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BitJoe Prepaid
Anmeldung:
· Version 1: mit Handynummer und eMail. 

· In eMail schicken:  Username / Passwort und WAP-Push-Aktivierungslink (der die BitJoe Software an die Handynummer schickt)

Vorteil Rechtssicherheit: per eMail muss er dann die AGBs bestätigen / Email sammeln für späteres Marketing / 
· Version 2: mit Handynummer – bevorzugt, weil schneller und anonymer
· per SMS schicken: Username / Passwort und WAP-Push Link

· Bis zu 45 Downloads gratis ( 3 Suchanfragen gratis pro Username
Bin für das Thema „Anfixen“ – ruhig dem User 31 Neustarts oder Suchrequests geben und ihn damit an die Software gewöhnen – bin für Kombi aus 12 Neustarts und 31 Requests. Requests haben Priorität – sind zuerst 31 Requests erreicht, kommt „FC MSG“
Wenn wir das Problem mit Version 2 gelöst bekommen, dass er die Agbs gelesen hat, dann bin ich für Variante 2

Lead-Tracking:

· Lead Tracking bei erster Suchanfrage

· Zielstellung: Große Partner mit Festpreis gewinnen

Bezahlen:
„Vorschlag: Premium SMS“
· Bezahlen nach den 3 gratis Suchanfragen
·  Volumenpaket und Flatpaket möglich
· per Telefonanruf / SMS ( 2.99 EUR bis 9.99 EUR ( 10 bis 50 Suchanfragen ( FC MSG nutzen ( 100 – 500 Suchanfragen )
· per Telefonanruf / SMS ( 2.99 EUR bis 9.99 EUR ( 3 Tage bis 1 Monat Flatrate  ( FC MSG nutzen ( 5 Tage bis 30 Tage )
· oder mindestens XYZ erfolgreiche Downloads

· oder incl XYZ GB Downloadvolumen ( Protokoll und Download Traffic )
· Frage:  Wie trackt man für Welche der 4 Grundversion Versionen (incl Varianten 2,99-9,99€) der User bezahlt hat? (4x$VARIANTEN)=X unterschiedliche Premium SMS Nummern -> Lösungsansatz:  auf der Website kann der User auswählen, welches Paket er nach seinem Testzeitraum nutzen möchte.Dementsprechend wird ihm dann eine von 4 (2,99;4,99;6,99;9,99) Paid SMS Sachen zugeschickt / Unterschiedliche Kurzwahlen für jeden der 4 Varianten 
· ich hab die lösung: wir verkaufen auf unserer seite gutscheine. die kann man dann einlösen. obwohl, dass ist auch wieder so ein problem mit dem abbuchen und rückbuchen

·  wir lassen über einen partner gutscheine verkaufen

· und haben keinen ärger mit der bezahlungsabwichlung

Sonstiges:

· Sicherheit: Pro Handynummer nur darf nur 3 mal gratis gesucht werden. Bereits angemeldete Nummern fallen raus. ( SQL unique )
· Handywechsel: User darf sich Software neu zuschicken lassen über Webinterface. (bis zu 10 mal pro Jahr)  / Der User darf 2 Handynummernwechsel pro Jahr durchführen  
· SQL-Spalten: „Tarif“ und „Suchcounter_Volumenpaket“
· Tarife wieder wie Lizenz als Tarifmatrix in SQL einstellen: 1000000=2,99 Volumentarif / 0100000=2,99 FlatTarif
· Den User über Updates mittels „FC MSG„ informieren

Vorteile: 

· Schnelle, einfache und anonyme Anmeldung ( mehr Leads

· schnelle Verbreitung der Software aufs Handy

· keine Stornos bei der Bezahlung

· weniger bzw. kein Aufwand bei Rechnung / Support / Inkasso

· einfach zu implementieren

· Missbrauch der Software durch Piraterie im Volumenpaket nicht möglich

· Missbrauch der Software durch Piraterie im Flatpaket erschweren durch IMEI+SystemZeit MD5 Erhebung -> siehe Basti Lizenzmanagement

· Anmeldung über WAP-optimierte Seite möglich

· Viele eMails und  Telefonnummern sammeln
· Schnelles Wachstum möglich

· Nachteile:
· Geringerer Leadpreis

· Ungewisse Nutzungsintensität

· Ungewisse Quote an zahlenden Kunden pro Anmeldung

· Mehr Suchserver benötigt

· Micropayment Kosten bei SMS Bezahlung ( Vodafone Premium SMS Gebühren ) halbiert Gewinn
