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Aktuelles aus der Branche - bevor das Cabriolet-Wetter doch noch kommt:  ●●  Ka-
rasch-Mobilfunk mit attraktivem Partnerprogramm  ●●  ENO entschuldigt sich
für Service-Panne  ●●  EM-Spielplan 2008 bringt Sie in die Sturmspitze  ●●  Mar-
kenartikel-Verbot für ebay  ●●  ‘mi’-Cheftip 1a-Fachhändler 2008. - Doch zu-
nächst, sehr geehrte Damen und Herren, die Chance für Zusatzeinnahmen:

Gute Karten - mit ContentCard

Die Netzbetreiber, allen voran E-Plus, verkünden das bevorstehende Ende des Kassierens für die bloße
Telefonie. Die Mobiltelefon-Hersteller, hier ist Nokia führend, setzen auf Internetdienste und Multi-
media-Funktionen, um neue Themengebiete anzubieten und damit Geschäft zu erzeugen. Schon be-
vor das i-Phone an den Start ging wurde klar, daß die Netzbetreiber und Mobiltelefon-Hersteller nicht
weiter auf ihre starren Hardware- oder Tarif-Angebote setzen können, während Apple allein mit dem
selbst aufgebauten Mythos das Geschäft macht. Die Amerikaner haben den Beweis erbracht, daß es
nicht auf eine lückenlose Ausstattungsliste ankommt, sondern eher auf die Möglichkeit, den End-
verbraucher zu begeistern.

Begeisterung rüberbringen, das ist für Dominik Brokelmann, Chef des Baiersdorfer Distributors Brodos,
kein Problem. So wundert es nicht, daß er auf der CeBIT, neben dem my-eXtra-Shopsystem, ein weite-
res Produkt mit Begeisterung vorstellt, von dem er besonders überzeugt ist: Die ContentCard. Der Ge-
schäftsführer des Düsseldorfer Unternehmens, Markus Rieker, stößt gleich zum Gespräch dazu. Er er-
klärt, was ContentCard überhaupt bedeutet:

„Unser Unternehmen hat sich auf den weltweiten Vertrieb von virtuellen Inhalten für
den stationären Handel spezialisiert. Bisher war der Verkauf von virtuellem Content
nur über Internetseiten, Fernsehspots und Anzeigen möglich. Hier eröffnet ContentCard Vertriebsmöglichkeiten
über alle Handelsstufen, von Distributoren, Retailzentralen oder Kooperationen bis hin zum Point of Sale.“

Fragen Sie sich selbst doch einmal, was Sie von den tollen Downloadangeboten haben, die abends
über die Mattscheiben flimmern. Netzbetreiber und spezielle Anbieter, wie z.B. Jamba!, verleiten die
Endverbraucher dazu, über teure Premium-SMS, Service-Telefonnummern oder Abonnements, Klingel-
töne, kleine Filmchen oder Fotos herunterzuladen. Mit dem i-Phone wurde das Thema kräftig in Rich-
tung Musikdownloads ausgebaut. Auf das gleiche Pferd setzt jetzt auch Nokia mit Ovi, denn - wenn
auch die Anbieter es nicht gern hören - neben Schmuddelbildern sind Musikangebote die Renner im
Sortiment, während andere Inhalte vor sich hin dümpeln. Gleich welche Inhalte, der Fachhandel
ging - bisher zumindest - leer aus.

ContentCard sieht sich als Bezahl- und Bezugssystem für virtuelle Produkte und bietet Ih-
nen im stationären Handel die Chance, am wachsenden Contentmarkt teilzuhaben. Vorteil-
haft ist für das Unternehmen die exklusive Vereinbarung mit Nokia, zum Vertrieb der virtuellen
Produkte der Finnen an allen PoS. Dazu wurde ContentCard u.a. erschaffen. Die Produktverpak-
kung dient als Vehikel, um dem Endkunden im Laden die virtuellen Produkte besser verkau-
fen zu können, die Aufmerksamkeit des Verbrauchers zu gewinnen.

Haben Sie die Aufmerksamkeit der Kunden z.B. für das Nokia-Navigationsangebot gewonnen, dann
können Sie ganz nach Belieben die ContentCard mit dem Lizenzcode aushändigen oder gleich über
ein elektronisches System den Aktivierungsschlüssel ausdrucken und eben diesen aushändigen. Das
kommt ganz auf den Kunden und Ihr Fingerspitzengefühl an. Gestartet ist ContentCard also mit den
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2 Navigationsangeboten und Reiseführern in Zusammenarbeit mit Nokia. In Kürze werden Musik- und

Spiele-Downloads folgen.

Besonders interessant ist für Sie die Chance, eine hardware-ähnliche Spanne einzufahren,
ohne dafür investieren zu müssen. Weder Ihrem Distributor, noch Ihnen, wird vorab eine Rech-
nung gestellt. Die ContentCard erlangt erst nach der Freischaltung der Seriennummer am PoS ih-
ren eigentlichen Wert, wird erst zu diesem Zeitpunkt berechnet. Damit tragen Sie kein Lagerwert-
risiko. Selbst wenn einmal weitere Ideen oder Produkte als Dienstleistungen für Mobiltelefone und
Computer angeboten werden, können Sie die Abverkaufsmöglichkeiten bei sich vor Ort testen,
ohne ein finanzielles Risiko einzugehen. Mit der ContentCard gewinnen Sie das Medium, mit
dem Sie Ihren Kunden am PoS ein Produkt erklären/veranschaulichen können, wo es nur gilt, eine
Sonderfunktion des Mobiltelefons zu aktivieren oder Zugänge freizuschalten. In Deutschland ist
dabei die Tatsache besonders erwähnenswert, daß die Übertragung von Kreditkartendaten entfällt,
was hierzulande oft abschreckend auf die Verbraucher wirkt.

Das System hat offensichtlich nicht nur Nokia überzeugt. Auch eine Reihe von Distributoren und Fachhandels-
Kooperationen ist bereits mit dem Vertrieb gestartet. So hat die EP:-Gruppe schon den Ausdruck der Lizenz in
das Kassensystem integriert. Für Sie faßt Rieker noch einmal die Vorteile zusammen:

„Der Handel entscheidet anhand der Umsatzerwartung, was er in seinen PoS reinnimmt. Da es bei ContentCard
keine Vorabinvestitionen gibt, könnten die Fachhändler ohne Risiko einen Test starten. Insbesondere weil mittler-
weile sehr viele Mobiltelefone mit GPS ausgestattet werden, wird sich hier ein guter Markt entwickeln. Zudem
werden die ContentCards über die bekannten Distributoren vertrieben. Damit können also die bestehenden Be-
zahlterminals und Kassensysteme weiter genutzt werden.“ Die entscheidende Frage hatte Rieker aber schon
vorab gestellt: „Welches andere System zum Verkauf von Inhalten bietet eine Händlerbeteiligung?“

‘mi’-Fazit:  ●● Vollkommen risikolos können Sie einen Test zu den Abverkaufsmöglichkeiten der Nokia-Na-
vigationslösungen in Ihrem Geschäft starten  ●● Sie benötigen lediglich einen kleinen Platz für den Aufsteller
mit den (nicht virtuellen) ContentCards  ●● Schauen Sie sich unter www.contentcard.com unter dem Stich-
wort ‘Präsentationen’ die gut gemachten Erläuterungen an. Dort gibt es auch einen 3-Minuten-Film, der Ih-
nen das System vorstellt  ●● Oder fragen Sie einfach beim Distributor Ihres Vertrauens nach!


