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Zusammenfassung

Seit einigen Jahren sind vielfaltige und nachhaltige Veranderungen der technologischen
und 6konomischen Rahmenbedingungen im TK-Markt zu beobachten. Die vorliegende
Studie widmet sich schwerpunktmallig Festnetz-Carriern; damit sind primar ,Teilneh-
mernetzbetreiber* gemeint (sowohl Incumbents als auch Wettbewerber). Mobilfunk-
Netzbetreiber, ISPs etc. sind in dieser Studie nur insoweit betrachtet als sie flr den
Festnetzmarkt relevant sind. Der Ansatz der Studie ist primar theoretisch analysierend;
es ist keine empirische Bestandsaufnahme realer Marktverhéltnisse in einem bestimm-
ten Land intendiert. Die Betrachtungsweise ist primar ,forward looking” und dabei wird
eine eher langfristige Perspektive eingenommen. Schlie3lich wird auf den Typus/das
Geschaftsmodell ,Festnetz-Carrier” fokussiert, case studies sind nicht intendiert. Zent-
rale Fragen des Projektes sind (1) Welche flir Festnetz-Carrier relevanten treibenden
Krafte und Trends sind im Markt feststellbar? (2) Welche generellen Optionen haben
Festnetzbetreiber, um ihr traditionelles Geschaftsmodell Markt konform(er) zu machen?
(3) Welche Chancen und Herausforderungen sind mit diesen Optionen verbunden? (4)
Welche Veranderungen sind fir den Wettbewerb bzw. die Regulierungs- und Wettbe-
werbspolitik im Bereich Festnetz zu erwarten?

Bei der Analyse und Bewertung von Faktoren, die a priori fir die Positionierung von
Festnetz-Carriern in ihrem Markt relevant sind haben wir als didaktischen Rahmen den
Ansatz der Branchenstrukturanalyse nach Porter gewéhlt (,Porter's Five Forces®). In
dieser Studie werden daher untersucht: (1) Facetten des brancheninternen Wettbe-
werbs, (2) neue Konkurrenten und deren (Mdglichkeiten der) Drohung mit Markteintritt,
(3) die Bedrohung durch Ersatzprodukte bzw. —dienste, (4) die Verhandlungsmacht auf
der Seite der liefernden Branchen/Sektoren/Unternehmen und (5) die Verhandlungs-
macht auf der Seite der Abnehmer der Giter und Dienstleistungen von Festnetz-
Carriern.

Die Chancen und Herausforderungen fur das Geschéaftsmodell ,Festnetz-Carrier* wer-
den in einer Partialanalyse fur folgende Handlungsoptionen analysiert: Verbesserung
von Kostenstrukturen, ErschlieBung neuer Geschéaftsfelder, Verteidigung der Marktposi-
tion (Kundenbindung, -akquisition). Mit Blick auf die Verbesserung von Kostenstruktu-
ren haben wir insbesondere eine (schnellere) Migration zu Next Generation Networks
(NGN/NGA), einen (intensiveren) Personalabbau, die Auslagerung (von Teilen) des
Netzbetriebes sowie (verstarkte) ,Mergers and Acquisitions” im Heimatmarkt adressiert.
Bei der ErschlielRung neuer Geschéftsfelder haben wir insbesondere auf die Integration
von Aktivitaten auf der erweiterten Multimedia-Wertschopfungskette sowie eine grenz-
Uberschreitende Expansion in neue Markte rekurriert. Mit Blick auf die Verteidigung der
Marktposition sind als Optionen die umfassende Integration von Customer Relationship
Management (CRM) in die Geschaftsprozesse, Erweiterungen des Portfolios um Ange-
bote ,branchenfremder” Anbieter, eine verstarkte Differenzierung durch ,erhéhte* Quali-
ty of Service sowie eine verstarkte Differenzierung in der Preis(struktur)politik in Verbin-
dung mit einer Mehrmarkenstrategie adressiert worden.
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Summary

Since several years the telecommunications market undergoes major and sustainable
technological and economic changes. The present study focuses on fixed network car-
riers, i.e. “local exchange carriers” (incumbents as well as competitors) with own net-
work infrastructure in the local loop. Mobile carriers, ISPs etc. are only considered in-
asmuch they are relevant for the fixed network market. The approach of this study is
mainly theoretical; an empirical survey of real market conditions in a specific country is
not intended. The analysis is mainly forward looking and it is taking up a rather long-
term perspective. The focus is first and foremost on the type / the business model “fixed
network carrier”, case studies are not intended.

Crucial issues addressed in this study are (1) What are the driving forces and trends in
the market that are relevant for fixed network carriers? (2) Which general options do
fixed network carriers have to (better) adapt their traditional business model to the mar-
ket conditions? (3) What are the chances and challenges of these options? (4) What are
the changes with regard to competition and regulatory and competition policy, respec-
tively, that are to be expected in the fixed network sector?

For the analysis and evaluation of factors that are relevant for the positioning of fixed
network carriers in their market we have chosen ,Porter's Five Forces" approach as a
didactical frame. Therefore in this study we analyse: (1) Facets of intra-sectoral compe-
tition, (2) new competitors and their threat of entering into the market, (3) the threat of
products or services substituting existing ones, (4) the negotiating power of the supply-
ing branches/sectors/companies and (5) the negotiating power of the customers of
products and services of fixed network carriers.

Chances and challenges for the business model “fixed network carrier” are analysed
(on the basis of partial analysis) for the following strategic options: Improvement of cost
structures, development of new business segments, strengthening of the market posi-
tion (customer retention / acquisition). Regarding the improvement of cost structures we
have in particular addressed a (more rapid) migration towards Next Generation Net-
works (NGN/NGA), a (more intensive) reduction of staff, the outsourcing of (parts of)
network operation, and (increased) ,merger and acquisition” activities in the home mar-
ket. Concerning the development of new business segments we have focused in par-
ticular on the integration of activities on the expanded multimedia value chain as well as
on cross-border expansion into new markets. As to the strengthening of the market po-
sition we have analysed the following options: comprehensive integration of customer
relationship management (CRM) across all business processes, expansion of the port-
folio by offering also products and services from “non-telco” companies, an increased
differentiation by ,increasing” Quality of Service as well as an increased differentiation
regarding the pricing policy and pricing structure in connection with a multi-brand strat-

egy.
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1 Einleitung

Die Telekommunikations(TK-)branche ist tiberall in der Welt seit geraumer Zeit in einer
tief greifenden Umbruchphase. Entscheidende Einflussfaktoren fir die Verdnderungen
sind u.a. technische Entwicklungen (z.B. Digitalisierung, ,IP“, Konvergenz), marktliche
Entwicklungen (z.B. Wettbewerb, Konvergenz) sowie die Regulierungs- und Wettbe-
werbspolitik (z.B. Liberalisierung, europaischer Regulierungsrahmen).

Die vorliegende Studie fokussiert auf einen konkreten Teil der Marktspieler im TK-
Bereich, die Festnetzbetreiberl. Welche Marktspieler sind konkret damit gemeint?

Es ist nicht Gberraschend, festzustellen, dass der ehemals klar zu definierende Begriff
des ,Festnetzbetreibers” durch die Liberalisierung im Telekommunikationssektor und
den Trend zur Konvergenz der Plattformen Telekommunikation und Medien zunehmend
an Trennscharfe verloren hat. Es stellt sich damit die Frage: Welcher Marktteilnehmer
ist im Zeitalter der Konvergenz der Dienste und Plattformen noch als Festnetzbetreiber
einzuordnen? Vom Diensteangebot ausgehend ist eine Klassifizierung des Begriffes
Festnetzbetreiber kaum noch mdglich, da inzwischen viele internetbasierte Anbieter wie
beispielsweise Internet Service Provider (ISP) und auch TV-Kabelnetzbetreiber tber
ahnliche Diensteportfolios wie traditionelle Festnetzbetreiber verfigen.

Aufgrund dessen gehen wir in der vorliegenden Studie pragmatisch vor und grenzen
den Begriff ,Festnetzbetreiber* anhand von Infrastrukturmerkmalen ab. Wir sprechen im
Folgenden von Festnetzbetreibern, wenn Marktteilnehmer Uber eigene Netzinfrastruktu-
ren im Kern- und Zugangsnetz verfigen, d.h. wenn sie Teilnehmernetzbetreiber (TNB)
sind. Als Teilnehmernetzbetreiber (TNB) werden im Allgemeinen Festnetzbetreiber be-
zeichnet, die Uber einen direkten physischen Zugang (direct access) zum Endkunden
verfiigen. In der Regel wird dieser direkte physische Zugang mittels der Teilnehmeran-
schlussleitung (TAL)? realisiert. Im Sinne dieser Studie umfassen Festnetzbetreiber
damit sowohl Incumbents als auch Wettbewerber. Mobilfunk-Netzbetreiber, ISPs etc.
werden insoweit in die Betrachtungen einbezogen als sie fiir den Festnetzmarkt rele-
vant sind.

Der Ausgangspunkt der vorliegenden Studie ist die Hypothese, dass die heutigen Fest-
netz-Carrier in dem sich mit grof3er Intensitat verandernden Marktumfeld zu einer stra-
tegischen Neuorientierung gezwungen sind. Anders gesagt, es ist zu fragen inwieweit
das traditionelle Kerngeschéft bedroht ist und welche Mdglichkeiten es gibt, sich in der
veranderten Marktumgebung strategisch zu positionieren, um den kinftigen Unterneh-
menserfolg zu sichern.

1 Wir verwenden in dieser Studie die Begriffe ,Festnetzbetreiber und ,Festnetz-Carrier* synonym.
2 Die TAL ist die physische Netzinfrastruktur, die von der Ortsvermittlungsstelle zum Hausanschluss
des Endkunden reicht.
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Die Studie befasst sich mit diesem Themenfeld aus einer generellen (,generischen®)
Blickrichtung und hat primar einen theoretisch analysierenden Ansatz. Sie konzentriert
sich damit auf das Geschaftsmodell ,Festnetz-Carrier” an sich. Eine empirische Be-
standsaufnahme realer Marktverhaltnisse erfolgt nur am Rande; Fallstudien einzelner
Marktspieler sind nicht intendiert. Der Fokus der Untersuchung liegt auf der Identifikati-
on der Einflussfaktoren, die auf Festnetzbetreiber heute beziehungsweise in Zukunft
einwirken (werden). Die Zeitperspektive der Studie ist damit zukunftsgerichtet, dabei wir
eher auf die ,lange Frist” fokussiert. Zentrale Fragen dieser Studie sind:

e Welche fiir den Festnetzmarkt treibenden Krafte und Trends sind feststellbar?

e Vor welchen generellen Herausforderungen, Chancen und Risiken stehen die
Festnetzbetreiber?

Die Analyse dieser Fragen dient dann auch dazu, zu beurteilen, welche Verdnderungen
fur die Marktstruktur im Bereich Festnetz zu erkennen sind und damit zusammenhan-
gende regulierungs- und wettbewerbspolitische Herausforderungen zu identifizieren.

Die Studie ist wie folgt gegliedert. In Kapitel 2 gehen wir auf Marktentwicklungen in tra-
ditionellen Geschaftsfeldern der Festnetz-Carrier ein. Kapitel 3 fokussiert auf die Analy-
se des Marktumfelds von Festnetzbetreibern. Kapitel 4 befasst sich mit Implikationen
der veranderten Markt — und Wettbewerbsbedingungen fur das Geschaftsmodell der
Festnetzbetreiber. Kapitel 5 enthalt die Zusammenfassung und Schlussfolgerungen.
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2 Marktentwicklungen in traditionellen Geschéaftsfeldern der Fest-
netz-Carrier

In diesem Kapitel geben wir einen kurzen Uberblick iiber Marktentwicklungen der letz-
ten Zeit in traditionellen Geschaftsfeldern der Festnetz-Carrier.

2.1 Telefonanschlisse und Sprachdienste

Das Angebot von Telefonanschliissen und leitungsvermittelten Sprachdiensten stellt
das Kerngeschaft der Festnetzbetreiber dar, in dem traditionell ein Grol3teil der Unter-
nehmenserlése realisiert wurden. Hier sind gravierende Umwalzungen zu verzeichnen.

Internationaler Fokus

Als Folge der Liberalisierung der nationalen Telekommunikationsmarkte sehen sich vor
allem Incumbent-Unternehmen in den letzten Jahren mit erheblichen Einbul3en in ihrem
Kerngeschéft konfrontiert. Dieser Trend ist ein internationales Phanomen. Schon im
Jahre 2006 wird berichtet dass Unternehmen wie z.B. France Telecom3, der spanische
Incumbent Telefonica# sowie der italienische Incumbent Telecom Italia® unter erhebli-
chen Einbu3en im Festnetzgeschatft leiden. In den Vereinigten Staaten verliert Verizon
auch im Jahre 2006 bereits nach Angaben der New York Times circa 1.000 Festnetz-
kunden taglich®.

Die folgende Tabelle 2-1 zeigt die Umsatzentwicklung im Bereich der Festnetzsprach-
dienste in Europa im Zeitraum von 2004 bis 2008 (Schatzwert).

