
bei Kühlschränken, Waschmaschinen, Trock-
nern, Spülern, Küchengeräten, Haar- und
Körperpflegegeräten im Fokus. In beiden
Produktbereichen hat die Schonung der
Umwelt hohen Stellenwert.“
Technik-Orientierte kommen besonders
beim IFA TecWatch auf ihre Rechnung: For-
schungseinrichtungen, Entwickler und Fach-
verbände füllen diese exklusive Premie-
renplattform heuer mit den thematischen
Schwerpunkten Assisted Living, Personal
Home, Innovative Audio und Smart Inter-
faces. P.O.S.
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Die IFA auf einen Klick
Im völlig überarbeiteten Design und
ausgestattet mit neuen Servicelei-
stungen präsentiert sich IFA-Homepage
nach ihrem Relaunch. Dabei standen
klare Navigation, benutzerfreundliche
Anwendungen und das schnelle Auf-
finden gewünschter Informationen im
Vordergrund: Beispielsweise können die
aktuellsten Informationen zur IFA 2009
online mit dem PDA (Personal Digital
Assistant) abgerufen werden. Einen wei-
teren, praktischen Service stellt das
neue Downloadcenter dar: Diese Funk-

tion bündelt übersichtlich alle Formulare
und Grafiken zur IFA 2009. Unter
www.ifa-berlin.de stehen aber auch ge-
wohnte Services wie der Online-
Ticketshop, spezielle Reiseangebote
oder Infos zu den Fachforen und dem
Unterhaltungsprogramm zur Verfü-
gung.

Hier die wichtigsten Eckdaten zur IFA:

Wann: 4. bis 9. September 2009, täglich
von 10 bis 18 Uhr (für Fachbesucher ab
8 Uhr)

Wo: Messe Berlin

EIntritt: Fachbesucher-Ticket 35 Euro
(VVK: 30 Euro)

ONLINE-INFOONLINE-INFO

Die weibliche Hauptrolle besetzt wie üblich Miss IFA – auch
wenn sie heuer „Konkurrenz” von Amy MacDonald bekommt,
die in Berlin das Eröffnungs-Konzert bestreiten wird.



Eleganz in 42 Zoll

Außen gewohnt sachlich und elegant,
innen technisch überzeugend: So prä-
sentiert sich der neue Axio 42 FHD CT
von Metz. DVB-T- und DVB-C-Tuner sind
bereits mit an Bord, in bekannter Metz-
Manier lässt sich das Full-HD-Modell
aber natürlich mit einem HDTV-Modul
nachrüsten. Für gestochen scharfe Bilder
sorgt beim Axio 42 FHD CT einmal mehr
die mecavisionHD-Bildtechnologie, den
passenden Sound liefern das SRS WOW-
System sowie der vom TV-Gerät bereit-
gestellte Mehrkanalton (zB 5.1 Dolby Di-
gital). Neben dem modularen Aufbau des
Geräts bietet auch die Ausstattung mit
zwei CI-Slots Zukunftssicherheit -
ebenso wie eine DVI- und drei HDMI-
Schnittstellen. Dabei darf natürlich auch
die Bedienung à la Metz nicht fehlen: Am
Bildschirm über das erprobte Tri-Star-
Menü oder direkt am Gerät via Sensor-
Felder. Erhältlich ist der Axio 42 FHD CT
in Silber oder Schwarz.

Bestens gerüstet
So einfach wie möglich, so professionell
wie nötig: So lässt sich die Pentax K-7,
das neue D-SLR-Top-Modell, be-
schreiben. Das Markenzeichen der K-7 ist
das speziell abgedichtete Magnesium-
gehäuse – inklusive der Kit-Objektive, die
erstmals in der entsprechenden Aus-
führung geliefert werden. Pentax hat
großes Gewicht auf Geschwindigkeit,
Präzision und Zuverlässigkeit gelegt:

Ausgestattet mit einem 14,6-Megapixel-
CMOS-Sensor schafft das neue Spitzen-
modell durch den SAFOX VIII+ Autofokus
(mit verbessertem 11-Punkt AF-Sensor)
sowie einer Vier-Kanal-Bildverarbeitung
eine Bildfolge von 5,2 Bildern pro Se-
kunde. Außerdem kommt ein neues 77-
Segment-Belichtungssystem zum Ein-
satz, um den ISO-Bereich von 100 bis
6.400 optimal nutzen zu können. Bemer-
kenswert ist das robuste und griffige Ma-
gnesiumgehäuse: Mit 72 Dichtungen
schützt es gegen widrige Witterungsver-
hältnisse – Spritzwasser, Regen, Staub
und Schmutz – ebenso wie gegen Eis und
Schnee (bis -10ºC). Passender Weise
entsprechen auch die im Kamera-Kit aus-
gelieferten Pentax-Standardobjektive
(18-55mm und 50-200mm) diesen An-
forderungen. Zu den Features gehört
etwa die HDR-Automatik, mit der sich
starke Hell-Dunkel-Kontraste im Bild har-
monisieren lassen. Mit dem 100%-Pris-
mensucher wiederum behält der Fotograf
jederzeit die Übersicht.Verfügbar ist die

neue Pentax K-7 ab Ende Juni als Kit mit
dem ebenfalls neuen smc DA 18-55 mm
WR.

Idealer Begleiter
Der Slim TV700-Slide ist der neueste Zu-
gang im Mamit-Sortiment und mehr als
bloß ein Fernseher: Ausgestattet mit

DVD-Player und DVB-T-Empfänger, er-
weist sich das portable Gerät als prakti-
scher Begleiter für diverse Sommer-Akti-
vitäten. Das schlanke Design, das 7-Zoll-
Display und die edle Touch-Key-Bedie-
nung machen den Slim TV700-Slide zu
einem jener (Mitnahme-)Produkte, die
Mamit-GF Markus König vor einigen Wo-
chen als „Kreativimpuls“ an den Handel
angekündigt hatte. Der Neuzugang im
Sortiment verfügt außerdem  über einen
USB-Anschluss, zwei integrierte 1,5-
Watt-Stereolautsprecher und Zusatz-
Funktionen wie 4-fach-Zoom, veränder-
bare Kameraperspektiven oder Jugend-
schutz-Einstellungen. Neben der Wieder-
gabe von DVDs und CDs werden auch die
Formate MP3, JPG und DivX unterstützt.
Der Slim TV700-Slide wird ab Juli das be-
stehende Odys-Portfilio bei
Monitors&More ergänzen.

Technisch keine
Leichtgewichte
Keine 230 Gramm wiegen die beiden
neuen HD-Camcorder von Panasonic.
Dennoch sind sie – zumindest aus tech-
nischer Sicht – nicht auf die leichte
Schulter zu nehmen. Schließlich besitzen
sie alle Features, die oft nur deutlich
größere Camcorder bieten. Mit den
beiden Modellen HDC-SD10 und HDC-
TM10 bringt Panasonic zwei sehr kom-
pakte und mit rund 227 Gramm leichte
HD-Camcorder auf den Markt, die in jede
Westentasche passen. Damit die Full HD-
Aufnahmen nicht verwackeln, verfügen
die beiden Modelle über das Bildstabili-
sierungssystem OIS plus, das 4.000-mal
in der Sekunde die Aufnahmen auf Ver-
wackelungen überprüft und gegebenen-

SHORTCUTSSHORTCUTS
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falls korrigiert. Ein 16-fach optisches
Zoom wird den Anforderungen der Ama-
teur-Filmer durchaus gerecht. Beide Mo-
delle verfügen zudem über Automa-
tikfunktionen wie Gesichtserkennung,
Kontrastkontrolle, Szenenerkennung,
Autofokus- und Autoexposure-Verfol-
gung. Je nach Modell finden bis zu acht
Gigabyte auf SDHC/SD-Karten oder auf
einem  eingebauten Speicher Platz - was
jedoch in Full HD für maximal drei
Stunden Videoaufnahmen reicht. Die HD-
Camcorder sind über einen LCD-Touch-
screen leicht zu bedienen und verfügen
über einen Mini-HDMI-, USB2.0-, sowie
über einen AV-Ausgang. 

Nachwuchs für
Connect-Serie
Loewe hat die TV-Serie Connect komplet-
tiert: Connect TV-Geräte gab es bisher
nur in den Diagonalgrößen 32, 37 und 42
Zoll. Dazu kommen jetzt zwei Modelle mit
22 bzw. 26 Zoll Bilddiagonale. Sowohl
der Connect 22 als auch der Connect 26

