
Wie die vernetzte und
mobile Zukunft ausse-

hen könnte, haben
zwei Bieler Firmen
mit einem Wettbe-

werb zum neuen Jahr
durchgespielt. Das

Resultat: eine Kom-
munikations- und

Marketingaktion im
Medienverbund.
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H inter der Idee standen zwei Gedanken: Die
beiden Firmen, der Internetdienstleister Ase-
antic und die E&S direct GmbH, wollten
ihren Kunden die Neujahrswünsche etwas
aufpeppen und mit einem Wettbewerb ver-
binden und unter den Stichwörtern «Vita-
min» und «Power» gleich klarstellen, in wel-
che Richtung es gehen soll. Zum Zweiten:
Die Sache sollte nicht in ausgelatschten Bah-
nen, sondern innovativ und zukunftsfreudig
umgesetzt werden.

Erster Schritt: Postkarte
250 Kunden von Aseantic und E&S direct
erhalten eine fast ganz normale Postkarte.
Mit dem folgenden Text auf der Rückseite:
«Seien wir ehrlich: Das Jahr, das zu Ende
geht, war für die meisten beinhart. Und wer
hundemüde ist, ist es vermutlich nicht vom
Festefeiern. Aber Erholung verdient hat man
dann eben erst recht. Stimmts? Dann machen
Sie doch mit beim Aseantic-Wellness-Wettbe-
werb. Schicken Sie einfach ein SMS mit dem
Codewort ‹müde› an die Nummer 20120, mit
dem Stichwort ‹Power 03› (E&S direct) oder
‹Vitamin 03› (Aseantic). Am 31. Dezember
erfahren Sie, ob Sie ein Wellness-Wochenen-
de im Hotel Beatus oder einen von zahlrei-
chen weiteren munteren Preisen gewonnen
haben.»

Zweiter Schritt: SMS 
Die Teilnehmenden erhalten ihrerseits ein
SMS: «Danke fürs Antworten. Sie nehmen
nun am Wellness-Wettbewerb teil. Ob Sie

gewonnen haben, erfahren Sie an Silvester.
Wir wünschen Ihnen schöne Festtage. Ihre
Aseantic (oder E&S direct).»

Dritter Schritt:
Preisträger
Am Silvester, mittags um 12 Uhr, werden die
Preise gezogen. Und die Preisträger natürlich
sofort per SMS benachrichtigt: «Herzliche
Gratulation! Sie haben den Wellness-Haupt-
preis gewonnen! Mehr unter www.vita-
min03.ch. Wir wünschen Ihnen ein tolles
Fest und ein erfolgreiches 2003. Ihre Asean-
tic (oder E&S direct).» Und da ja nur ein
Teilnehmer den Hauptgewinn ergattern
konnte: «Sie haben einen Wellness-Preis
gewonnen! Gratulation! Mehr unter
www.vitamin03.ch. Wir wünschen Ihnen ein
tolles Fest und ein erfolgreiches 2003.» Und
für alle, die einfach an der Verlosung mitge-
macht haben: «Leider kein Wellness-Preis,
aber – bei uns gewinnen Sie immer. Mehr
unter www.vitamin03.ch. Wir wünschen
Ihnen ein tolles Fest und ein erfolgreiches
2003.»

Vierter Schritt:
Internet
Für den vierten Schritt kommt das Internet
ins Spiel. www.vitamin03.ch: «Wenn Sie auf
dieser Seite gelandet sind, heisst das, dass
Sie beim Aseantic/E&S-direct-Wellness-Wett-
bewerb mitgemacht haben. Wenn Sie ein ent-
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Technologie 
Mobile Direct Marketing baut auf den heute
verfügbaren Technologien und Applikationen
auf. Das sind:

GSM, WAP und GPRS (später vielleicht
einmal UMTS) als Basistechnologien.
Noch ist die Mehrheit der im Markt prä-
senten Handsets ohne Farbdisplay und
ohne MMS-Fähigkeit.
Die Funktionalitäten, die darauf genutzt
werden, sind heute SMS (Nachrichten
mit Beschränkung auf 160 Zeichen),
MMS, Text, Bild und Voicedokumente.