Die Ergebnisse der Tabelle zeigen ganz deutlich einen einheitlichen Trend: die Um-
satzerlose aus Festnetzsprachdiensten sinken im Zeitablauf. Einschrankungen fir diese
generelle Aussage finden sich lediglich in Litauen, hier stagnieren die Umsatzerlose aus
Festnetzsprachdiensten, und in Rumanien und Slowenien, hier hat sich zumindest im
Zeitraum von 2004 — 2007 der Umsatz mit Festnetzsprachdiensten leicht gesteigert. In
den vier grof3ten europédischen Markten fur Festnetzsprachdienste Deutschland, Grol3-
britannien, Frankreich und Italien sanken die Umsétze Im Zeitraum von 2004 bis 2007
im Durchschnitt dieser vier Lander um 12,9 %. Dabei ist der Umsatzriickgang seit 2004
in GroR3britannien (16,8 %) am starksten ausgepragt.

3 Vgl. http://teltarif.de/arch/2005/kw43/s19177.html. Abruf am 16.09.06.

4 Vgl. http://www.it-times.de/enews/80791.html. Abruf am 19.09.06.

5 Vgl. Telecom ltalia mit weniger Gewinn, in: Der Standard vom 17.08.06.

6 Vgl http://lwww.heise.de/newsticker/meldung/print/76862. Abruf am 16.08.06.
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Tabelle 2-1.: Umsétze Festnetzsprachdienste’ in Europa (in Mrd. Euro)

2004 2005 2006 2007 2008*
EU 15 gesamt 83,69 81,62 77,50 73,53 69,70
Belgien/Luxembourg 2,10 2,05 1,93 1,83 1,73
Bulgarien 0,34 0,35 0,32 0,31 0,29
Danemark 1,56 1,52 1,43 1,35 1,28
Deutschland 20,31 19,70 18,81 17,78 16,71
Estland 0,08 0,08 0,07 0,07 0,06
Finnland 1,19 1,17 1,12 1,08 1,03
Frankreich 11,58 11,29 10,77 10,31 9,83
Griechenland 1,95 1,94 1,92 1,87 1,81
Grol3britannien 13,87 13,49 12,46 11,54 10,69
Irland 1,26 1,24 1,20 1,16 1,12
Italien 11,62 11,35 10,79 10,35 10,05
Lettland 0,13 0,14 0,13 0,12 0,12
Litauen 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12
Niederlande 3,94 3,79 3,63 3,46 3,30
Norwegen 1,01 0,99 0,94 0,89 0,84
Osterreich 1,78 1,74 1,66 1,58 1,50
Polen 2,49 2,46 2,33 2,28 2,23
Portugal 1,71 1,70 1,64 1,58 1,51
Rumanien 0,54 0,55 0,56 0,57 0,56
Schweden 2,09 2,05 1,92 1,82 1,72
Schweiz 1,86 1,83 1,78 1,71 1,64
Slowakei 0,23 0,20 0,19 0,18 0,18
Slowenien 0,18 0,20 0,20 0,20 0,20
Spanien 8,73 8,60 8,22 7,83 7,42
Tschechien 0,67 0,66 0,61 0,58 0,55
Ungarn 0,90 0,87 0,80 0,74 0,70

Quelle: European Information Technology Observatory (2007), *Schatzwert

Fokus Deutschland:

Nach den Angaben der Bundesnetzagentur entwickeln sich die Umséatze im Marktseg-
ment Festnetzsprachdienste seit 2003 negativ (vgl. Tabelle 2-1). Allerdings sind nicht
alle Festnetz-Carrier in gleichem Mafie von dieser Entwicklung betroffen. Um die
Marktentwicklung in diesem Marktsegment in Deutschland genauer quantifizieren zu

7 Der European Information Technology Observatory definiert Festnetzsprachdienste folgendermal3en:
»This segment includes carrier service revenues for residential, business, national and international
voice services. It includes services used primarily to transport or enhance voice communications via
the circuit switches telephone network. It includes local and long-distance calling, fixed-to-mobile, and
revenue from enhanced services, such as call forwarding, caller identification and information ser-
vices.”




WI k "4 Die Zukunft der Festnetzbetreiber 5

kénnen empfiehlt sich eine dezidierte Betrachtung der Entwicklung der Marktanteile der
Deutsche Telekom und denen der Wettbewerber.

In Deutschland hat die Deutsche Telekom in den ersten beiden Quartalen des Jahres
2008 etwa 1,4 Million Festnetzkunden an die Konkurrenz verloren8, wahrend die Wett-
bewerber zunehmend an Kunden gewinnen. Zu quantifizieren ist diese Entwicklung
unter anderem an dem Indikator Festnetzsprachverbindungsminuten pro Tag (vgl.
Abbildung 2-1).

Abbildung 2-1: Entwicklung des Gesamtmarktes fur Festnetzsprachverbindungen
in Deutschland nach Verbindungsminuten pro Tag (Verbindungen
in den Orts-, Nah- und Fernbereich. Ohne Internetverbindungen)
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Quelle: Bundesnetzagentur, Tatigkeitsbericht 2006/2007; Eigene Schatzung.

Die Abbildung zeigt deutlich, dass das Aufkommen an Verbindungsminuten der Deut-
schen Telekom pro Tag seit 2002 riicklaufig ist. Von diesem Absatzriickgang auf Seiten
des Incumbents scheinen die Wettbewerber zu profitieren. Diese konnten ihr Aufkom-
men an Verbindungsminuten pro Tag von 131 Millionen (2002) auf 279 Millionen (2008)
steigern (vgl. Abbildung 2-1). Hierbei ist erganzend zu erwahnen, dass die in Abbildung

8 Vgl. DTAG; Bericht des ersten Halbjahres 2008 (www.dtag.de).
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2-1 aufgefihrten Verbindungsminuten keine Schmalbandinternetverbindungsminuten
enthalten.

Um die Entwicklung des Marktanteils der Wettbewerber in Deutschland genauer zu
betrachten ist es sinnvoll zwischen den Dienstevarianten Komplettanschluss, Call by
Call® und Preselection10 zu unterscheiden, die ausschlieRlich von Wettbewerberunter-
nehmen angeboten werden.

Seit Ende des Jahres 2004 konnten die Wettbewerber in Deutschland die Anzahl ihrer
Telefonkomplettanschliisse von 1,99 Millionen (Stand Ende 2004) auf geschatzte 7,11
Millionenl (Stand Ende 2007) steigern. Von diesen Anschliissen der Wettbewerber
wurden im Jahr 2008 durchschnittlich ca. 231 Mio. Verkehrsminuten pro Tag gene-
riert12. Im Vorjahr waren es lediglich 177 Mio. Minuten pro Tagl3.

Im Marktsegment Call by Call hingegen sinken die Verkehrsmengen. Das Verkehrminu-
tenaufkommen ging im Jahr 2008 im Vergleich zum Vorjahr deutlich zurtick. Im Jahr
2007 wurden 134 Mio. pro Tag Uber Call by Call-Verbindungen generiert, 2008 waren
es lediglich noch 107 Mio. Minuten pro Tagl4.

Im Marktsegment Preselection sind die Verkehrsmengen rtcklaufig. Wurde das Prese-
lection-Verfahren wurde Ende 2005 noch von ca. 6,3 Mio. Kunden genutzt, so sind En-
de 2007 nur noch 4,9 Mio. Kunden zu verzeichnenl®. Das Verkehrsmengenaufkommen
sank von 53 Mio. Minuten pro Tag (2007) auf geschatzte 43 Mio. Minuten pro Tag
(2008)16.

2.2 Festnetzdatendienste
In diesem Abschnitt fokussieren wir auf den Markt fir Festnetzdatendienste.
Internationaler Fokus

Die folgende Tabelle 2-2 stellt die Umsatze mit Festnetzdatendiensten in den EU 15
Landern fur den Zeitraum 2004 bis 2008 (geschatzt) vor. Hierbei ist zu beachten; dass
im Markt fur Festnetzdatendienste sowohl der Markt fur Internet-Access-Dienste als
auch der gesamte Mietleitungsmarkt erfasst wird.

9 Vgl. Kapitel 1.
10 Vgl. Kapitel 1.
11 Vgl. Bundesnetzagentur (2007).
12 Vgl. Dialog Consult /VATM (2008).
13 Vgl. Dialog Consult /VATM (2008).
14 Vqgl. Dialog Consult /VATM (2008).
15 Vgl. Bundesnetzagentur (2007).
16 Vgl. Dialog Consult /VATM (2008).
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Tabelle 2-2: Umsétze Festnetzdatendienstel? in Europa (in Mrd. Euro pro Jahr)
2004 2005 2006 2007 2008*
EU 15 gesamt 47,01 51,52 55,82 59,22 62,70
Belgien/Luxemburg 1,71 1,79 1,89 1,97 2,06
Bulgarien 0,09 0,10 0,12 0,15 0,18
Déanemark 1,37 1,48 1,56 1,60 1,62
Deutschland 9,92 10,72 11,57 12,32 13,06
Estland 0,07 0,08 0,09 0,10 0,11
Finnland 0,85 0,90 0,97 1,00 1,04
Frankreich 6,58 7,06 7,58 8,11 8,66
Griechenland 0,65 0,73 0,84 0,97 1,08
GroRbritannien 8,80 9,89 10,82 11,38 11,90
Irland 0,42 0,48 0,53 0,56 0,58
Italien 5,53 6,17 6,57 6,92 7,24
Lettland 0,05 0,06 0,07 0,08 0,09
Litauen 0,06 0,08 0,09 0,10 0,11
Niederlande 3,00 3,26 3,59 3,83 4,07
Norwegen 0,82 0,86 0,92 0,95 0,99
Osterreich 1,26 1,39 1,53 1,66 1,79
Polen 0,86 0,82 0,93 1,05 1,18
Portugal 0,99 1,12 1,24 1,33 1,41
Rumanien 0,14 0,16 0,19 0,21 0,23
Schweden 1,65 1,77 1,94 2,07 2,20
Schweiz 1,26 1,40 151 1,59 1,66
Slowakei 0,13 0,15 0,16 0,18 0,19
Slowenien 0,12 0,13 0,15 0,17 0,19
Spanien 4,28 4,79 5,20 5,50 5,83
Tschechien 0,33 0,37 0,41 0,46 0,51
Ungarn 0,39 0,43 0,49 0,53 0,57

Quelle: European Information Technology Observatory (2007), *Schatzwert

Die Tabelle zeigt, dass auf nahezu allen betrachteten europaischen Telekommunikati-
onsmarkten die Umsétze mit Festnetzdatendiensten gestiegen sind. In den vier gréf3ten
europaischen Telekommunikationsmarkten Deutschland, Frankreich, GrofRbritannien
und lItalien sind die jahrlichen Umséatze mit Festnetzdatendiensten im Zeitraum von
2004 bis 2007 im Schnitt um ca. 20,4 % angestiegen sind. Dabei ist der Umsatzanstieg
in Grol3britannien (22,7 %) am starksten ausgepragt.

17 Der European Information Technology Observatory definiert Festnetzdatendienste folgendermalf3en:
JFixed data services include services that can be used to transport data via fixed lines. Increasingly,
data technologies are allowing for voice and data to travel via the same network and/or technologies.
For example, IP technology is increasingly used to transport voice. In such cases, the voice portion is
not separated from the data communications revenue — both are included in the data revenue. Fixed
data services include Frame Relay, ATM, IP-VPN, Leased Lines, Internet Access and VolP-Services.”
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Fokus Deutschland

Fur eine genauere Betrachtung relevanter Marktentwicklungen in Deutschland fokussie-
ren wir ausschliel3lich auf den Markt fur Internet-Access. Hierbei ist es sinnvoll, zwi-
schen Schmalband und Breitband zu differenzieren.

Die Nachfrage nach Breitbanddatendiensten ist in Deutschland seit vielen Jahren stei-
gend, allerdings in jungster Zeit mit abnehmenden Wachstumsraten. Abbildung 2-2 ver-
deutlicht an Hand der Anzahl der geschalteten Breitbandanschlisse diese Entwicklung.

Abbildung 2-2: Geschaltete Breitbandanschliisse Deutsche Telekom und Wettbe-
werber in Deutschland (ohne T-DSL-Resale)
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Quelle: Dialog Consult, VATM (2008).

