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Kleine haben das grosste Potenzial

kMmu-MARKT Die Mobilnetzbetreiber sollten sich im eigenen Interesse mehr um die mittelstindischen Unternehmen
kiitmmern. Das bedingt aber, dass sich die Anbieter ernsthaft mit deren Bediirfnissen auseinander setzen.

KMU-Bediirfnisse

MILTON BARELLA
er Privatkunden-Mo-
bilfunkmarkt in der
Schweiz kann als ziem-
lich gesittigt betrachtet
werden: Die Preise fallen, die Pro-
duktevielfalt wichst laufend, Kun-
den- und Umsatzzahlen stagnie-
ren, und zusitzlich sind viele neue
Player in diesen Markt eingestie-
gen, etwa Coop Mobile, M-Budget-
Mobile, Mobilezone und Tele2. Fiir
den Geschiftskunden-Mobilmarkt
wird jedoch eine starke Zuwachsra-
te in den nichsten Jahren prognos-
tiziert.

Bedingt pflegeleicht

Telecom-Angebote fiir grosse Ge-
schiftskunden sind zwar zahlreich
und an deren Bediirfnisse ange-
passt, den kleinen und mittleren
Unternehmen (KMU) jedoch wer-
den diese kaum gerecht. KMU be-
schiftigen aber zwei Drittel der ge-
samten schweizerischen Arbeits-
krifte und — angenommen, dass
sich das Umsatzpotenzial propor-
tional zur Anzahl Beschaftigter ver-
hilt — werden sie im Jahr 2007 ein
wachsendes, nicht zu vernachlissi-
gendes Umsatzpotenzial von rund
3 Mrd Fr. darstellen.

Hinzu kommt, dass KMU, ob-
wohl schwierig zu akquirieren und
zu pflegen, gegeniiber grosseren
Firmen verschiedene Vorteile auf-
weisen: Sie haben eine kleinere

Kaufkraft, sie akzeptieren Stan-
dardlosungen, und Weiterempfeh-
lungen erfolgen oft durch Mund-
zu-Mund-Propaganda, sodass Wer-
bungs- und Akquisitionskosten re-
duziert werden konnen.

Da ihr Geschiftspotenzial nicht
geniigend ausgeschopft ist, sollten
Mobilnetzbetreiber sich verstirkt
auf KMU konzentrieren. Dazu ist
aber zwingend erforderlich, dass
sich die Mobilnetzbetreiber inten-
siver mit Telecom-Verhalten und
-bediirfnissen der KMU auseinan-
der setzen und deren Geschiift ken-
nen und verstehen.

Obwohl KMU sehr unterschied-
lich sind und unterschiedliche
Telecom-Bediirfnisse zeigen, wei-
sen sie trotzdem mehrere Gemein-

Netzbetreiber sollten
mutige Produkte am
Markt einfiihren.

samkeiten auf. Thre Geschiftsziele
sind dhnlich, wenn nicht identisch:
Man strebt nach Flexibilitits- und
Produktivititserhohung, Kosten-
senkungen und Gewinnmaximie-
rung. Diese Gemeinsamkeiten wi-
derspiegeln sich auch im Telecom-
Verhalten und den -bediirfnissen.
Man konnte natiirlich argumen-
tieren, dass Geschiftskunden nicht

ausgepragt preissensitiv sind. Dies
mag wohl fiir Grossfirmen zutref-
fen, nicht jedoch fiir KMU, die sehr
auf ihre Ausgaben achten miissen.
Dies hat zur Folge, dass Mobilan-
schliisse sparsam verteilt und Rech-
nungen strikte kontrolliert werden.
Zudem werden neue mobile
Dienstleistungen wie Datendienste
aufgrund einer negativen Preis-
wahrnehmung nur sehr zogerlich
akzeptiert und eingefiihrt.

Um KMU anzureizen, mehr Mo-
bildienste zu verwenden, sollten
Netzbetreiber ein innovatives und
mutiges Produkt einfiithren. Eine
uninspirierte Kleine-Schritte-Stra-
tegie, wie sie zurzeit von den Mo-
bilnetzbetreibern verfolgt wird,
wird kaum bemerkenswerte Resul-
tate bringen.

Fixed-to-Mobile-Substitution

Ein grosser Schritt wire beispiels-
weise, wenn die Mobilnetzbetreiber
eine Ablgsung des Festnetzes durch
das Mobilnetz (die so genannte Fi-
xed-to-Mobil Substitution, FMS)
fiir Sprachdienste vorantreiben
wiirden. Sie diirfte einer Konver-
genz vorzuziehen sein, weil Letztere
fiir viele KMU nicht realistisch und
durchfiihrbar ist, und weil die Im-
plementierung von plattform-un-
abhingigen Diensten sehr aufwen-
dig und nur bedingt moglich ist.
Um eine FMS anzuregen, muss
aber das richtige Produkt angebo-
ten werden. Deshalb sollte den