eignen sich dank Hybridtuner nicht nur
für analoge Kabelnetze, sondern auch für
digitale Kabelnetze (DVB-C) und den digi-
talen terrestrischen TV-Empfang (DVB-
T). Zudem haben die TV-Geräte seitlich
einen CI-Schacht für den Einsatz von
PayTV-Entschlüsselungskarten. Zwei
HDMI-Schnittstellen und die integrierte
VGA-Schnittstelle ermöglichen den An-
schluss von BD-Player, Sat-Receiver und
die Verwendung des Fernsehers als PC-
Monitor. Der Connect 26 mit 66 cm Bild-
diagonale hat eine HDready-Auflösung
von 1366x768 Pixel. Der Connect 22 mit
56 cm Diagonale verfügt
über eine PC-Auflösung von
1680x1050 Pixel. Mit Hilfe
des integrierten PIP-Moduls
kann man auch während des
PC-Einsatzes in einem
kleinen Fenster das TV-Programm weiter
verfolgen. Beim Connect 26 ist – wie von
seinen „großen Brüdern bekannt – eine
Variante mit integrierter Ethernet-
Schnittstelle und eingebautem WLAN-
Modul in Vorbereitung. Der im Connect
26 Media verfügbare Network Media-
player eröffnet auf diese Weise den be-
quemen hausinternen Zugriff auf MP3-
Musik und JPEG-Digitalfotos aus einem
PC-Netzwerk oder aus einem LAN-
/WLAN-Server. 

Blu-ray: Vier neue
Player von Philips
Philips bringt vier neue Blu-ray Player auf
den Markt: Die Modelle BDP9100,
BDP7300, BDP5000 und BDP3000
zeigen Filme hochauflösend mit
1080p – aber auch herkömmliche DVDs
werden dank Upscaling in deutlich bes-
serer Qualität wiedergegeben. Die Mo-
delle BDP9100 und BDP7300 deko-
dieren 7.1 Kanal Lossless Audio-For-
mate wie Dolby TrueHD sowie DTS-HD
Master Audio und bieten so Surround-
Sound. Alle neuen Philips Blu-ray
Player sind DivX Ultra-zertifiziert und
darüber hinaus kompatibel mit sämtli-
chen gängigen Formaten, wie beispiels-

weise WMV, MP3, WMA und JPG. Bei
den BDP5000, BDP7300 und BDP9100
ist die Wiedergabe über den Highspeed
USB 2.0-Anschluss an der Frontseite des
Players möglich. Camcorder-Fans
können ihre eigenen AVCHD-Aufnahmen
beim BDP9100 und 7300 in voller HD-
Qualität genießen. Die Blu-ray Player un-
terstützen BD-Live. Mit BD-Live und
einem Internetanschluss lassen sich
daher alle Zusatzfunktionen und -ange-
bote entsprechender Blu-ray Discs ge-
nießen. Außerdem verfügen der
BDP9100 und der BDP7300 über einen

internen Speicher von einem Gigabyte für
den Download von BD-Live-Anwen-
dungen.

High Speed
Der neue Nintendo DSi hat bei Kindern
bereits Kultstatus. Was beim Verkauf je-
doch oft nicht bedacht wird: Es gibt weit
mehr als den DSi – und zwar einiges an
sinvollem Zubehör von Hama. Ange-
fangen bei Ersatz-Eingabestiften und Dis-
play-Folien über schützende Socken und
Taschen für unterwegs bis hin zu Kom-
plett-Sets. Abgerundet wird das Ganze
durch Original-Motivtaschen wie „Spon-
gebob“ oder „Hannah Montana“ sowie
Lanyards der Gastmarke J-Straps und
fröhlich-bunten Taschen-Motiven der 
Lizenzmarke Viva Piñata.

SHORTCUTSSHORTCUTS
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esund durch Stress. Wer reizvoll
lebt, bleibt länger jung!”, nennt
sich  einer der vielen neuen Rat-

geber in Sachen Lebensqualität. Wer bis
dato dachte, Entspannung sei der Schlüssel
zur Glückseligkeit, wird nun eines besseren
belehrt.  „Von den Genen her sind wir auf
Stress programmiert, er ist unser Vita-
litätsgarant”, so der Buchautor Peter Heil-
meyer, ein Arzt, zudem Deutscher, was ir-
gendwie nicht wirklich überrascht. Was
also tun für Frohsinn und Lebensqualität
in jedem Alter? P.O.S. ging der
Sache auf den Grund und lie-
fert dem geneigten Leser die
unumstößlichen Wahrheiten.

Wer rastet, 
der rostet!