Dartber hinaus verdeutlicht Abbildung 2-2 den gestiegenen Marktanteil der Wettbewer-
ber. Seit 2003 konnten die alternativen Anschlussnetzbetreiber die Anzahl ihrer ge-
schalteten Breitbandanschliisse von 0,4 Mio. (Marktanteil 8,9 %) auf geschéatzte 8,2
Mio. Anschlisse im Jahr 2008 (Marktanteil 34,3%) steigern. Im gleichen Zeitraum sank
der Marktanteil der Deutschen Telekom von 88,9 % (2003) auf geschatzte 45,2 %
(2008). Gleichwohl steckt hinter dem Rickgang der Marktanteile immer noch ein be-
achtliches Wachstum der absoluten Zahl der von der Deutschen Telekom vermarkteten
Breitbandanschlisse: In der Tat konnte sie die absolute Anzahl der von ihr vermarkte-
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ten Breitbandanschliisse von 4,0 Mio. (2003) auf 10,8 Mio. (2008) steigernl8. Dieser
starke Anstieg der Anzahl der geschalteten Festnetzbreitbandanschllisse spiegelt sich
auch in der Entwicklung des Breitbandsverkehrsvolumens wider. Dieses steigerte sich
von 395 Mio. Gigabyte Datenvolumen im Jahr 2003 auf geschatzte 2.397 Mio. Gigabyte
im Jahr 2008. Damit hat sich dass Datenvolumen im betrachteten Zeitraum veracht-
facht19.

Induziert durch das starke Wachstum im Marktsegment Breitbandinternet ist das Ver-
kehrsaufkommen im Schmalband riucklaufig (vgl. Abbildung 2-3). Sowohl die Wettbe-
werber als auch der Incumbent verzeichnen Riuckgénge an Verkehrminuten in diesem
Marktsegment.

Abbildung 2-3: Entwicklung der Schmalbandinternetverbindungsminuten
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Quelle: . Bundesnetzagentur, Tatigkeitsbericht 2006/2007; Eigene Schéatzung

Somit lasst sich konstatieren, das der Anstieg der Umsatzerlése im Marktsegment
Breitbandinternet (vgl. Tabelle 2-2) die Umsatzeinbu3en im Marktsegment Schmal-
bandinternet zum gegenwartigen Zeitpunkt iberkompensiert.

18 Vgl. Dialog Consult, VATM (2008).
19 Vgl. Dialog Consult, VATM (2008).
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2.3 Wholesale-Produkte

Generell lasst sich festhalten, dass seit der Liberalisierung der européaischen Telekom-
munikationsmarkte der Vorleistungsmarkt fir Incumbent-Unternehmen einen erhebli-
chen Stellenwert entwickelt hat. Er ist zu einer maf3geblichen Einnahmequelle der eu-
ropaischen Incumbent-Unternehmen geworden. Empirisch legen wir in diesem Ab-
schnitt den Fokus der Betrachtungen auf die Entwicklungen im deutschen Festnetz-
markt. Der Grund ist die mangelhafte internationale Vergleichbarkeit der im Marktseg-
ment Vorleistungsprodukte angebotenen Produkte.

In Deutschland gehoéren zu den nachfragestarksten Vorleistungsprodukten der Deut-
schen Telekom in den letzten Jahren Leistungen im Rahmen des Zugangs zur Teil-
nehmeranschlussleitung (TAL) sowie T-DSL-Resale.

Zugang zur Teilnehmeranschlussleitung

Das Telekommunikationsgesetz (TKG) verpflichtet die Deutsche Telekom, Wettbewer-
bern Zugang zu den DTAG-eigenen Teilnehmeranschlussleitungen zu gewéhren. Wett-
bewerber erhalten somit die Mdglichkeit dem Endkunden Telefon- bzw. DSL-An-
schlisse anzubieten, ohne die dazu bendtigte Infrastruktur selbst errichten zu mussen.
Der Mietpreis betragt 10,50 Euro im Monat pro angemieteter TAL20 (Stand 2007).

20 Vgl. Bundesnetzagentur (2007b) Pressemitteilung TAL
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Abbildung 2—4: Entwicklung der TAL-Absatzmengen in Deutschland
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Quelle: . Bundesnetzagentur, Tatigkeitsbericht 2006/2007; Eigene Schatzung

Die Abbildung zeigt, dass die TAL-Absatzmengen nach wie vor stark ansteigen. Ende
2008 wurden rund 8,4 Mio. Teilnehmeranschlussleitungen von Wettbewerbern der
Deutschen Telekom angemietet.

T-DSL-Resale

Von den insgesamt 18,7 Millionen DSL-Anschlissen die Ende 2007 in Deutschland in
Betrieb waren, entfielen 3,7 Millionen auf T-DSL-Resale (vgl. Abbildung 2-5). T-DSL-
Resale bezeichnet den Wiederverkauf (Resale) von DSL-Anschliissen der Deutschen
Telekom durch alternative Anbieter, die so genannten Wiederverkaufer (Reseller). Die-
se betreiben folglich kein eigenes Netz. Der Anteil der so vermarkteten Anschliisse an
den gesamten DSL-Anschliissen stieg in Deutschland von 15 % Ende 2005 auf 20 %
Ende 2007 an21,

21 Vgl. Bundesnetzagentur (2007). In diesem Kontext ist darauf hinzuweisen, dass ein Grolf3teil der Erl6-
se der Wiederverkaufer im DSL-Geschéft wieder an die Deutsche Telekom fir erbrachte Vorleistun-
gen zuruck flieRt. Eine Berechnung der Marktanteile der Deutschen Telekom im Markt fur Breitband-
anschlisse unter Beriicksichtigung der von Resellern vermarkteten Anschlisse wiirde Ende 2007 ei-
nen Marktanteil der DTAG in H6he von ca. 68% ergeben.
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Abbildung 2-5: T-DSL-Resale-Anschlisse in Betrieb
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Quelle: Bundesnetzagentur (2007).

Allerdings verdient festgehalten zu werden, dass das Produkt T-DSL-Resale auf dem
deutschen Markt eher als Auslaufmodell betrachtet werden kann. Es wird schon im Jah-
re 2008 zunehmend ersetzt durch das Vorleistungsprodukt ,IP ADSL BSA* (d.h. das auf
IP basierende Bitstreamprodukt der DTAG fur den ADSL Zugang von Wettbewerbern).

2.4 Festnetz-Mobilfunk-Substitution

Dieser Abschnitt widmet sich der Festnetz-Mobilfunk-Substitution. Wir verdeutlichen
empirisch den Grad der Substitution der Festnetztelefonie durch Mobilfunk am Beispiel
Deutschlands. Abbildung 2—6 zeigt, dass die Anzahl der jahrlichen Verkehrsminuten,
die im PSTN/ISDN-Festnetz vermittelt werden, in der Tat riicklaufig ist. Im Zeitraum von
2004 bis 2007 ist sie um circa 4 % p.a. gesunken. Werden die VolP-Minuten hinzuge-
rechnet ist der Ruckgang jedoch deutlich geringer. Im Mobilfunk ist dagegen ein anhal-
tendes Wachstum zu verzeichnen: Im genannten Zeitraum stieg hier das Verkehrsauf-
kommen um circa 82 %. Der weiter steigende Kommunikationsbedarf wird offenbar
eher in Form von Mobilfunk- als in Form von Festnetzverbindungen realisiert.
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Abbildung 2-6: Entwicklung der Festnetz- und Mobilfunkverkehrsminuten in
Deutschland (2002 bis 2007)
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Quelle: Bundesnetzagentur (2007), e = Schatzwert.

Die Zunahme des Verkehrsaufkommens im Mobilfunk heif3t nattrlich nicht, dass jede
.nheue” Mobilfunk-Minute eine Minute ist, die sui generis dem Festnetz verloren gegan-
gen ist. Vielmehr ist von einer autonom gestiegenen Nachfrage nach mobiler Kommuni-
kation auszugehen, d.h. es gibt Mobilfunk-Verkehr, der niemals Festnetz-Verkehr ge-
worden ware, wirde es das Mobilfunknetz nicht geben. Auch der Verkehrsmengen-
rickgang im Festnetz hat seine Ursache nicht ausschlieBlich in der Festnetz-
Mobilfunksubstitution. Vielmehr sind der Rickgang der schmalbandigen Internetnut-
zung (zu Gunsten von ADSL) und die Substitution von Festnetzverkehr durch Voice
over IP hier ebenfalls Einflussfaktoren. Dennoch dirfte ein kausaler Zusammenhang
zwischen den gegenlaufigen Verkehrsmengenentwicklungen im Mobilfunk und Festnetz
unbestritten sein.
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3 Analyse des Marktumfelds von Festnetzbetreibern

In diesem Kapitel wird das heutige und absehbar kinftige Marktumfeld von Festnetz-
Carriern aus einer primér generischen (abstrakten) Perspektive vertieft beleuchtet. Im
Zentrum steht dabei eine Analyse und Bewertung von Faktoren, die a priori fur die Posi-
tionierung von Festnetz-Carriern in ihrem Markt relevant sind. Zu diesem Zweck haben
wir als didaktischen Rahmen den Ansatz der Brachenstrukturanalyse nach Porter ge-
wahlt (,Porter’s Five Forces* 22).Diese sind in Abbildung 3-1 im Uberblick dargestellt.

Abbildung 3-1: Einflussfaktoren gemaR ,Porter’s Five Forces* Ansatz im Uberblick
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Quelle: WIK (2008).

Die Abbildung zeigt auf, dass fur ein Unternehmen bzw. ein Geschaftsmodell (im Fall
der vorliegenden Studie also das des Festnetz-Carriers) im Wesentlichen flnf verschie-
dene ,Kréfte" die Marktstellung determinieren:

e Brancheninterner Wettbewerb, d.h. anders gesagt der Grad der Rivalitat der be-
reits im Markt befindlichen Unternehmen,

22 Vqgl. Porter (1979). Der Schwerpunkt der vorliegenden Arbeit liegt nicht darauf, zu prifen ob der An-
satz von Porter oder andere Ansétze der betriebswirtschaftlichen Theorie fiir die wettbewerbliche Po-
sitionierung eines Unternehmens im Markt bzw. die Erzielung von Vorteilen im Wettbewerb ,besser”
geeignet sind. Fir andere Ansatze vgl. z.B. das Konzept der ,strategic assets”, vgl. z.B. Wernerfelt
(1984).
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e Neue Konkurrenten und deren (Mdglichkeiten der) Drohung mit Markteintritt,
e Bedrohung durch Ersatzprodukte bzw. —dienste,

¢ Verhandlungsmacht auf der Seite der liefernden Bran-
chen/Sektoren/Unternehmen,

¢ Verhandlungsmacht auf der Seite der Abnehmer der Giter und Dienstleistun-
gen des in Rede stehenden Unternehmens; im Fall der vorliegenden Studie
sind dies also private und geschaftliche Endkunden bzw. in dem Malie wie
auch Wholesale- Dienste vom Festnetz-Carrier angeboten werden andere
(Festnetz- bzw. Mobilfunk-) Carrier.

Porter kommt auf der Basis seines Paradigmas zu der Aussage, dass ein nachhaltiger
Vorteil eines Unternehmens im Wettbewerb erfordert, dass es mit Blick auf die funf
Krafte bei zumindest einer der Kréfte Gber einen spezifischen Hebel verfligt.

In den nachfolgenden Abschnitten untersuchen wir flr Festnetz-Carrier, welche wesent-
lichen Auspragungen die genannten funf Kréfte haben und wie diese die potenzielle
Marktstellung der Zukunft determinieren. Die Einschatzungen die in diesem Kapitel ge-
geben werden beruhen zum Teil auf zitierbarer Literatur, in vielen Fallen jedoch auch
auf Gesprachen mit Marktteilnehmern im In- und Ausland, die in den letzten Jahren im
Rahmen der Projektarbeit von WIK bzw. WIK-Consult gefiihrt wurden.

3.1 Brancheninterner Wettbewerb

Festnetz-Carrier befinden sich Uberall in der Welt schon seit vielen Jahren in einem
mehr oder weniger intensiven Wettbewerb. In Europa gilt dies seit der Liberalisierung
im Jahre 1998. In diesem Abschnitt geht es darum, den gegenwartigen und kinftigen
brancheninternen Wettbewerb fiir Festnetz-Carrier einzuschatzen. Wir untersuchen
dazu den Festnetzmarkt mit Blick auf folgende Dimensionen:

e Marktphase,

e Technischer Fortschritt,
e Preis- und Produktpolitik,
e Wettbhewerbsdynamik,

e Recht- und Regulierung.

Es ist offenkundig, dass diese Dimensionen nicht (notwendigerweise) trennscharf sein
mussen, sondern durchaus uberlappende Marktentwicklungen widerspiegeln (kdnnen).
Wir gehen dennoch im Folgenden partialanalytisch vor und analysieren die Dimensio-
nen einzeln.
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3.1.1 Marktphase

Das Konzept der Produktlebenszyklen nach Vernon (1968) und Hirsch (1967) unter-
scheidet vier unterschiedliche Marktphasen: Einfihrung, Wachstum, Reife bzw. Satti-
gung und Abschwung.

Massenmarkt (Retailmarkt)

Abschwungphase: In der Abschwungphase befindet sich insbesondere der klassische
PSTN-basierte Schmalband-Anschluss. Dieser wird in Folge der fortschreitenden tech-
nologischen Entwicklung zunehmend durch Mobilfunkanschliisse oder ,Naked-DSL"-
Anschliisse substituiert. Im Geschaftskundenmarkt verlieren ATM-Verbindungen und
klassische Mietleitungen zunehmend an Marktrelevanz und missen ebenfalls als Mark-
te in der Abschwungphase klassifiziert werden.