Damit ein KMU seinen Konsum von
Mobildiensten erhdht, muss sich die
Situation betreffend seine Beddirfnis-
se verbessern. Beduirfnisse, an deren
Verbesserung die Firma ein Interesse
hat, werden auch als «Anderungs-
treiber» definiert. Darunter fallen
beispielsweise die Themen «Einfach-
heit» und «Flexibilitat».
Bediirfnisse, die nur teilweise ver-
bessert werden kénnen, die aber un-
bedingt nicht verschlechtert werden
diirfen, sind als «Anderungshinder-
nisse» definiert; sie entsprechen er-

KMU nur ein Abonnement mit we-
nigen Optionen angeboten wer-
den. Alle Funktionalititen heutiger
privater Vermittlungsanlagen (wie
beispielsweise die Weiterleitung
von laufenden Anrufen und die Er-
reichbarkeit via eine Festnetznum-
mer) sollten im Grundabonne-
ment enthalten sein. Als Abrech-
nungsprinzip sollte ein «Pay per
use»-System fiir seltene Benutzer
und, als Option, ein Pauschalsys-
tem fiir hdufige Benutzer angewen-
det werden. Das Pauschalsystem
sollte wenn mdoglich eine unbe-
grenzte Flat rate, sonst eine Adapti-
ve shared flat rate (die sich auto-
matisch der giinstigsten Gebiihr

Von Treibern und Bremsern

worbenen Privilegien und Gewohn-
heiten, auf die die Unternehmen
nicht verzichten wollen. Dazu gehoren
Fragen der Sicherheit, der Qualitat,
des Prestiges und der Zweckmas-
sigkeit bzw. der Handlichkeit.

Der Kostenfaktor erscheint so-
wohl als Treiber als auch als Hinder-
nis. Denn obschon eine Kosten-
reduktion einen Anreiz bietet, das
Telecom-Verhalten zu verandern, wird
derzeit wegen der hohen Kosten von
Mobilldsungen meist auf die Umset-
zung verzichtet. (mb)

anpasst und in der die Pauschal-
grenzen fur die ganze Firma kumu-
liert werden) beinhalten. Die Ge-
biihren sollten markant unter den
jetzigen liegen.

Eine FMS bietet den KMU viele
Vorteile. Die Komplexitit und die
Kosten der Telecom-Infrastruktur
werden reduziert und die Flexibi-
litat und die Mobilitit aller Mitar-
beiter werden verbessert. Die Kon-
sequenz ist eine Produktivititsstei-
gerung, wie mehrere unabhingige
Studien bewiesen haben. Eine hat
zum Beispiel gezeigt, dass nach ei-
ner FMS die Produktivitit von
Mitarbeitern und Firma um 20%
bzw. 6% gestiegen war, unabhingig

von der Branche. Eine solche Lo-
sung wird deshalb die Anderungs-
treiber deutlich verbessern und die
Anderungshindernisse reduzieren
(siehe Kasten).

Eine FMS weist aber auch fiir die
Mobilnetzbetreiber Vorteile auf. Sie
konnen neue KMU-Kunden und
zusitzliche Anschliisse von beste-
henden Kunden anziehen. Die
Kundenbindung wird erhéht und
infolgedessen die teure Abwande-
rungsquote reduziert. Bei verbes-
serter Preiswahrnehmung wird ein
solches Produkt die ideale Basis
schaffen fiir die Verwendung von
zusitzlichen Mobildiensten wie
Datendienste, mit positivem Ein-
fluss auf den durchschnittlichen
Umsatz pro Kunde. Ein Beispiel fiir
den Privatkundenmarkt ist die Ein-
fithrung von Swisscom Liberty, wo
dieses Produkt trotz tieferer Ge-
biihren nicht nur eine Erhéhung
der Anzahl Anrufe, sondern auch
des Umsatzes verursacht hat.

Eine Frage des Vorsprungs

Um neue Kunden zu gewinnen, ist
jedoch der Vorsprung gegentiber der
Konkurrenz entscheidend. Der erste
Mobilnetzbetreiber, der ein solches
Produkt im KMU-Bereich anbietet,
wird sich zweifellos als Marktfiihrer
fir das KMU-Segment in den
nichsten Jahren positionieren.
Milton Barella, Consultant, Intercai
(Schweiz) AG, Wallisellen.

Schidlinge firs Handy

HANDY-SICHERHEIT Immer hiufiger sorgen Mobiltelefon-Viren auch
in der Schweiz fiir Schlagzeilen — Panikmache oder reale Gefahr?

PATRICIA FALLER

Endlich Feierabend. Herr Schwei-
zer sitzt im Zug nach Hause. Da
piepst sein Handy. Auf dem Dis-
play erscheint die Nachricht:
«2grly9gl.sis». Darunter steht die
Frage: «Install CommWarrior?
Yes/No?»

Herr Schweizer stutzt einen Mo-
ment. Dann siegt die Neugier.
«CommWarrior», das klingt nach
einem Spiel. Warum nicht mal aus-
probieren? Aber «CommWarrior»
— ein Handy-Virus — treibt ein bo-
ses Spiel. Einmal aktiviert, sucht er
nach anderen Geriten, zu denen er
iiber Bluetooth Verbindung auf-
nimmt und versendet eine Kopie
von sich selbst. Doch nicht nur das:
Er durchstobert auch das Handy-
Adressbuch und verschickt Multi-
media-Nachrichten (MMS) als Sis-
Dateien an alle Rufnummern. Das
kann ins Geld gehen. Immerhin
kosten MMS in der Schweiz bis zu
1.20 Fr. das Stiick — macht bei 50
Kontaktadressen 60 Fr.

