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ECO richtet sich strategisch
auf die Zukunft aus

J iy Andias Balin

@ Die "Eco World Communications GmbB"
hat den russischsprachigen Geschiftszweig
an die neu gegriindete "Eco World Connect
GmbH" verkauft. Geschaftsfliihrender Gesell-
schafter der "Eco World Connect GmbH"

ist Pawel Fomine. "Eco Connect" wird sich
durch diese Diversifizierung noch effektiver
und konzentrierter um den Absatz bei allen
osteuropdischen und russischsprachigen
Einzelhdndlern und Endkunden kitmmern.

"Eco World Commumications GmbH" wird
auch zukinftig sowohl die tirkisch- und
arabischsprachigen Kunden betreuen als
auch das Beschaffungs- und Produktma-
nagement fiir GroRhédndler, Distributoren
und Reseller anbieten. Der Dienstleistungs-
bereich, wie Logistik, Finanzbuchhaltung,
Marketingservices, Aktivierungs- und Forde-

rungsmanagement, wird in den nachsten
Jahren tiberproportional wachsen und somit
eine weitere wichtige Ausrichtung der Akt
vitdten um ECO kennzeichnen, Zu diesem
Zweck wird die ebenfalls neu gegriindete
"ISAF GmbH" (International Services,
Administrations- und Fulfillment GmbH) fir
Plal‘l:formbetrclbel Dlstnbul:oren Reseller

Geschiftsfahrer und 10-prozentiger Gesell-
schafter der "ISAF GmbH" ist Holger Seidel.
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ETHNOTRADE: Herr Aras, wie schiitzen Sie

die Entwickiung des Calling-Card-Marktes

in Deutschland ein?

Aras: Der Markt ist kaputt und es wird
immer schlimmer. Die Vermittlungskondi-
tionen haben sich in den letzten drei Monaten
sehr zum Nachteil von Herausgebern,
Distributoren und Grofhindlern entwickelt
und wie es aussieht, werden einige diesen
starken Wettbewerb nicht {iberleben.

ETHNOTRADE: Worin sehen Sie die Ursache
fiir diese Entwicklung?

Aras: Es gibt einfach zu viele Herausgeber
und Distributoren von Calling Cards. Die
Call-Shop-Betreiber haben es langsam satt.
Sie haben oft hundert verschiedene Karten
im Angebot und ihr Sortiment wird immer
grofer. Fiir neue Anbieter auf dem Markt
bedeutet das, dass erst einmal niemand
ihre Produkte haben will - es sei denn, sie
geben unrealistisch hohe Provisionen und
versprechen noch bessere Tarife als alle
anderen. Manchmal geben sie ihre Karten
sogar zu Einkaufskonditionen weiter.

ETHNOTRADE: ... und konnen dann irgend-
wann ihre Lieferanten nicht bezahlen...

Aras: Richtigl Das ist ja auch klar: Wenn
man ein Produkt mit 40 % Provision erhalt
und mit 40 % weitervermittelt, dann verdient
man halt nichts. Und irgendwie muss man ja
Geld verdienen fiir Biiro, Auto, Personal usw.
Aber viele verstehen das nicht, stecken sich
das Geld von den Kunden in die Hosentasche
und zahlen ihre Lieferanten nicht,

ETHNOTRADE: Wilrden Sie sagen,

dass es heute zu einfach ist, eigene
Co-Branded Calling Cards zu erhalten?

Aras: Auf jeden Falll Ich gebe Thnen einmal ein
Beispiel: Wenn Sie als Angestellter mit einem
Einkommen von 1,500 Eure zu einer Bank
gehen und versuchen, 5.000 Euro oder
10.000 Euro Kredit zu bekommen, wie viel
Zeit nimmt das in Anspruch? Welche Doku-
mente mussen Sie vorlegen und wie viele
Papiere missen Sie unterschreiben,

bis Sie diese 5.000 oder 10.000 als Darlehen
bekommen? Im Calling-Card-Markt ist das
dagegen oft viel einfacher. Plattformbetreiber
sollten sich eigentlich als Bank verstehen und
auch wie eine Bank arbeiten.

ETHNOTRADE: Wie ist die Stimmung zwischen
den verschiedenen Plattformbetreibern bzw.
Herausgebern?