Sattigungsphase: Wie in Kapitel 2 gezeigt, befindet sich insbesondere das traditionelle
Kerngeschéft der Festnetz-Carrier, die PSTN/ISDN-Sprachkommunikation, in der Satti-
gungsphase. Empirisch zeigt sich dies am Verlauf der Zahl der entsprechenden
Sprachminuten. Grundsétzlich kann man mit Blick auf Sprachkommunikation unterstel-
len, dass es sich um eine Art menschliches Grundbedirfnis handelt, das an sich keiner
vorgegebenen Sattigung unterliegt. Gleichwohl befindet sich die PSTN/ISDN-
Sprachkommunikation in der Sattigungsphase: der Grund sind im wesentlichen Mobil-
funk und Voice over IP.23 Technischer Fortschritt bildet hier also die Mdglichkeit der
Substitution der Festnetztelefonie durch andere Formen der Telefonie. Mittelfristig drf-
te die Sattigungsphase in diesem funktionalen Teilmarkt mehr oder weniger schnell in
die Abschwungphase tbergehen.

Wachstumsphase: In der Wachstumsphase befinden sich nach wie vor der Markt der
Breitband-Anschlisse sowie, sozusagen im Fahrwasser der hohen Nachfrage nach
Breitbandanschliissen, der Markt fir Sprachtelefonie via Voice over IP.

Einfuhrungsphase: Das Angebotsportfolio der Festnetz-Carrier unterliegt standigen An-
derungen. Neue Dienste(merkmale) werden immer wieder implementiert und ergénzen
oder verdrangen traditionelle Dienste(merkmale). Dieser Mechanismus des bestandi-
gen Wandels stellt damit einen ,Normalzustand” der Entwicklung des Telekommunikati-
onsmarktes dar und ist im Grunde nicht disruptiv. Disruptive Veranderungen des Pro-
dukt- und Diensteportfolios werden jedoch absehbar durch die Migration hin zum NGN
ausgelost.24

23 Wir machen hier und im Folgenden keine Unterscheidung zwischen einem best effort Voice over IP-
Dienst und einem qualitatsgestitzten VVoice over NGN-Dienst.

24 Der Begriff ,NGN" wird fiir eine Reihe von verschiedenen Sachverhalten verwendet. Unterschiedliche
Standardisierungsinstitutionen sind involviert. Wir gehen in dieser Arbeit nicht vertieft darauf ein. Vgl.
fur eine detailliertere Diskussion z.B. Elixmann et al. (2007). Zur Rolle einer Migration hin zu NGN so-
wie den Chancen und Herausforderungen fur Festnetz-Carrier vgl. Abschnitt 4.1.1. Wesentliche
Merkmale eines NGN sind in Anhang 1 zusammengefasst.
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Wholesalemarkt

Der Wholesalemarkt befindet sich durch die fortschreitende Migration zu Netzinfrastruk-
turen der nachsten Generation in &hnlichem Mal3e im Umbruch wie der Retailmarkt.

Abschwungphase: Traditionelle Produkte wie der Wiederverkauf von Anschlussverbin-
dungen (Resale) verlieren zunehmend an Relevanz. Ahnliches gilt fiir schmalbandige
Zufuhrungsleistungen zum Internet, welche zunehmend durch breitbandige Zugangsop-
tionen zum Internet substituiert werden. Ebenfalls in der Abschwungphase befindet sich
das Geschaft mit Mietleitungen.

Sattigungsphase: In Folge der zunehmenden Substitution von PSTN-basierter Sprach-
telefonie durch den Mobilfunk und die steigende Voice over IP-Nutzung befindet sich
der Wholesalemarkt ,PSTN-Interconnection“in der Sattigungsphase. Darlber hinaus
kénnen auch TAL-bezogene Dienstleitungen, wie traditionelles Billing dieser Marktpha-
se zugeordnet werden.

Wachstumsphase: Parallel zur sinkenden Bedeutung von PSTN-Vorleistungen sind
bereits seit einiger zeit neue Vorleistungsprodukte, wie Voice over IP-Vorleistungen und
IP Bitstream Access auf den Markt getreten die jetzt in eine Wachstumsphase treten.
Markte in der Wachstumsphase sind ebenfalls IP bezogenene Dienstleistungen, wie der
Verkehrsaustausch auf dem Internet Giber Peering und Transit.

Einfihrungsphase: Bereits im Markt eingefuhrt oder absehbar vor der Einfihrung ste-
hend sind eine Vielzahl NGN-basierter Wholesale-Dienste. Hier sind beispielhaft neue
Infrastrukturdienste wie managed dark fibre, oder NGN basierte Multimediadienste zu
nennen. Dartber hinaus birgt die zu erwartende Implementierung von IMS-basierten
NGN-Infrastrukturen erhebliche Potentiale fir neue Dienste und Applikationen im Ge-
schéftsbereich Service Enabling. Hier sind zum Beispiel Content/Clearing-Lésungen
oder AAA-Dienste fiir andere nicht IMS-basierte Service Provider zu nennen.

3.1.2 Technischer Fortschritt

Generell ist festzuhalten, dass im Festnetzbereich der Zugang zu (Weltmarkt-) Techno-
logie im Wesentlichen fir alle Marktteilnehmer gleich ist, d. h. es bestehen im Grunde
keine Zugangsbeschrankungen zu den Vertriebskanalen der Herstellerindustrie. Verein-
facht gesagt, alle Marktteilnehmer im Festnetzbereich kdnnen grundsatzlich bei allen
Unternehmen der Herstellerindustrie kaufen.

Faktisch wird es jedoch bei Netzinvestitionen in der Regel zu Pfadabhangigkeiten
kommen, die trotz Standardisierung im Bereich der Netzwerktechnik eine gewisse Her-
stellerabhangigkeit widerspiegeln (,vendor specificities").
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Darluber hinaus existieren auf Seiten ,grof3er Festnetz-Carrier (z.B. Incumbents) durch
den Umfang der nachgefragten Mengen mehr oder weniger bedeutende Skaleneffekte
bei der Beschaffung.

Die signifikanteste Veranderung im Markt der Festnetz-Carrier ist aus technischer Sicht
die in der Regel bereits eingeleitete Migration hin zu Next Generation Networks.2°

3.1.3 Preis- und Produktpolitik

Kapitel 2 hat gezeigt, dass Festnetz-Carrier sich in einem intensiven Preiswettbewerb
befinden, der zu tendenziell sinkenden Umsatzen in den traditionellen Kernbereichen
ihres Produktportfolios (insbesondere mit Blick auf PSTN-Sprachtelefonie, Schmalband-
internet) fuhrt (,intramodale” Wettbewerbsintensitét). Ein Hauptgrund fur den Preisver-
fall liegt in dem verstarkten Angebot von Flatrate-Tarifen und dem Trend zur verstarkten
Biindelung von Diensten und Produkten (,Triple Play*, ,Quadruple play*)26. Beide Ent-
wicklungen fiihren im Ubrigen zur Margen-Erosion.

In den angestammten Produktbereichen ergeben sich fiir Festnetz-Carrier tberdies
kaum noch Mdglichkeiten zur (Produkt-)Differenzierung im Wettbewerb, d.h. Alleinstel-
lungsmerkmale sind in den traditionellen Markten kaum noch zu generieren.

Generell lasst sich damit konstatieren, dass auf den traditionellen Markten, vor allem
durch die Substitutionsbeziehung mit IP-basierten Diensten, langerfristige Wachstums-
perspektiven fehlen.27

3.1.4 Wettbewerbsdynamik

Aspekte der Dynamik im Markt der Festnetzbetreiber lassen sich anhand verschiedener
Facetten zeigen.

Strategische Einsatze

Die wesentlichen strategischen Einsatze, die von Festnetz-Carriern gegenwartig und
zukunftig zu leisten sind, liegen im Bereich der Migration zu NGN. In dem Mal3 wie
Marktspieler hierbei involviert sind, ergeben sich bedeutende Einsatze mit Blick auf (fi-
nanzielle, personale etc.) Ressourcenbindung.

25 Vgl hierzu vertiefter Abschnitt 4.1.1

26 Vgl. hierzu auch Anell und Elixmann (2007).

27 Auf Moglichkeiten von Festnetz-Carriern, tber die Preispolitik ihre Stellung im Markt zu festigen ge-
hen wir in Abschnitt 4.3.4 ein.
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Konzentrationsrate

Wenn auch ,viele* Festnetzbetreiber Netzumstrukturierungen vornehmen, so bedeutet
dass jedoch nicht, dass der (intra-modale) Infrastrukturwettbewerb zunimmt. Vielmehr
gehen wir davon aus, dass es in nationalen Markten, vor allem in Europa auch grenz-
Uberschreitend, eher zu einer zunehmenden Konzentration im Bereich der ,reinen“ Inf-
rastruktur kommen wird. Griinde sind das Streben nach Internalisierung von Grél3en-
vorteilen (vor allem mit Blick auf Beschaffung, Marketing und Netzbetrieb) sowie feh-
lende Differenzierungsmadglichkeiten beim ,reinen” Netzbetrieb. Spiegelbildlich zu die-
ser Tendenz zur Konzentration wird es jedoch mit Blick auf den Bereich der Diens-
te/Applikationen eher zu einer (grofRen) Zunahme der Zahl der Marktspieler kommen,
d.h. hier wird die Konzentration im Markt eher abnehmen.

Heterogenitét der Wettbewerber

In einem gegebenen nationalen Markt sind Festnetz-Carrier durchaus als heterogen
anzusehen, z.B. mit Blick auf den Grad des Netzausbaus sowie ihren Kunden-, Pro-
dukt- und geografischen Fokus. Diese Kategorien spiegeln aber in der Regel nicht die
konkrete Wahrnehmungssphare der Nutzer (Endkunden) wider. In der Wahrnehmung
der Nutzer dirften sich vielmehr mittlerweile durchaus Marken und Images herausge-
bildet haben. Gleichwohl halten wir die (autonome) “brand loyalty”, d.h. eine freiwillige
und nachhaltige ,Treue* zu einem bestimmten Anbieter eher fiir gering. Diese wird
vielmehr haufig erzwungen Uber die Vertragsgestaltung. Darlber hinaus duirfte die
~Tragheit” der Endkunden mit Blick auf Wechselbereitschaft eine nicht unerhebliche
Rolle spielen.28

Austrittsbarrieren

Austrittsbarrieren sind im Markt der Festnetz-Carrier primar abhangig vom Umfang ihrer
Netzinvestitionen (d.h. ihrem Status mit Blick auf die ,ladder of investment”). Bei hohem
Anteil eigener Infrastrukturinvestitionen ist von (erheblichen) ,sunk costs* auszugehen.
Die nahe liegendste ,Austrittsmdglichkeit” ist damit durch die Fusion mit/Eingliederung
in einem(n) anderen Festnetz-Carrier gegeben. Wenn Festnetz-Carrier den Fokus eher
auf Diensten und der intensiven Nutzung netzbasierter Vorleistungen liegen haben,
durften die Austrittsbarrieren eher gering(er) sein.

3.1.5 Recht und Regulierung

Die wesentlichen Regulierungsfelder im Bereich der Festnetz-Carrier sind bis vor kur-
zem gepragt gewesen von der ,Sprachwelt® (Netze und Dienste); eine spezifische

28 Vgl. Schafer (2003).
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NGN/NGA Regulierung ist erst in der Entstehung begriffen. Eine zentrale Rolle spielen
in diesem Zusammenhang der Netzzugang sowie die Netzzusammenschaltung.29

Recht und Regulierung haben insoweit einen Einfluss auf Festnetzbetreiber und ihre
Marktaktivitaten, als sie die Umsetzung des technischen Wandels und die Veranderung
der marktlichen Strukturen beeinflussen.

Es ist offensichtlich, dass Regulierung je nach konkreter Ausgestaltung (z.B. mit Blick
auf IP-Interconnection, IP-Bitstream-Access, HVt-Phasing-Out/Zugang zum KVz, Zu-
gang zu sonstiger relevanter Infrastruktur) tief greifende Implikationen fiir die Ge-
schaftsmodelle einzelner Marktteilnehmer(gruppen) hat.

3.2 Maoglichkeiten des Marktzutritts durch neue Konkurrenten

Far die Méarkte, in denen Festnetz-Carrier traditionell aktiv sind, werden in zunehmen-
dem Malie Wettbewerber relevant, deren Kerngeschéftsfelder nicht im Festnetzmarkt
liegen. Festnetzbetreiber sehen sich so neben dem intra-modalen Wettbewerb zuneh-
mend einem inter-modalen Wettbewerb ausgesetzt. Als potentielle Konkurrenten der
traditionellen Festnetz-Carrier sind im Wesentlichen (Spieler aus den) folgende(n)
Gruppen anzusehen:

e Mobilfunkbetreiber (mit Blick auf Fix-Mobil Substitution, mobile Breitbandldsun-
gen),

e (Near) non-facilities-based ISPs (mit Blick auf Breitband-Anschluss, VoIP),
o Kabelnetzbetreiber (mit Blick auf Triple Play),

e Plattformen/ Application Service Provider (mit Blick auf z.B. Geschaftsfelder wie
Suchmaschinen, Hosting/Housing, IPTV-Plattformen (,Joost"), Software as a
Service (SaaS) etc.),

e Systemintegrierer/IT Unternehmen (insbesondere im Bereich Geschaftskunden)
und

e Medienunternehmen.