Die Volkskrankheiten unserer
Zeit - von Herz-Kreislaufer-
krankungen über Arthrose bis
hin zur Typ-2-Diabetes - werden
nicht durch Stress, sondern
durch Unterforderung verur-
sacht, so die neuesten medizi-
nischen Erkenntnisse. „Superkompensa-
tion”, also dosierte Stressreize, verbessern
das Belastungspotenzial des Körpers. Wer
rastet, der rostet, also. Gehen Sie deshalb
sowohl im Job als auch Sport über Ihre
Grenzen hinaus, legen Sie sich nervenauf-
reibende Hobbys wie Base-Jumping zu und
hetzten Sie von einem Termin zum anderen.
Ihr Körper wird es Ihnen danken. Fürchten
Sie sich nicht  vor dem  Burn-out, die Dia-
gnose Bore-out, also  Unterforderung am
Arbeitsplatz, sei laut Experten mindestens
genauso gefährlich. „Jeder braucht Her-
ausforderungen”, betont Unternehmens-
berater Philippe Rothlin. Ohne diese gehe
man ein wie Maiglöckchen in der Wüste.

Denn Körper und Psyche reagieren darauf
mit lähmender Müdigkeit, Lustlosigkeit
und Frustration. Lassen Sie also Depres-
sionen keine Chance, seien Sie überall dabei!
Ganz nach dem Motto„Brave New World”:
Stress als Lebenselixier einer wirklich tap-
feren neuen Welt.

Vergiften Sie sich langsam

Ist unser Immunsystem unterbeschäftigt,
kommt es leicht auf dumme Gedanken.

Das Resultat: Allergien, eine geschwächte
Abwehrreaktion auf Krankheitserreger und
ein lascher Körper. Abhilfe schafft - man
glaubt es kaum - beispielsweise durch  ra-
dioaktive Strahlung: „Durch Niedrigstrah-
lung kommt es zu einer biopositiven Rea-
tion im Körper, die leistungssteigernd ist
und mehrere Wochen oder Monate an-
dauern kann”, erklärt der Nuklearmedi-
ziner Ludwig E. Feinendegen. Wir schließen
daraus: Um Ihre volle Energie zu entfachen,
canceln Sie Ihren Urlaub am Mittelmeer,
besuchen Sie lieber das beschauliche Städt-
chen Tschernobyl. Oder essen Sie zumin-
dest vermehrt Champions aus der Ukraine.
Wenn Ihnen dies etwas abwegig erscheint,

fangen Sie wenigstens zu rauchen an. Oder
zerbeißen Sie Marillenkerne, die enthalten
immerhin Arsen. Vielleicht lecken Sie auch
lieber regelmäßig an ausgelaufenen Bat-
terien. Der Gesundheit wegen.

Stress gegen Verblödung

Nach nur drei Wochen Urlaub bildet sich
bereits unser IQ zurück, dies die bittere Er-
kenntnis der Wissenschaftler. Bleiben Stress-
reize aus, verblöden wir zusehens. Lassen

Sie dies nicht zu! Verzichten Sie
auf Urlaub ganz, oder bleiben
Sie auch in Freizeit Ihrem Stress-
potenzial treu. Suchen Sie per-
manent Ablenkung, jonglieren
Sie mit mindestens zehn Akti-
vitäten gleichzeitig, schalten Sie
um Himmels Willen nie Ihr Mo-
biltelefon aus. Ihre Beziehung
könnte vielleicht darunter leiden,
aber eine Familie sei ohnedies
weitaus gefährlicher als der Job,
so die amerikanische Soziologin
Arlie Russell Hochschild. Kinder
und Eheparnter würden nicht

mit Dankbarkeit reagieren, sondern viel-
mehr auch noch ungesunde Schuldgefühle
erzeugen.
Für einen ausgelasteten Mitarbeiter sei da-
gegen der Arbeitplatz der Ort wahrer Son-
nenstunden, wo man sich an der Bewun-
derung und dem Respekt der Kollegen laben
kann. Die Schluss-Erkenntnis also: Türmen
Sie Arbeit noch und nöcher an, machen Sie
Überstunden, verzichten Sie weitestge-
hend auf ein Privatleben oder Mußestunden. 

Wenn Sie so auch nicht alt werden sollten,
wird Ihnen zumindest die Zeit bis zum Ende
sehr lange vorkommen.

Neue Ratschläge für ein erfülltes Dasein

Stress dich gesund!
Wir haben ja fast schon darauf gewartet, und jetzt sind sie endlich da: Studien, die beweisen, dass
Stress jung hält, gesund macht und zudem den IQ fördert. Buddha, Wellness & Yoga waren gestern, jetzt
heißt’s ordentlich stressen für den Traum der ewigen Jugend und geistigen Erleuchtung.

P.O.S.
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