«It is a present for youl»

Auf dem Geritebildschirm des
Empfingers steht dann: «Happy
Birthday! It is a present for you!»
Oder: «Virtual Sex mobile from
Russian hackers!» In Russland ent-
wickelt, tauchte «CommWarrior»

im Frithjahr 2005 das erste Mal auf.
Blinkt dagegen ein Totenkopf auf
dem Handy-Display, dann hat der
Besitzer «Skulls-D» eingefangen.
Dieser Schidling iiberschreibt Sys-
temdateien, blockiert die Tastatur
und 16scht Anwendungen.

Was so dramatisch klingt, ist der-
zeit noch kein Grund zur Panik, sa-
gen Experten: Zum einen sind
Handy-Viren selten. Zum anderen
konnen sie sich meist nicht unbe-
merkt auf das Telefon schmuggeln,
sondern erfordern eine Installati-
onserlaubnis. Ein Schidling na-
mens «Duts» fragt zum Beispiel
hoflich: «<Dear User, am I allowed to
spread?»

Besonders gefihrdet sind Han-
dys der neuen Generation. «Bei so
genannten Smartphones besteht
ein mit PCs vergleichbar hohes Si-
cherheitsrisiko», sagt Jean-Marc
Baumann. Der Sicherheitsspezia-
list bei Symantec, einem fithrenden
Anbieter fur IT-Sicherheitslosun-
gen, spricht von 10 bis 15 bekann-
ten Schadprogrammen. Andere Se-
curity-Anbieter fithren bereits 100
Viren an. In der Schweiz sind Han-
dy-Viren selten — da sind sich die
Mobilfunkanbieter Swisscom Mo-
bile, Sunrise und Orange einig.
«Nur 15 Félle gab es in den letzten
zwei Jahren, bei denen Handys un-
serer Kunden von einem Virus be-

fallen warenv, erklirt etwa Orange-
Sprecherin Therese Wenger.

Das konnte sich aber schnell d4n-
dern, meint der Symantec-Spezia-
list Baumann: «Werden die Gerite
immer multifunktionaler und sind
sie aufgrund neuer Technologien
stdndig online, wichst das Risiko.»
Moglich wiirden dann bisher nur
von PCs bekannte Schiden, ange-
fangen von der Datenzerstérung
iiber das Ausspionieren von Kenn-
wortern und Kontoinformationen
bis hin zum automatischen An-
wihlen teurer Verbindungen.

Grossereignisse locken Hacker

Bis Handy-Viren aber eine wirkli-
che Gefahr sind, wird es noch bis
Ende 2007 dauern, prognostiziert
das Marktforschungs- und Bera-
tungsunternehmen Gartner. Erst
dann sei eine relevante Zahl Smart-
phones auf dem Markt. Doch die
anstehende Fussball-Weltmeister-
schaft in Deutschland konnte zum
Testfall werden. Sicherheitsexper-
ten warnen vor Handy-Viren-
attacken in grossem Stil. Solche
Grossveranstaltungen stacheln den
Ehrgeiz der Hacker an, wie sich im
vergangenen Jahr bei der Leichtath-
letik-WM in Helsinki zeigte. Da-
mals wurden 200 bis 300 Gerdte mit
dem Virus «Cabir» infiziert, der die
Akku-Leistung stark vermindert.

Sicherheits-Tipps

Noch sind Handy-Viren selten. Doch
die Mobilfunkanbieter sorgen vor.
Orange hat jetzt mit F-Secure einen
Virenschutzdienst fir die Kunden
online geschaltet. Swisscom Mobile
liberwacht die Verbreitung von Viren
und setzt auf Virenscanner im Mobil-
funknetz. Zudem sind auf Smartpho-
nes, die mit einem Swisscom-Mobile-

Abo abgegeben werden, Sicherheits-
|6sungen installiert. Auch bei Sunrise
ist man mit Handy-Herstellern in Kon-
takt. Gewisse Verhaltensregeln hel-
fen Nutzern, das Risiko zu mindern:
1. Handy-Programme nur aus ver-
trauenswiirdigen Quellen beziehen.
2. Unaufgefordert zugesandte Sis-Da-
teien l6schen.

So schitzt man Handys gegen Virenattacken

3. Bluetooth nur bei Bedarf aktivieren
und die Option «Sichtbar fiir andere
Gerate» deaktivieren.

4. Verschiedene Firmen bieten Anti-
virensoftware an: www.symantec.ch
www.kapersky.com
www.mobile.f-secure.com
www.de.trendmicro-europe.com
www.de.mcafee.com/?CID=5825

Erwischt! Erscheint ein Totenkopf auf dem Handy-Display, hat sich das Mobiltelefon einen Virus eingefangen.
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