Die Kernfrage in diesem Kontext ist, welche Marktzutrittsbarrieren a priori potentielle
neue Konkurrenten Uberwinden mussen, um in den Markt der traditionellen Festnetz-
betreiber vordringen zu kénnen, bzw. umgekehrt aus der Perspektive der Festnetz-
Carrier gesehen: Wie bedrohbar ist das Geschaftsmodell ,Festnetz-Carrier* durch die
Maoglichkeit des Marktzutrittes ,anderer Anbieter.

29 Vgl hierzu z.B. EU Commission (2008), ERG (2008), Marcus (2006a and b), Marcus (2007), Marcus
et al (2008) sowie Marcus und Elixmann (2008).
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Die Faktoren, die den Markteintritt eines potentiellen neuen Konkurrenten erschweren
oder auch erleichtern kénnen, lassen sich grundsatzlich in drei Kategorien unterteilen:

e |[nstitutionelle Faktoren,
e Strukturelle Faktoren,

e Strategische Faktoren.

3.2.1 |Institutionelle Faktoren

Fur den Bereich der Festnetz-Carrier liegt der wesentliche institutionelle Faktor, der
eine Marktzutrittsschranke begriinden kénnte, in der Tatsache, dass es sich in mehr
oder weniger groRem Umfang um regulierte (Teil-)Méarkte handelt, auf denen die Markt-
spieler aktiv sind.

In diesem Zusammenhang ist jedoch festzuhalten, dass der Marktzutritt in den Fest-
netzmarkt als solcher in weiten Teilen nicht gesetzlich bzw. regulatorisch reglementiert
oder eingeschrankt ist (z.B. durch Lizenzen wegen knapper Ressourcen). Wohl gilt,
dass Marktzutreter sui generis in mehr oder weniger umfassender Art und Weise auf
die Vorleistungen von schon im Markt befindlichen Unternehmen angewiesen sind.
(Regulierte) Vorleistungsverpflichtungen bestehen im Kontext des europédischen Regu-
lierungsrahmens fur Anbieter mit betrachtlicher Marktmacht (SMP).

Diese Ausfuihrungen unterstreichen, dass Regulierung und Recht flr Festnetz-Carrier
kaum bzw. nur beschrankt Markteintrittsbarrieren ,morgen“ schaffen. Vielmehr wird
Marktzutritt durch regulierte Vorleistungen eher unterstitzt, d.h. durch den regulatori-
schen Eingriff werden skalenabhangige Markteintrittsbarrieren grof3tenteils abgebaut. In
einem (allerdings sehr) beschrankten Umfang mdégen institutionelle Marktzutrittsbarrie-
ren evtl. relevant sein mit Blick auf Erfillung gesetzlicher Auflagen flr Netzbetreiber
(z.B. Uberwachung (TKUV), Vorratsdatenspeicherung, Notruf, ...).

3.2.2 Strukturelle Faktoren

Mit Blick auf strukturelle Faktoren gibt es sowohl solche zum Nachteil neuer Konkurren-
ten als auch solche zu ihrem Vorteil.

Strukturelle Faktoren zum tendenziellen Nachteil neuer Konkurrenten

Der Eintritt in den Markt der Festnetz-Carrier ist erstens in dem Mal3e mit strukturellen
Nachteilen verbunden wie, abhéngig von der Wahl des konkreten Geschéaftsmodells,
Infrastrukturinvestitionen notwendig sind. Die Hohe der Markteintrittsbarrieren ist dabei
abhangig vom Grad der Irreversibilitat. Irreversible Investitionen waren beim Marktaus-
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tritt nicht ohne weiteres wieder zu amortisieren und wirden somit zu versunkenen Kos-
ten (,sunk costs®). Damit zusammenhangend mag auch das schiere Investitionsvolu-
men sowie das damit zusammenhangende Investitionsrisiko eine Marktzutrittsschranke
darstellen, welches das Ausmald des Marktzutritts durch potenzielle Konkurrenten ein-
schrankt.

Zweitens gibt es strukturelle Faktoren die fur potenzielle neue Konkurrenten
Markteintrittsschranken darstellen konnten in dem Mal3e, wie Schnittstellen im NGN-
Bereich (nicht) als Vorleistungen reguliert werden. Der Hintergrund fur diese Feststel-
lung ist durch folgende Uberlegung gegeben: Durch die Entkoppelung von Dienstebe-
reitstellung und Transport sind ,entkoppelte® Geschaftsmodelle denkbar und wahr-
scheinlich. ,Application Service Provider” brauchen jedoch vermutlich Zugang zu AAA-
Funktionalitdten sowie fir eine qualitativ hochwertige Prasentation des Dienstes beim
Nutzer ggf. die Unterstitzung durch QoS auf der Transportebene. Qualitatsanforderun-
gen sind dabei u.U. vom genutzten Dienst/Applikation abhangig und missen vom Nut-
zer bzw. vom Application Server dem Netz signalisiert werden kdnnen. Daher sind offe-
ne Signalisierungsschnittstellen erforderlich.30 Dariiber hinaus gilt, dass Qualitat im
Grunde Uber den gesamten Transportweg, d.h. Gber mehrere Netze hinweg, erbracht
werden muss. Dies bedeutet insbesondere, dass entsprechende Zusammenschal-
tungsvereinbarungen dies ermdglichen mussen.

Ein dritter struktureller Faktor, der fur potenzielle neue Konkurrenten Markteintritts-
schranken darstellen kénnte, kdnnte sich mit Blick auf die Kontrolle bzw. Hoheit tUber
die Kundenbeziehung ergeben. Hier liegt fur bereits im Markt befindliche Festnetz-
Carrier vermutlich kurz- bis mittelfristig (noch) ein Vorteil z.B. mit Blick auf die Mdglich-
keiten zum Cross-/Up-Selling und Mal3Bhahmen zur weiteren Kundenbindung.

Viertens mégen hinsichtlich des Produktdesigns in dem MalRe Spezialisierungsvorteile
fur Festnetz-Carrier denkbar sein, wie sie Uber Patentschutz absicherbar sind. Des Wei-
teren mag es die Mdglichkeit der Differenzierung tber Exklusiv-Medieninhalte geben.
Hier ist allerdings darauf zu verweisen, dass deren Refinanzierung ,nicht-trivial* ist.31

Strukturelle Faktoren zum tendenziellen Vorteil neuer Konkurrenten

Wir gehen aber auch davon aus, dass es eine Reihe von strukturellen Faktoren gibt, die
tendenziell einen Vorteil fir neue Konkurrenten bedeuten, d.h. eher die Marktstellung
der Festnetz-Carrier bedrohen (kénnen).

30 Selbstverstandlich kann ein ,Application Service Provider* auch Interesse haben, selbst Netz steuern-
de Funktionen anzubieten, ndmlich dann wenn keine entsprechende Qualitat durch das Netz bereit-
gestellt wird. Vgl. zu dieser Diskussion auch Anell et al. (2008). Eine Diskussion von Herausforderun-
gen und Chancen, technischen Lésungen sowie Geschéaftsmodellen im Bereich der Mehrwertdienste
in einer NGN-Welt findet sich bei Lehmann et al. (2007a,b; 2008).

31 Vgl hierzu auch Anell und Elixmann (2007).
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Erstens gilt dies mit Blick auf die Kosten: hier halten wir das Bedrohungspotenzial fur
Festnetz-Carrier fur ,grol3”. Insbesondere Festnetz-Incumbents haben Kostennachteile
gegeniiber neuen Wettbewerbern. Diese kénnen z.B. in der Pfadabhangigkeit mit Blick
auf den Netzbetrieb begriindet liegen, aber auch in einer noch nicht optimierten Kapital-
Arbeitsrelation, d.h. durch ,zu viel* Personal (insbesondere aus Monopolzeiten)
und/oder Personal mit u.U. nicht ausreichender Qualifikation fir neue Einsatzfelder.32

Zweitens gilt dies mit Blick auf den Besitz/Betrieb von Netzen: Hier sind Tendenzen
abzusehen, dass Netze zu ,commodities* werden, d.h. kaum mehr Differenzierungspo-
tenzial erlauben. Wettbewerber mit Kernkompetenzen auf anderen (werthaltigeren)
Wertschopfungsstufen hatten damit Vorteile.33

Drittens ist davon auszugehen, dass Tragheit, Gewohnheit und Loyalitdt der heutigen
Kunden von Festnetz-Carriern mittel- bis langerfristig als ,Vorteil* stark abnehmen wird.
Trotz eines eher antiquierten Image haben Festnetz-Incumbents zwar gemeinhin hohe
technologische Reputation, aber Preis sensitive und Technik affine Kunden préferieren
eher innovative Wettbewerber. Anders gesagt: Kunden wechseln in dem Mal3e wie po-
tenzielle Wettbewerber in der Perzeption der Kunden ein erkennbares Stiick ,besser”
sind als die Unternehmen im Markt mit Blick auf z.B. den Preis, die Serviceleistungen
und den Innovationsgrad (das Image).

3.2.3 Strategische Faktoren

Die zentrale Frage lautet hier. Welche strategischen Faktoren stehen schon im Markt
befindlichen Festnetz-Carriern zur Verflgung, um Marktzutritt von potenziellen neuen
Konkurrenten zu erschweren bzw. zu unterbinden? A priori sind eine Reihe von strate-
gischen Faktoren denkbar, die hierfur in Frage kommen.

Produkt-/Dienstebiindelung: Hier sehen wir keine Méglichkeit einen dauerhaften Vorteil
zu erzielen, weil im Prinzip alles ,imitierbar* ist.

Quersubventionierung: Hier gibt es Mdglichkeiten im Bereich der Blndelangebote; je-
doch halten wir dies (wenn Uberhaupt) nur beschréankt fir eine nachhaltige ,Waffe* zur
Abwehr potenzieller Konkurrenten.

Limit pricing Strategien: Die zentrale Frage ist, ob sich Festnetz-Carrier in einem gege-
benen Markt Uber eine Limit-Pricing Strategie gegen den Marktzutritt eines neuen Kon-
kurrenten wehren kdnnen. Dass es zu einer ,konzertierten Aktion* von mehreren Fest-
netz-Carriern in einem Markt kommen konnte halten wir angesichts der damit verbun-
denen Transaktionskosten flr ausgeschlossen, einmal abgesehen davon, dass dies

32 Vgl. hierzu auch Abschnitt 4.1.2.
33 Vgl. hierzu auch Abschnitt 4.2.1
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unter den gegenwartigen Bedingungen der Wettbewerbsaufsicht Gber den Markt bzw.
Regulierung faktisch nicht mdglich sein wird. Damit ergibt sich die Frage, ob ein einzi-
ges Festnetz-Unternehmen in einem gegebenen Markt eine Limit-Pricing Strategie
glaubhaft durchsetzen kdnnte. Auch dieses halten wir fiir nahezu ausgeschlossen. Dies
liegt erstens daran, dass nicht alle Kunden ausgepragt (nur) Preis-sensitiv sind, son-
dern auch andere Faktoren fur ihre Entscheidung fir einen Leistungsanbieter entschei-
dend sind. Zweitens ist eine solche Strategie fur Teilmarkte, die einer Vorleistungsregu-
lierung unterliegen, kaum mdglich. Drittens ist eine Limit-Pricing Strategie von Festnetz-
Carriern kaum Erfolg versprechend, weil die Marktanteile nicht hinreichend ,grof3” sind.

(IP-) Interconnection: Technische Mdglichkeiten fur strategisches (Abwehr-)Verhalten
von Festnetbetreibern gegeniber Marktzutretern bestehen sehr wohl (Qualitatsver-
schlechterung). Auch mag prinzipiell das Argument der Marktmacht einzelner Spieler
eine Rolle spielen34 bzw. man mag an ,walled garden® Ansatze denken. Letzteres wiir-
de z.B. der Fall sein wenn bestimmte Infrastruktur basierte Festnetz-Carrier Intercon-
nection-Leistungen (einer bestimmten Qualitdt) nur unter sich zur Verflgung stellen
(wollen). Nach unserem Wissen hat es jedoch bisher weltweit noch keine Entscheidung
gegeben, die tatsachlich ,Marktmacht im Bereich IP-Interconnection (d.h. mit Blick auf
Peering und Transit) festgestellt hat. Bei all den genannten denkbaren Anséatzen gehen
wir dartiber hinaus davon aus, dass sie kaum (dauerhaften) Erfolg versprechen weil
Regulierung und Wettbewerbspolitik einschreiten wirden.

