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«simyo» —Telefonieren zu
Discountpreisen erfolgreich

ROLF MEISTER Ende Mai hat die KPN-Tochter E-Plus,
mit knapp unter 10 Mio. Teilnehmern die Nummer 3
im deutschen Mobilfunkmarkt, die Flucht nach
vorne angetreten und die Discountmarke «simyo»
ins Leben gerufen.

«simyo» wurde von E-Plus und dem vierkopfigen Team um
Rolf Hansen gegriindet. Es bietet als neue Mobilfunkmar-
ke den Web-basierten Vertrieb eines reinen SIM-Card-
only-Angebots. Wir fragten Ende August beim Grinder
und Geschaftsfihrer von «simyo», Rolf Hansen nach, wie
die ersten hundert Tage verlaufen sind.

Laut Pressemitteilung von E-Plus ist «simyo» erfolg-
reich gestartet. Kénnten Sie den Erfolg mit Angaben
zur Teilnehmerentwicklung oder dem Monatsumsatz
ndher quantifizieren?

Zu unseren Kundenzahlen kénnen wir derzeit aufgrund
der Borsennotierung von KPN keine Angaben machen.
Nach zwolf Wochen auf dem Markt sind wir mit der Ent-
wicklung sehr zufrieden.

Sieht «simyo» keine Gefahr der Kannibalisierung der
Stammmarke E-Plus?

E-Plus hat mehr zu gewinnen als zu verlieren. Nattrlich
kommen zu «simyo» auch ehemalige E-Plus-Kunden oder
nutzen die «<simyo»-Karte als Zweitkarte. Bej einem E-Plus-
Marktanteil von rund 13% ziehen wir aber rein statistisch
87 von 100 Kunden aus anderen Netzen ab. Selbst wenn

«simyox»-Geschaftsfiihrer Rolf Hansen

die Kannibalisierung bei 20% lage, ware das flr E-Plus am
Ende dennoch ein gutes Ergebnis.

«simyo» wird als Billigmarke von E-Plus positioniert.
Nach den Erfahrungen der Vergangenheit kann im
Telekommarkt keine kleine Marke auf Dauer tiber-
leben, nur weil sie billig ist. Womit wollen Sie dartiber
hinaus Kunden anlocken und einen operativen
Gewinn erzielen?

«simyo» ist Deutschlands erster Mobilfunk-Discounter. Wir
bieten einen sehr glinstigen, aber vor allem einfachen Tarif
an. Mit Gebthren von 19 Cents rund um die Uhr und in
alle Netze deutschlandweit telefonieren zu kénnen, bieten
wir das, was sich die Kunden wiinschen: Einfachheit und
Transparenz. Nach knapp zwolf Wochen auf dem Markt
sind wir mit dem Feedback der Kunden sehr zufrieden. In
Zukunft werden wir uns aber natirlich weiter an den Wiin-
schen unserer Kunden orientieren.

Aufgrund der Tatsache, dass «simyo» ein E-Commerce-
Unternehmen ist und die «simyo»-SIM-Karten ausschliess-
lich iber das Internet vertrieben werden, kénnen wir unse-
re Kosten im Vergleich zu anderen Mobilfunkanbietern
niedrig halten und so noch eine zufriedenstellende Marge
erzielen.

Wie will «<simyo» mit reinem Internetvertrieb, mit klei-
nen Margen und einer angenommenen dinnen Perso-
naldecke hoch stehende Dienstleistungen anbieten?
Mit «simyo» bieten wir erstmals ein Mobilfunkprodukt
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dass 1:1 die Kundenwdiinsche widerspiegelt. Die Kostenef-
fizienz des Vertriebskanals Internet und unsere Moglich-
keit, den grossten Teil der «simyo»-Services zu automati-
sieren, ermoglicht es uns, das einfache, glnstige und auf
den Kern der Kundenwinsche fokussierte Mobilfunkan-
gebot in gleich bleibend hoher Qualitat zu vermarkten.
Dabei sind wir Teil des «Weniger ist Mehr»-Trends. Oder
um es in der «simyo» Sprache zu sagen: «weil einfach ein-
fach einfach ist».

Wie stellen Sie sicher, dass ein Kunde mit einem techni-
schen Problem zufriedenstellend bedient wird?