Potenzial 

In der Schweiz gibt es 5,6 Millionen
Handy-Benutzer i(Swisscom Mobile 3,8,
Sunrise 0,9, Orange 0,9).
Es gibt in Grossbritannien mehr als dop-
pelt so viele Mobiltelefonnutzer als Zei-
tungsleser.
Finnische Teenager geben mehr für SMS
aus als für Bekleidung.
Das Marktpotenzial Mobile Commerce in
Europa für das Jahr 2005 wird auf 3,4
Milliarden US-Dollar geschätzt, davon 20
Prozent für Mobile Marketing.

7 Prozent des Gesamt-Marketingbudgets
sollen 2003 für Mobile Marketing ver-
wendet werden.

Beispiele aus Europa
In Schweden schickte ein lokaler McDo-
nalds SMS-Coupons an 2000 Einwohner.
25 Prozent der Empfänger reagierten
und kauften Hamburger.
Raiffeisen Tirol lancierte mit «Lynn», die
virtuelle Freundin, eine SMS-Dialog-
Kampagne. Die Responserate betrug acht
Prozent, und pro Gespräch wurden zehn
SMS ausgetauscht. «Lynn» ist auch im
Web immer erreichbar.
Eine auf Mobile Marketing spezialisierte
deutsche Firma verschickte im Auftrag von
Wella innert fünf Tagen 55 000 Küsse auf
Handys. Die Kunden konnten bestimmen,
wer den Kuss erhält. Die Bekanntheit von
Wella konnte bei den Angesprochenen um
über 90 Prozent gesteigert werden.

Die Akzeptanz 
31 Prozent begrüssen Mobile Marketing
oder Werbung aufs Handy ohne jede Ein-
schränkung.
86 Prozent würden Werbung aufs Handy
akzeptieren, wenn sie dadurch ihre Kosten

für die mobile Kommunikation senken
könnten.
88 Prozent würden gerne elektronische
Coupons auf Handys erhalten. (HPI Re-
search)
Die Recall-Rate für mobile Marketing-
Kampagnen ist 71 bis 96 Prozent.
43 Prozent der Empfänger von SMS-Kam-
pagnen sagen, dass diese eine positive Wir-
kung für den beworbenen Brand haben.
70 Prozent würden die mobile Marketing-
Kampagne an ihre Freunde weiterempfehlen.

Voraussetzungen für den Erfolg 
Kreation eines attraktiven Angebots mit
echtem Mehrwert
Einbindung in die Gesamtkommunikati-
ons-Strategie
Alle Reaktionsmöglichkeiten, Mobile, Fax,
Internet, Print, nutzen
Permission sorgt für Endkundenzufrieden-
heit und geringe Streuverluste
Interaktion ermöglichen und spielerische
Elemente einbauen
Applikationen und Technologie ohne
Mängel
CRM-Datenbank zur laufenden Erfolgs-
kontrolle und Endauswertung der Mass-
nahme  
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SO FUNKTIONIERT
MOBILE DIRECT MARKETING

Spezialisten für Mobile Direct Marketing bieten in Zusammenarbeit mit einem Partnernetzwerk die ganze Palette von Tech-

nologien, Applikationen und Services an, die für das erfolgreiche Mobile Direct Marketing notwendig sind.
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in der Schweiz über
100 Millionen SMS verschickt.
Diese Zahlen sind ein eindeutiges Indiz: Die
mobile Kommunikation, zu der neben dem
Handy auch ein PDA (ein «persönlicher digi-
taler Assistent») und künftige Mischformen
gehören, bietet bereits heute ein gewaltiges
Potenzial – und zwar ein Potenzial, das erst zu
einem sehr kleinen Teil genutzt wird.

Kommunikation – mit der Technik von heute
für das Leben von morgen. Ein Start-up im
M-Business (M steht für Mobile), das eine
Zukunft haben will, muss dabei mit seiner
Geschäftsidee in der Gegenwart verankert
sein. Das ist wohl der markanteste Szenen-
wechsel in dieser Branche: War noch vor
zwei, drei Jahren angesagt, was mit künfti-
gen, noch unbekannten oder zumindest
noch nicht eingeführten Technologien in die
mediale Zukunft führte, so ist derzeit prag-
matisches Denken gefragt. Das muss aller-
dings nicht heissen, dass dahinter keine
unternehmerischen Visionen stehen. Man
geht von dem aus, was heute vorhanden ist –
und gibt dem dann einen neuen Inhalt, einen
zusätzlichen Nutzen.