Abkehr von Netzneutralitat: Das gerade Gesagte gilt (zumindest in Europa) mutatis mu-
tandis auch fur diesen Fall: Wettbewerbs- und/oder Regulierungspolitik wiirden eine
dauerhafte und sich zum Nachteil von Wettbewerbern darstellende Verletzung der
Netzneutralitat nicht dulden.

(Sende)Rechte fur Exklusivinhalte: Der Erwerb und die Vermarktung solcher Rechte
durch einzelne Festnetz-Carrier durfte gegenuber potenziellen Marktzutretern nur be-
schrankt (wenn Uberhaupt) einen strategischen (dauerhaften) Vorteil darstellen. Der
Grund liegt darin, dass wir eine (dauerhafte) Refinanzierbarkeit fur schwerlich gegeben
halten.

3.3 Bedrohung durch Ersatzprodukte/-dienste

Die in diesem Zusammenhang zentrale Frage ist ob und in welchem MalR3e es fiur die
heutigen Festnetz-Carrier (absehbar) eine Bedrohung durch Ersatzprodukte/-dienste
gibt.

34 Argumente mit Blick auf Marktmacht haben z.B. eine zentrale Rolle in den wettbewerblichen Ent-
scheidungen auf beiden Seiten des Atlantiks (EU Kommission; DoJ/FCC) zu den (angestrebten) Fusi-
onen von Worldcom und MCI bzw. von Worldcom und Sprint gespielt. Vgl. hierzu auch Elixmann und
Scanlan (2002).
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Endkundenmarkte

Bedrohungspotenziale in Endkundenmaérkten sehen wir erstens mit Blick auf den physi-
kalischen Netzanschluss. Dies ist z.T primar fir Incumbents virulent, z.T. auch fir alle
Festnetz-Carrier durch3%

e Breitband-Anschlisse ohne Telefonanschluss (,stand-alone DSL"),

FTTC/VDSL-, FTTB/H- Anschlisse,
o Kabel-Modem-Anschlisse von Kabelnetzbetreibern (mit triple-play Angebot),

o Festnetz-Mobilfunk-Anschlusssubstitution; die Anzahl der Mobile Only-
Haushalte ist in Deutschland zwar geringer als in anderen europaischen L&n-
dern, sie ist jedoch durchaus bedeutend: immerhin mehr als jeder zehnte Haus-
halt (12 % aller Haushalte) haben im Jahre 2008 nur noch einen Mobilfunkan-
schluss, d.h. sie verfigen Uber keinen Draht-gestutzten Schmal- oder Breit-
bandanschluss (mehr).

e Anschlisse Uber FWA, Satellit, Powerline werden regional in dem Mal3e rele-
vant(er), wie traditionelle Infrastruktur von Festnetz-Carriern nicht vorhanden ist.

Zweitens ist eine Substitution des traditionellen PSTN/ISDN Verkehrs insbesondere
durch die Festnetz-Mobilfunk Verkehrssubstitution (die Zahl der Verbindungsminuten im
Festnetz ist rlicklaufig, die Zahl der Verbindungsminuten im Mobilfunk nimmt zu) sowie
durch die fortschreitende Migration zu VoNGN/VolP-Deinsten gegeben.36

Drittens konnte mit Blick auf Mediendienste, die von Festnetz-Carriern heute bereits
angeboten werden (TV, VoD) ein Bedrohungspotenzial wie folgt begriindet werden. Die
Art des Medienkonsums andert sich nachhaltig, insbesondere verliert traditioneller
(“lean-back®) TV-Konsum zunehmend an Relevanz.37 Daruiber hinaus ist offen, wie
Endkunden zukunftig ihr Medienbudget verteilen. Wir halten es durchaus fir maoglich,
dass Endkunden ihr (bisher relativ konstantes) Medienbudget auf eine Vielzahl ver-
schiedener Plattformbetreiber und Inhalteanbieter verteilen konnen, die nicht notwendi-
gerweise im Programmbouquet der Festnetz-Betreiber sind bzw. fir die Letztere nur
»rransporteure” sind.

Wholesalemarkte

Das Bedrohungspotenzial bei Netz gebundenen Vorleistungen fir Festnetz-Carrier se-
hen wir primar ,intra-modal“ (d.h. durch andere Festnetz-Carrier) begriindet. Das heil3t
insbesondere, dass wir kurz bis mittelfristig keine wesentliche Konkurrenz durch Who-

35 Vgl. zur Rentabilitat von Glasfaser-basierten Geschaftsmodellen fur die Teilnehmeranschlussleitung
auch Elixmann et. al. (2008).

36 Vgl Kapitel 2.

37 Hier durften insbesondere inter-generationelle Unterschiede virulent werden. Vgl. ,Computer bei Ju-
gendlichen verbreiteter als TV* in PC-Welt vom 03.10.2008.
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lesale-Produkte von z.B. Kabelgesellschaften sehen. Auch sehen wir eine Konkurrenz
durch Plattformbetreiber z.B. fir VolP Verkehrsaustausch wenn tberhaupt nur als be-
schrankt an.

3.4 Verhandlungsmacht von Lieferanten

Fur einen gegebenen Markt bzw. fiir ein gegebenes Geschéaftsmodell hat Verhand-
lungsmacht auf der Seite von liefernden Branchen/Sektoren/Unternehmen einen signifi-
kanten Einfluss auf die Attraktivitdt dieses Marktes bzw. Erfolg des Geschéaftsmodells.
Ist die Verhandlungsmacht der Lieferseite ausgepragt, kann dies z.B. eine Verringerung
der Gewinnmargen nach sich ziehen, wenn nachgelagerte Wertschdpfungsstufen nicht
in der Marktposition sind, um Preissteigerungen an Endkunden oder Zwischenabneh-
mer weiterzugeben.

Die Produkte der Herstellerindustrie im Bereich der elektronischen Kommunikations-
dienste sind fur Festnetz-Carrier unzweifelhaft ein zentraler Input fir die Bereitstellung
ihrer Produkte und Dienste. Aus der Perspektive der Festnetz-Carrier ist eine dauerhaf-
te Verhandlungsmacht ihrer ,Lieferanten” gleichwohl insgesamt, wenn tberhaupt, nur
beschrankt gegeben. Hierflr sind verschiedene Griinde anzufiihren.

Erstens hat sich spéatestens mit der Liberalisierung der TK-Méarkte das in der Telefonie-
welt in der Regel stark national gepragte Sourcing (,Amtsbaufirma“) gewandelt zu ei-
nem immer globaler gewordenen Sourcing. Heute ist der Beschaffungsmarkt fir Fest-
netz-Carrier der Weltmarkt, d.h. nationale und internationale Festnetz-Carrier kaufen
ihre Netztechnik etc. von tberall her.

Zwar ist zweitens insgesamt eine weltweite Oligopolisierung auf der Herstellerseite zu
konstatieren, d.h. es haben Ubernahmen bzw. Zusammenschliisse vornehmlich im Be-
reich der westlichen Welt (z.B. Nokia Siemens Networks, Alcatel-Lucent) stattgefunden.
Dieses Oligopol der Herstellerindustrie im Bereich der elektronischen Kommunikations-
dienste ist jedoch primar Ausdruck eines sich seit Jahren verstarkenden kompetitiven
Marktumfelds mit starkem Kostendruck, welches die Verhandlungsmacht der Hersteller-
industrie beschrankt. Die Ursachen fur die hohe Wettbewerbsintensitat unter den Her-
stellern von Telekommunikationstechnik sind vielfaltiger Natur. Griinde sind z.B. Veran-
derungen auf der Seite der Absatzmarkte (z.B. gesenkte Investitionen der Netzbetreiber
nach dem Platzen der Internet-Blase an den Kapitalmérkten im Jahre 2000), stark stei-
gende Aufwendungen flir Forschung und Entwicklung, das Aufkommen disruptiver
Technologien (,IP) und der Markteintritt neuer (sehr wettbewerbsfahiger) Spieler aus
Asien (z.B. Samsung in Korea, Huawei und ZTE aus China) sowie aus der IP-Welt
(Cisco, Juniper,...).

Drittens liegt ein Faktor, der sich positiv auf die Verhandlungsmacht einzelner Lieferan-
ten auswirken konnte, in so genannten ,Pfadabhéangigkeiten®. Zwar sind potentiell na-
hezu alle Hardwarekomponenten in Telekommunikationsnetzen durch Wettbewerber-
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produkte substituierbar, dennoch existieren in der Praxis nach wie vor Kompatibilitats-
probleme zwischen Hardwarekomponenten verschiedener Hersteller. Demzufolge ist es
fur Festnetzbetreiber durchaus rational in einzelnen Netzbereichen nur Hardwarekom-
ponenten eines Herstellers zu verwenden. Im Falle einer solchen ,Single Vendor Stra-
tegy“ kdnnen vor allem in innovativen Geschaftsfeldern aus Sicht der Festnetz-Carrier
durchaus Abhangigkeiten von einzelnen Lieferanten entstehen, d.h. ein Wechsel des
Ausrusters konnte in diesem Fall mit durchaus signifikanten Kosten verbunden sein.
Insgesamt halten wir dies Argument jedoch allenfalls kurz- bis mittelfristig fur relevant
und uns erscheint aus der Sicht eines Festnetz-Carriers grundsatzlich eine Substituier-
barkeit der Produkte des Herstellerbereichs (technisch und betriebswirtschaftlich) még-
lich.

SchlieB3lich halten wir viertens die Bedrohung der Festnetz-Carrier durch eine mdgliche
Vorwartsintegration auf der Wertschopfungskette seitens der Hersteller fur kaum rele-
vant. Der Festnetzmarkt erfordert zum Markteintritt als infrastrukturbasierter Anbieter
immens hohe Investitionen. Daruber hinaus ist der Festnetzmarkt durch das Vorliegen
relevanter Skalen- und Verbundeffekte gekennzeichnet, was dazu fuhrt, dass ein
Markteintritt erst ab einer gewissen kritischen Masse Erfolg versprechend erscheint. Auf
Grund dieser Faktoren besteht seitens der Herstellerindustrie kein realistischer Ansatz
fur eine generelle (,grol3flachige”) Vorwartsintegration auf der Wertschopfungskette
hinein in den Bereich der Festnetz-Carrier.38 Man mag a priori jedoch sehr wohl tiber
eine umgekehrte Entwicklung nachdenken: ein freiwilliges Outsourcing von Aktivitaten
seitens der TK-Dienstleistungsbranche an die Herstellerindustrie. 39

Die genannten Einflussfaktoren fihren uns deshalb insgesamt zu dem Schluss, dass
auf Seiten der Lieferanten die Verhandlungsstarke als beschrankt einzuschatzen ist und
keine ausgepragte Marktmacht gegeniber den Bereich der Festnetz-Carrier festzustel-
len ist.

3.5 Verhandlungsmacht von Kaufern

Bei der Analyse der Verhandlungsmacht auf Seiten der Abnehmerseite der Festnetz-
Carrier empfiehlt es sich, zwischen privaten und geschéaftlichen Endkunden sowie Car-
riern im Wholesale-Geschéft zu unterscheiden.

Retailmarkt

Die Produkte und Dienste, die die Kauferseite bezieht, haben in der Regel einen relativ
.Kleinen* Anteil (,TK-Ausgaben“)am gesamten verfigbaren Einkommen der privaten

38 Im Bereich der Mobilfunk-Carrier sind jedoch Versuche zu sehen, dass Hersteller auch tber Ge-
schaftsmodelle nachdenken, die auf die Bereitstellung von Leistungen an Endkunden abstellen (Nokia
etabliert z.B. Portale fiir Dienste).

39 Vqgl. hierzu auch Abschnitt 4.1.3.
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Haushalte. Dariiber hinaus stellt die Kauferseite einen atomisierten Markt dar, der in
jedem Land einem Oligopol im Festnetz-Carrier Bereich gegeniber steht. Beide Fakto-
ren sprechen a priori fir eine sehr geringe Verhandlungsmacht von privaten Endkun-
den.

Gleichwonhl ist festzuhalten, dass die ,Abstimmung mit den FlRen” in vielen Fallen leicht
ist. Die Preissensitivitét ist in vielen Teilsegmenten des Festnetzbereichs hoch und die
Kunden kdnnen sich ,einfach” nahezu vollstandig Gber Marktpreise/Kosten auf dem
Festnetz-TK-Markt informieren. Anders gesagt, die Suche nach (Anbietern von) Substi-
tuten ist ,sinnvoll* und leicht (geringe Transaktionskosten). Da die Produkte, die die
Kauferseite von der Festnetz-Branche beziehen, in der Regel standardisiert / nicht
(stark) differenziert sind, erscheint es auf den ersten Blick daher ,leicht* moéglich fur die
Kaufer, auf andere Anbieter zu wechseln. ,Lock-in* Effekte (z.B. durch Vertragsgestal-
tung) koénnen jedoch die Wechselbereitschaft/-fahigkeit beeintrachtigen. Ebenso ist auf
direkte (,out of pocket*) Wechselkosten hinzuweisen; es moégen dariber hinaus auch
indirekte Wechselkosten auftreten (z.B. eine verzégerte Frei- bzw. Umschaltung eines
Anschlusses bei einem Anbieterwechsel).