Wir legen besonderen Wert auf den Service, den wir unse-
ren Kunden und Interessenten bieten. Das «simyo»-Servi-
ceteam kummert sich umgehend um alle Themen, die
unsere Kunden an uns herantragen. Bei unserer ersten
Kundenbefragung, die wir Ende Juli durchgefiihrt haben,
konnten wir eine Kundenzufriedenheit von 93% feststel-
len. Das ist ein Wert, mit dem wir zufrieden sein konnen,

«simyo» einfach und wirkungsvoll

Der Kunde kauft online unter www.simyo.de eine
SIM-Karte, bezahlt per Kreditkarte oder Banktiberwei-
sung und erhalt das Starterpaket fir einen einmaligen
Betrag von 19.95 Euro inklusive 10 Euro Startgutha-
ben im Briefumschlag per Post. Er muss nur noch die
SIM-Karte in sein Handy einlegen und kann rund um
die Uhr, sieben Tage in der Woche zum gunstigen
«simyox»-Tarif telefonieren. Dabei nutzt der Kunde
ohne Qualitatseinbussen oder Benutzungseinschran-
kungen das GSM-Mobilfunknetz von E-Plus.

sein Konto zu einem bestimmten Zeitpunkt oder bei der
Unterschreitung eines festlegte Betrags automatisch auf-
geladen wird, verwischt die Grenzen zwischen Pre- und
Postpaid zunehmend. Wir werden daher kein klassisches
Postpaid-Produkt anbieten.

Losungen

den wir in den nachsten Woche aber noch steigern wollen.

Was plant «simyo» konkret bis Ende 2005 und dartber
hinaus? Sind Expansionen ins Ausland vorgesehen?
Wir arbeiten kontinuierlich an der Verbesserung unseres
Produkts. Bis Ende des Jahres werden wir weitere Features
umsetzen und einbauen, die das Mobiltelefonieren fur
unsere Kunden noch einfacher und angenehmer gestal-
ten. W

Herr Uwe Bergheim spricht im Zusammenhang von
«simyo» Uber «solide Geschaftsmodelle tiber ein
grdésseres Spektrum von Segmenten». Dirfen wir jetzt
ein Prepaid-Angebot fir Geschaftskunden erwarten
oder steigt «<simyo» hier in den Postpaid-Markt ein?
Wir haben mit unserem Angebot ziemlichen Wirbel im
Mobilfunkmarkt verursacht. Das Angebot der automati-

schen Aufladung, bei dem der Kunden wahlen kann, ob  Rolf Meister, freier Fachjournalist und Publizist, Bern

Fokus Markt

BlackBerry®-Connect

Die in «Comtec» 4/05 vorgestellten Endgerate fir das mobile Compu-

ting sind seit September mit dem Feature BlackBerry® Connect™ erhalt-

lich. Das Triband-Smartphone «Sony Ericsson P910i» bietet eine Kame-
ra, eine komfortable Tastatur und Touchscreen-Bedienung sowie den

Zugriff auf E-Mail, Internet und Agenda. Beim Kauf des «Sony Ericsson

P910i» gibt es das Bluetooth-Headset Akono HBH-300 im Wert von

Fr. 139.— gratis dazu. Auch der «Nokia Communicator 9300» wird ab

sofort mit BlackBerry® Connect™ ausgeliefert. Dieses Triband/EDGE-

Smartphone bietet eine aufklappbare Tastatur und das kabellose Frei-

sprechen mit Bluetooth. Es erméglicht den Zugriff auf E-Mail, Internet

und Agenda von unterwegs. Die Office-Software erleichtert die Be-
arbeitung von entsprechenden Dokumenten. Nicht zuletzt verbessert

EDGE die Connectivity des Nokia Communicators enorm. Diese Uber-

tragungstechnologie erreicht eine Abdeckung von 99,8% der Schwei-

zer Bevolkerung. EDGE bietet seine schnelle Datentibertragung (bis zu

200 kbit/s) damit praktisch tiberall.

Die Vorteile auf einen Blick:

— Mit der exklusiv bei Swisscom Mobile erhaltlichen Funktion Black-
Berry® Connect™ erhalten die Kunden von Swisscom Mobile E-Mails
und Terminanfragen automatisch ohne aktives Synchronisieren.

- Kundendaten sind vor unerwiinschten Zugriffen bestmaglichst ge-
schitzt.

- Nach dem Erwerb der entsprechenden Lizenzen und der Integration
in die IT-Infrastruktur beim Kunden wird der BlackBerry®-Dienst von
Swisscom Mobile freigeschaltet. ®

Das Triband-Smartphone «Sony Ericsson P910i»
ist ein kleiner Alleskénner.
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