5,7 Millionen Handys
Im Zentrum der Entwicklungen steht das
hierzulande inzwischen allgegenwärtige
Handy: Allein in der Schweiz gibt es 5,7 Mil-
lionen Geräte, die sich längst quer durch alle
Schichten und Generationen verbreitet ha-
ben. Allein über Weihnachten/Neujahr

2002/03 wurden

sprechendes SMS erhalten haben, gehört
einer der folgenden Preise Ihnen: 1. Preis –
ein Wellness-Wochenende im Hotel Beatus in
Merligen am Thunersee. 2. bis 6. Preis –
«ein Gratiseintritt ins Solbad des Hotels Bea-
tus», oder halt für diesmal «Nichts gewon-
nen? Zum Trost schicken wir Ihnen einen
Muntermacher in Form eines erfrischenden
Multivitaminsafts.»

Fünfter Schritt:
Adressen
Beim fünften Schritt sind wieder die Teilneh-
mer am Zug: «Geben Sie bitte Ihre Koordina-
ten an, damit wir Ihnen Ihren Gewinn zustel-
len können.» Diese Eingabe ist selbstver-
ständlich freiwillig. Wer seine Daten lieber
nicht preisgeben möchte, lässt es einfach
bleiben. 

Grosses, ungenutztes
Potenzial
Über 50 Prozent der Kontaktierten haben
sich beteiligt, der Erfolg der Aktion war bes-
ser als erwartet. Das spielerische Bei-
spiel zeigt aber auch, wie Internet

und Handy (und mit ihnen 

andere
mobile Kommuni-
kationsmittel) nicht nur
Gewohnheiten verändern:
Sie bieten ein grosses, bisher
noch ungenutztes Potenzial für
Anwendungen, die vor allem das Handy
vom tragbaren Telefon und Freizeitspielzeug
zum wirklichen Fortschritt im Geschäfts- und
Privatleben befördern werden – etwas, was
beim Internet im engeren Sinn schon lange
vollzogen ist.

M-Business = 
Mobile Business
Firmen wie E&S direct GmbH und Aseantic
positionieren sich im Markt der mobilen

Um hier weiterzukommen, müsste der
Schritt gemacht werden vom mobilen Telefon
zum mobilen Business-Service. Das ist keine
Frage der technischen Möglichkeiten, son-
dern der verfügbaren Anwendungen, die
über blosse Telefonleistungen und Spielerei-
en herausgehen». Die Idee für eine erste sol-
che Anwendung stammt aus digitalisierten
Landkarten. Sie ermöglicht im ersten Schritt
eine punktgenaue Lokalisierung des Gerätes.
Nun mag die Frage «Wo befinde ich mich
eigentlich genau?» vorwiegend philosophi-
scher Art sein. Von unmittelbar praktischem
Nutzen wird sie spätestens dann, wenn mobi-
le Zeitgenossen sich in ungewohnter Umge-
bung befinden und darauf angewiesen sind,
dass sie zusätzliche Informationen zur blos-
sen Standpunktangabe erhalten: Wenn es
etwa um Treffpunkte geht, um Restaurants
oder Läden in der Nähe, um Verbindungen,
Verkehrsverhältnisse oder Fahrpläne, die
ohne grossen Aufwand per Handy abgerufen
werden können.

Das Handy als Kompass ist aber nur eine
unter zahlreichen Anwendungen im Bereich
des Mobile Business. Das bedeutet «eine
umfassende Lösung für Enterprise Mobility,
die das Wissen und alle Anwendungen von

Enterprise-Systemen auf mobilen Endgerä-
ten online und offline zugäng-

lich macht.

Ein erstes
Stichwort dazu heisst

zweifellos Marketing, und zwar in erster Linie
zielgruppendefiniertes mobiles Direct Marke-
ting. Das neue Medium ist in und innovativ,
kostengünstig und effizient. Denkbar sind da die
verschiedenartigsten Ideen für die Pflege der
Kundenbeziehungen und Kundenbindungen.