Geschaftskundensegment

Im Geschéftskundensegment ist die Verhandlungsposition der Kunden zum Teil ,stark”
(z.B. im Losungsgeschéatft bei GroRRkunden). Diese starke Stellung fokussiert sich jedoch
nicht notwendigerweise auf einen unmittelbaren Wechsel zu einem anderen Anbieter.
Vielmehr schlagt sich die starke Stellung als Preis(druck) nieder. Diese Feststellung soll
im Folgenden kurz begriindet werden.

Die Konzentration auf der Kauferseite ist insbesondere im GroRkundenbereich hoch.
Wenn auch insgesamt TK-Leistungen in der Regel nur einen relativ ,kleinen* Anteil an
den gesamten bezogenen Lieferungen und Leistungen eines volkswirtschaftlichen Sek-
tors haben, so sind gleichwohl die Leistungen der Festnetz-Carrier fur die (Qualitat der)
Leistungserbringung im Bereich der geschéftlichen Nutzer in der Regel sehr erheblich.
In einigen Geschéftszweigen sind sie sogar essentieller Bestandteil des Geschaftsmo-
dells (z.B. Versandhandel, Callcenter).

Die Preissensitivitat im Bereich der geschéftlichen Nutzer ist hoch. Informationen Gber
Marktpreise/Kosten der Leistungen des Festnetz-TK-Marktes, die auch fir den Mas-
senmarkt erbracht werden, sind ,einfach* zu bekommen. Auch im Bereich der unter-
nehmensspezifischen Losungen durfte Gber kompetitive Ausschreibungen Druck der
geschaftlichen Nutzer auf die TK-Lieferseite austibbar sein. Gleichwonhl ist davon aus-
zugehen, dass es auch beschrankende Elemente gibt. Der Einsatz der von Geschéfts-
kunden bezogenen TK- Lieferungen und Leistungen im Rahmen einer Lésung impliziert
um so hohere spezifische Anpassungen/Kosten bei anderen Produktionsfakto-
ren/Prozessen (Umstellungskosten), je integrierter IT und TK Produkte und Dienste
sind. Damit wird es umso schwieriger fur die K&ufer, auf einen anderen Losungsanbie-
ter zu wechseln.
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Carrier im Wholesale-Geschaft

Verhandlungsmacht auf Seiten der Abnehmerseite gibt es im Grunde nicht, wenn es ich
um regulierte Vorleistungen handelt (abgesehen von Lobbying im Vorfeld von Entschei-
dungen). Bei nicht-regulierten Vorleistungsprodukten haben Nachfrager (Carrier im
Wholesale-Geschéft) in dem Malie eine gewisse Verhandlungsmacht, wie es Wettbe-
werb auf der Anbieterseite bei der Bereitstellung der Vorleistungen gibt. Im Ubrigen
spielt natdrlich die ,GroRe" eines Nachfragers eine Rolle.
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4 Implikationen der veradnderten Markt — und Wettbewerbsbedin-
gungen fur das Geschéaftsmodell der Festnetzbetreiber

Im vorangegangenen Kapitel wurden maf3gebliche Veranderungen im Telekommunika-
tionssektor, die erheblichen Einfluss auf das Geschaftsmodell ,Festnetzbetreiber” aus-
Uben (konnten), herausgestellt. Aus Sicht der Festnetz-Carrier stellt sich daher die Fra-
ge wie aus unternehmensstrategischer Sicht auf diese Veranderungen reagiert werden
kann, d.h. welche Handlungsoptionen sich aus den gednderten/sich andernden Ge-
schéftsbhedingungen ergeben.

Es gibt a priori eine Vielzahl solcher Handlungsoptionen. Wir wollen im Folgenden die
uns wichtig erscheinenden néher untersuchen und bewerten. Insgesamt lassen sich die
von uns untersuchten Optionen in drei Ubergeordnete strategische Kategorien untertei-
len. Diese sind:

e Verbesserung von Kostenstrukturen,
e ErschlieBung neuer Geschéftsfelder,
e Verteidigung der Marktposition (Kundenbindung, -akquisition).

Dabei gehen wir um der didaktischen Aufbereitung willen partial-analytisch vor, d.h. wir
betrachten jede einzelne Handlungsoption fir sich genommen. In der Analyse wird sich
zeigen, dass es durchaus Interdependenzen zwischen den einzelnen Optionen gibt.

Der Fokus der nachfolgenden Ausfuhrungen liegt primar in der Identifikation von gene-
rellen Implikationen (Chancen und Herausforderungen) der einzelnen Handlungsoptio-
nen fur das Geschaftsmodell der Festnetzbetreiber. Wir stellen dabei nur auf eine ,posi-
tive" Analyse ab, d.h. es steht nicht im Fokus, ,normative* Aussagen zu machen, was
Festnetz-Carrier tun sollten bzw. welche der Optionen ihnen mehr oder weniger Vorteile
bieten wirden.

4.1 Verbesserung von Kostenstrukturen

Um der steigenden Wettbewerbsdynamik mit dem sich hieraus insbesondere ergeben-
den Preiswettbewerb zu begegnen, kénnen Festnetzbetreiber im Allgemeinen und im
Besonderen Incumbent-Unternehmen verstarkter darauf abzielen, Produktions- bzw.
Personalkosten zu senken, um ihre (inter- und intra-modale) Wettbewerbsfahigkeit zu
verbessern. Im Rahmen einer solchen Konsolidierung von Kostenstrukturen untersu-
chen wir daher im Folgenden die folgenden vier Handlungsoptionen:

e (Schnellere) Migration zu Next Generation Networks (NGN/NGA),

¢ (Intensiverer) Personalabbau,
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e Auslagerung (von Teilen) des Netzbetriebes,

o (Verstarkte) ,Mergers and Acquisitions” im Heimatmarkt.

4.1.1 (Schnellere) Migration zu Next Generation Networks (NGN/NGA)40

Im Bereich der Zugangsnetze sind Tendenzen, die auf eine zeitnahe Umstellung der
Netztechnik auf neue Architekturen hinweisen in einer Vielzahl von Féllen beobachtbar.
In der Tat sind heute sowohl Incumbent-Unternehmen als auch Wettbewerber in vielen
europaischen und aulRer-européischen Festnetzmarkte mit dem breitbandigen Ausbau
von rein Glasfaser basierten bzw. hybriden Infrastrukturen beschéftigt.4! Diese Aus-
bauaktivitéaten stehen heute im Zentrum der 6ffentlichen Wahrnehmung und Diskussion.
Eher ,im Stillen* vollziehen sich dariber hinaus die Veranderungen von Netztechnolo-
gien im Konzentrations- und im Kernnetz. Man kann davon ausgehen, dass heute diese
Netze in allen entwickelten Landern der Welt Glasfaser-basiert sind und dass das vor-
herrschende wenn nicht einzige Transportprotokoll IP ist. Im OSI Protokollstack kom-
men ,dazwischen®, d.h. auf Layer 2, eine Reihe von ,alten“ (z.B. ATM) und ,neueren*
Technologien zum Einsatz. Tendenzen zu einer Ende-zu-Ende Ethernet basierten U-
bertragung sind unverkennbar ebenso wie IMS42 als universelle Netzstruktur (mit funk-
tional getrennten Layers fur Transport, Kontrolle und Application Provision).

Die Implementierung der genannten Netzinfrastrukturen der ,nachsten Generation® ist
gleichbedeutend mit tief greifenden Anderungen der bestehenden Technologien (Archi-
tekturen, Topologien). Im klassischen Telefonnetz, auch PSTN (Plain Old Telephone
Network) genannt, wurde fir jeden Anruf eine separate Leitung zur Verfigung gestellt.
Diese Leitung war fur die Dauer des Gespraches fur andere Datenflisse blockiert. Die-
se Art der Verkehrsabwicklung wird auch ,leitungsvermittelt* genannt. In dieser traditio-
nellen Telefoniewelt kann man vereinfacht sagen, dass Netz und Dienst ,untrennbar
miteinander verwoben* sind.43

NGNs (IMS) bauen hingegen auf einer klaren funktionalen Schichtentrennung auf
(s.0.)%4 und die Datenuibertragung erfolgt ,paketvermittelt. Anders gesagt, zur Realisie-
rung von Kommunikationsdiensten missen keine separaten Leitungen mehr zur Verfu-
gung gestellt werden, vielmehr werden die Kommunikationsdaten (wie z.B. Sprachin-
formationen) in Datenpakete zerlegt, mit einer IP-Adresse versehen und zum Empfan-
ger gesendet.

40 Zur grundlegenden Charakterisierung von ,Next Generation Networks* vgl. auch Anhang 1.

41 Vgl. hierzu z.B. Elixmann et al. (2008).

42 Vqgl. hierzu vertiefter Elixmann et al. (2007) und Anell et al. (2008).

43 Vqgl. hierzu auch Elixmann und Schimmel (2003) und Denton (1999).

44 Die funktionale Trennung von ,Transport* und ,Dienst/Applikation kann sich natirlich auch ,institutio-
nell* niederschlagen, wenn Geschéftsmodelle marktfahig werden, die auf Aktivitaten auf einzelnen
dieser Schichten fokussieren. Ein Beispiel ist der Applikations Service Provider, der nicht (mehr) tiber
Transportnetze (-netzfunktionen) verfiigt.
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Migration zu NGN-Netzen erlaubt, von netzseitigen Betriebskostenvorteilen (OPEX) zu
profitieren. In der Tat ist absehbar in den Netzen der néchsten Generation der War-
tungsaufwand erheblich geringer als in traditionellen leitungsvermittelnden Netzen, da
ihre Netzstruktur eine zentrale computergestitzte Steuerung erlaubt. Folglich sind kaum
noch AulRendienst-Techniker fur die Wartung nétig. Die Vereinfachung der Systemtech-
nik lasst somit eine Reduktion der personellen Aufwendungen zu. Auf3erdem werden
Ersatzteile nur fir eine einzige Netztechnik nétig, da Netzinfrastrukturen (PSTN, ATM,
Frame Relay, IP etc. ) nicht mehr parallel betrieben werden missen. Die Einsparpoten-
tiale, die aus einer Umstellung der Netzinfrastruktur auf IP-Technik resultieren werden
von verschiedenen Analysten zwischen 30 und 50% der Betriebskosten im PSTN an-
gesiedelt.

Fur den Netzbetreiber entstehen neben den geringeren Betriebskosten des Netzwerkes
weitere Vorteile: Weil das Netzwerk nicht zwischen herkémmlichen Telefonieren, Fern-
sehen, mobilem Telefonieren und Internet unterscheidet, sondern nur adressierte Da-
tenpakete erkennt, lassen sich neue Angebotsvarianten (Dienste und Applikationen)
ohne groRen Aufwand programmieren#>. Die Konvergenz traditionell getrennter Uber-
tragungsinfrastrukturen erméglicht damit das Angebot neuer intelligenter Dienste, die
sich die Aufthebung der Grenzen zwischen IT und TK zu Nutze machen.

Es ist offenkundig, dass diese Mdglichkeiten in vielfaltiger und tief greifender Weise
Einfluss auf die Geschaftsmodelle der Festnetz-Carrier und ihre zukinftige strategische
Positionierung nimmt. Es ergibt sich damit insbhesondere die Notwendigkeit der Be-
stimmung der ,richtigen* Zeitpunkte fur die Implementierung der Netzinfrastrukturen der
nachsten Generation (welche Investitionen und wann?).

Die Bereitstellung hochbitratiger Access-Technologien erlaubt Festnetzbetreibern eine
strategische (Neu-)Ausrichtung ihrer Geschéftsaktivitditen mit Blick auf die Ausweitung
des Produktportfolios und die Migration ihrer Geschéaftstéatigkeit auf héhere Stufen der
Wertschopfungskette. In diesem Zusammenhang ist daher die mal3gebliche Frage, ob
und wo die Implementierung solcher Breitbandinfrastrukturen aus geschaftspolitischer
Sicht rational ist.

Die Auswahl einer breitbandigen Accesstechnologie sowie die konkrete Abdeckung von
geografischen Gebieten ist abhéngig von einer Vielzahl von verschiedenen Faktoren.
Beispiele sind46:

e Verteilung der Langen der local loops bzw. der sub loops in einem gegebenen
Gebiet,

e Bevdlkerungsdichte,

45 Vgl. Mit Blaulicht Uber die Datenautobahn, in: Der Tagesspiegel vom 25.02.07.
46 Vgl. hierzu vertieft Elixmann et al. (2008).
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e Artund Zustand der bereits implementierten Kommunikationsinfrastruktur,

o Aggregierte Zahlungsbereitschaft fur mediale Inhalte (die wiederum abhangig
sein durfte von dem Free-TV-Angebot und der Pay-TV-Pentration in dem jewei-
ligen nationalen Fernsehmarkt).