Aras: Es gibt einen starken Machtkampf
unter den Herausgebern. Man guckt sich in

die Augen und unterhilt sich, aber sobald
man sich umdreht, denkt jeder dariiber
nach, wie er dem anderen seine Umsatze
und Kunden wegnehmen kénnte. Dadurch
kommt es auch zu den absolut {iberhéhten
Provisionen, Auf der anderen Seite gehen
auch einige Herausgeber von Calling Cards
dazu (iber, die Produkte, von anderen zu
kopieren oder zu falschen. Anstatt eigene
Produkte zu entwerfen, gestalten sie Karten,
die fast identisch wie bestehende Karten
aussehen, Damit wollen sie vom Erfolg der
Original-Karten profitieren. Wir haben in
den letzten beiden Monarten einige Firmen
schriftlich abgemahnt und einstweilige Verfii-
gungen eingeholt und werden das auch wei-
terhin tun, sollten sie nicht damit aufhoren.
Das ist auch insbesondere im Interesse der
Plattformbetreiber, die ja als Herausgeber am
Ende die technische Leistung erbringen und im
Wettbewerb bessere Qualitat anbieten wollen.

ETHNOTRADE: Macht Ihnen der Handel mit
Calling Cards iiberhaupt noch SpaR?

Aras: Ich glaube, wenn Sie jeden einzelnen
der GroRen aus der Branche in einem Inter-
view dazu fragen wiirden, wiirde jeder sagen:
"Ich habe keinen Bock mehr auf die Branche,
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weil der Handel keinen Spa® mehr macht."
Die Calling Cards haben keinen Zuwachs
mehr und die Endkunden wandern mehr
und mehr zu Call by Call und Mobilfunk.
Man muss sich jetzt entweder dartiber
Gedanken machen, dass man wieder Um-
satzzuwichse hat - das wird aber lange dau-
ern - oder aber man konzentriert sich mehr

auf Mobilfunkprodukte oder auf Call by Call,

was wir auch vorhaben.

ETHNOTRADE: Viele Verkaufsstellen

fiir Calling Cards vermarkten ja auch
Cash-Karten. Wie sehen Sie die zukiinftige
Entwicklung in diesem Bereich?

Aras: Cash-Karten haben nach wie vor ein
groBes Potenzial in Deutschland, das weiter
wiichst, weil immer mehr Kinder und
Jugendliche und insbesondere auslindische
Mitbiirger diese Prepaidkarten benutzen.
Cash-Karten werden von Kunden genutzt,
die keinen Vertrag bekommen und darunter
sind natiirlich auch viele Call-Shop-Kunden.
Auch diese Zielgruppe wichst.

ETHNOTRADE: Wie sehen denn Thre
Altivititen im Mobilfunkbereich aus?
Aras: Wir vermarkten alle iiblichen Cashkar-

ten in grofen Mengen an GroR- und Einzel-
hindler. AuRerdem haben wir ja bereits
unsere ECO gebrandete, internationale SIM-
Karte, die in iiber 100 Lindern funktioniert.
Weitere Aktivititen sind schon angestoRen
und werden hoffentlich nicht lange auf sich
warten lassen.

ETHNOTRADE: Was ist die Besonderheit an
dieser internationalen SIM-Karte?

Aras: Das Besondere an unserer internatio-
nalen SIM-Karte ist, dass sie in 50 bis

60 Lindern komplert roamingfrei funktio-
niert. Wenn man also in einem dieser Linder
angerufen wird, zahit man nicht fiir die
eingehenden Gespriche, AuRerdem kann
man beispielsweise fiir 39 Cent ins deutsche
oder z. B. tiitkische Festnetz anrufen,

was deutlich glnstiger ist als bei den
meisten Cashkarten. Ein weiterer Vorteil

ist, dass man zwischen zwei ECO
GSM-Anschliissen, in knapp 60 Landern,
einheitlich 39 Cent bezahlt, z. B ein Nutzer
hier in Deutschland ruft mit seiner ECO GSM
einen Nutzer der ECO GSM in der Tiirkei
oder Australien oder China an, das kostet
alles nur 39 Cent pro Minute, egal wo man
sich authdlt.

ETHNOTRADE: Und wie viel kostet es,

‘wenn man auf eine solche SIM-Karte anruft?
Zahlt der Anrufer dann entsprechend mehr
als auf normale deutsche Handyrufnummern?
Aras: Nein - tiber Call-by-Call-Anbieter nder
Calling Cards kann man teilweise bereits

fiir sechs oder sieben Cent pro Minute auf
unsere SIM-Karten anrufen. Es kann also
deutlich giinstiger als auf normale deutsche
Handynummern sein,

ETHNOTRADE: Und noch eine letzte Frage -
was wiinschen Sie sich fiir die Zukunft des
Calling-Card-Marktes?

Aras: Ich wiirde es sehr begruflen,

wenn sich alle einmal ernsthaft zusammen-
setzen und dariiber sprechen wirden,

wie man diesen Markt in Zukunft gestalten
kann. Man muss sich dariiber im Klaren
sein, dass mit den derzeitigen Provisionen
an Hindler und Endkunden die Calling
Cards den gleichen Weg nehmen wie die
ganzen Donerliden - mit denen kann man
auch nichts mehr verdienen.
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