Die wesentlichen Herausforderungen einer Migration zu hochbitratigen Access-
Technologien sind demzufolge wie folgt zu charakterisieren:

e Ableitung eines belastbaren Business Modells fur Infrastrukturinvestitionen in
einer Welt mit starkem Preiswettbewerb in Endkundenmérkten. Insbesondere
muss eine zureichende Antwort gefunden werden, ob das kiinftige Geschafts-
modell primar auf den , Transport“ ausgerichtet sein soll oder auf , Transport + x",
d.h. Plattformbetrieb bzw. origindre mediale Aktivitaten (Generierung, Packa-
ging, Versionierung) umfassen soll (,fill the pipes®).

e Bei der Migration zu NGA fallen signifikante Infrastrukturkosten (CAPEX) an und
es gibt eine starke Abhangigkeit der Kosten von nutzbarer vorhandener Infra-
struktur bei der FTTx-Verlegung.

e Die Umstellung auf NGN/NGA erfordert u.U. temporar den Parallelbetrieb zweier
Infrastrukturen.

e Schliel3lich ist eine entscheidende Einflussgréf3e die spezifische Regulierungs-
umgebung mit Blick insbesondere auf die Setzung von Investitionsanreizen so-
wie die Risiko(bemessung).

4.1.2 Personalabbau

Es kann als gesichert gelten, dass riickblickend gesehen, in einer sehr langfristigen
Perspektive der technische Fortschritt im friiheren Fernmeldebereich Arbeitsplatz spa-
rend gewirkt hat. Zwei Beispiele mdgen dies belegen: Das ,Fraulein vom Amt* wurde
durch mehr und bessere Technologie ersetzbar; der Ubergang von analoger zu ISDN-
Technologie bedeutete weniger Arbeitskraftebedarf pro Hauptanschluss.

Die 90-er Jahre des letzten Jahrhunderts waren nicht nur gekennzeichnet durch die
Liberalisierung der Markte sondern auch durch die Boérseneinfihrung von TK-
Unternehmen. Incumbent TK-Unternehmen mussten dazu zunachst privatisiert werden.
Eine Folge der Bdrsennotierung ist im TK-Bereich schon seit Jahren ein sich verstar-
kender Druck auf die Unternehmen zur Hebung von Effizienzpotenzialen. Viele Unter-
nehmen haben dazu bereits Anpassungen bim Faktor Arbeit vorgenommen.

Gleichwohl ist festzuhalten, dass trotz Personalabbaus uber die Jahre insbesondere
Incumbent TK-Unternehmen, aufgrund ihrer historisch gewachsenen Struktur als ehe-



34 Diskussionsbeitrag Nr. 312 Wi k "4

maliger staatliche Monopolisten, heute immer noch vielfach eine signifikant hohere Per-
sonalintensitat4’ aufweisen als andere Festnetz-Carrier.48 Langfristig diirfte eine im
Vergleich zum Wettbewerber deutlich héhere Personalintensitat einen signifikanten
Kosten- und damit Wettbewerbsnachteil darstellen.

Eine nahe liegende MalRnahme von Incumbent Festnetz-Carriern zur Verbesserung
ihrer Kostenstruktur konnte/musste demnach in einem Abbau von Personal bestehen.
Doch Personalabbau muss nicht notwendigerweise auf Incumbent-Unternehmen be-
schrankt sein; vielmehr dirfte diese Option zur Verbesserung der Kostenstruktur auch
fur Wettbewerber relevant sein. Der Grund ist, dass die Migration hin zu Next Generati-
on Networks fir alle Unternehmen im TK-Markt wieder einen technologischen Sprung
darstellt, der absehbar die Kapital-Arbeitsrelation erhéht, d.h. pro Kapitaleinheit weniger
Personalbedarf erfordert.49 Die Herausforderung fiir die Kosten(optimierung) wird sich
fur alle Festnetz-Carrier daher mehr oder weniger deutlich verstarken durch (Kapital
induzierten) Arbeitsplatz sparenden technischen Fortschritt im Zusammenhang mit
NGN/NGA.

Grundsatzlich ist davon auszugehen, dass eine Verbesserung der Performance eines
Unternehmens vom Kapitalmarkt positiv aufgenommen wird. Dies durfte a priori auch
fur Initiativen zum Personalabbau im Bereich der Festnetz-Carrier gelten. Die wesentli-
che Herausforderungen, die sich in diesem Kontext ergeben, liegen in der praktischen
Durchfuhrung bzw. Durchsetzbarkeit des Personalabbaus.

Diesem stehen erstens in der Regel arbeitsrechtliche Hindernisse entgegen. Zweitens
ist ein Arbeitsplatzabbau oft nur mittels erheblicher Mehraufwendungen seitens des
Unternehmens maoglich. Drittens sind Verringerungen der Belegschaft in der Regel mit
(zumindest vortibergehenden) Stoérungen des Betriebsklimas (Arbeitsmotivation, etc.)
verbunden. Der niederlandische Incumbent KPN hat in Antizipation des kinftigen gerin-
geren Bedarfs an Personal bereits sehr friihzeitig mit innerbetrieblichen Umschulungs-
mafl3nahmen begonnen, um das potenziell Uberzahlige Personal fir einen Einsatz in
anderen Sektoren der Volkswirtschaft zu qualifizieren. Schlief3lich ist viertens relevant,
den dauerhaften Verlust von betriebsspezifischem Humankapital und Know How zu
verhindern bzw. zu begrenzen.

47 Personalintensitat = (Personalaufwendungen x 100%) / Betriebsleistung.

48 Am Beispiel der Deutschen Telekom lasst sich die Problematik verdeutlichen: Historisch ist ein hoher
Anteil an verbeamteten Beschéftigten gegeben, der aus Sicht des Unternehmens die Anpassung des
Personalbestandes betrachtlich erschwert.

49 Die Implementierung von IP-basierten Netztypologien geht insbesondere einher mit einer Verringe-
rung des Bedarfs an technischem Wartungspersonal, vgl. Abschnitt 4.1.1. Der niederlandische In-
cumbent KPN hat zum Beispiel im Jahre 2007 6ffentlich kommuniziert, dass die langfristige Umstel-
lung auf eine All-IP Netzinfrastruktur bis zu 45 Prozent weniger Festnetzbelegschaft erfordert.
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4.1.3 Auslagerung (von Teilen) des Netzbetriebes

Auf den internationalen Mobilfunkmarkten ist bereits seit einigen Jahren ein Trend zum
»Outsourcing” von Netzinfrastrukturen wahrnehmbar. ,,Outsourcing” kann in diesem Zu-
sammenhang sowohl den Wechsel des Eigentiimers als auch lediglich die Fremdver-
gabe des Netzbetriebes und der Wartung einer Netzinfrastruktur bezeichnen. Pionier
bei der Auslagerung seines Netzbetriebes war der niederlandische Mobilfunkanbieter E-
Plus, dessen Mobilfunknetz in den Niederlanden von Alcatel-Lucent ibernommen wur-
de. Alcatel-Lucent Ubernahm zusatzlich 750 Mitarbeiter von E-Plus. Das ehemalige
Mobilfunknetz von T-Mobile in den Niederlanden wird inzwischen von Nokia betrieben.
In Italien und Grol3britannien hat der Mobilfunkanbieter 3 seine Mobilfunknetze an E-
ricsson ausgelagert und in Belgien hat Base den Netzbetrieb an Alcatel-Lucent ausge-
lagert>0.

Auch im Festnetzmarkt sind inzwischen solche Tendenzen erkennbar. So hat zum Bei-
spiel im Jahre 2007 Telia Sonera mit der Auslagerung seines Netzbetriebs in Schweden
und Finnland an Flextronics begonnen®!. Die Konzernsparte Telia Sonera International
Carrier, die in Europa und Nordamerika ein 40.000 Streckenkilometer umfassendes
Glasfasernetz betreibt, hat dartiber hinaus im Jahre 2007 ein Outsourcing-Abkommen
fir dieses Netz mit Ericsson getroffen2. Es wird berichtet, dass auch Cesky Telecom,
Telecom New Zealand, Telemar Brazil und Brazil Telecom das Auslagern von Teilen
ihrer Netzinfrastruktur im Core-Netz zumindest geplant haben®3.

Wenn auch bislang in den grol3en européischen Telekommunikationsméarkten noch
keine nachhaltigen Tendenzen in diese Richtung zu erkennen sind, so mag grundsatz-
lich die Auslagerung des Netzbetriebes zuklnftig eine Option fir Festnetz-Carrier sein,
ihre Kostenstruktur zu verbessern.

Eine wesentliche Chance von Outsourcing-Projekten kénnte fir Festnetz-Carrier in der
Steigerung der finanziellen Flexibilitat liegen. Das Argument ware, dass durch das Aus-
lagern von Wartungsaktivitaten oder physischen Infrastrukturen an einen externen An-
bieter Festnetz-Carrier in der Lage sind, Fixkosten variabel zu gestalten. In diesem Sin-
ne konnten vor allem Geschaftsbereiche, deren Auslastung im Zeitablauf grof3en
Schwankungen unterliegt bzw. solche, in denen der zuklnftige Ressourcenbedarf nur
schwer abzuschatzen ist, fir ein Outsourcing in Frage kommen. Die Rationalitdt eines
Outsourcing an NetzausrUster wie Alcatel-Lucent, Nokia, Siemens oder Ericsson kénnte
darin liegen, dass letztere eine Netzinfrastruktur kosteneffizienter betreiben kénnen als
Festnetz-Carrier selbst.

50 Vgl. Das Risiko bleibt beim Mobilfunkanbieter, in Stiddeutsche Zeitung vom 28.02.07.

51 Vgl http://www.channelpartner.de/unternehmenundmaerkte/238313/index1.html. Download am
16.03.07.

52 Vqgl. http://www.channelpartner.de/unternehmenundmaerkte/238313/index1.html. Download am
16.03.07.

53 Vgl. AT Kearney (2005).
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Neben der Kostenreduzierung kénnte ein Argument flr das Outsourcing auch sein, die
Kernkompetenzen des Unternehmens neu definieren und sich, von technischen Prob-
lemen befreit, als ,kundenzentrierter Anbieter* neu aufstellen zu kénnen. Wenn eine
solche Fokussierung glaubhaft und nachhaltig dem Markt kommunizierbar ist, so durfte
es daruber hinaus zu positiven Bewertungen aus Sicht des Kapitalmarktes kommen.
Entscheidender Erfolgsfaktor ware dabei sicher eine gezielte Vorbereitung und Kontrol-
le des Auslagerungsprozesses®4.

Eine Auslagerung im Bereich des Netzbetriebes ist allerdings auch mit gravierenden
Herausforderungen verbunden, denn der ehemalige Eigentimer verliert

e die technische Kontrolle iiber die Netzinfrastruktur,

e das technische Know How und die Innovationsfahigkeit im Bereich der Netz-
technik.

Eigene Festnetz-Infrastrukturen mogen vor allem im Access-Netz einen strategischen
Wert (,strategic asset”, ,Kernkompetenz“) begriinden vor dem Hintergrund der Migrati-
on zu Next Generation Networks. Strategisch mag der Wert erstens deshalb hoch sein,
weil sich die Realisierung von medialen Diensten, die hohe Bandbreiten benétigen,
deutlich vereinfacht. Zweitens mag es sich fur Unternehmen als wichtig herausstellen,
das Netz vollstandig unter Kontrolle zu haben, um selbst jederzeit die Qualitat der Uber-
tragung bestimmen zu kénnen.5® Drittens mag ein Wert an sich darin begriindet liegen,
auch in kunftigen (z.B. IMS basierten) Netzstrukturen jederzeit den Zugriff auf die we-
sentlichen Funktionalitdten fir die Autorisierung, Authentifizierung und das Billing zu
haben.

4.1.4 ,Mergers and Acquisitions” im Heimatmarkt>6

Die empirische Betrachtung in Kapitel 2 hat gezeigt, dass die traditionellen Geschafts-
bereiche der Festnetzbetreiber in ihren Heimatmarkten zunehmend einem Riickgang
der Absatzmengen und/ oder einem Ruckgang der Erlésmargins unterliegen. Die Kos-
tenstruktur im TK-Markt (hohe Fixkosten der Netzinfrastruktur) spricht dafir, dass es in
diesem Markt ausgepragte Skalen und Verbundeffekte (economies of scale, economies
of scope) gibt. Dies gilt insbesondere mit Blick auf die anstehende Migration zu NGN-
Netzinfrastrukturen.

54 Vqgl. auch AT Kearney (2005).

55 Fur einen Diskussion von Internet basierten Geschaftsmodellen mit Qualitatsdifferenzierung vgl. z.B.
Brenner et al. (2008).

56 Wir untersuchen grenziberschreitende M&A Aktivitaten nicht in diesem Abschnitt sondern in Ab-
schnitt 4.2.2
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Fusionen und Akquisitionen wirden deshalb fur Festnetz-Carrier in ihrem Heimatmarkt
die Mdoglichkeit bieten, diese Effekte vermehrt nutzen zu kdnnen, d.h. insbesondere
(schneller) eine kritische Masse (Grol3e und Kosteneffizienz) erreichen sowie Kunden-
basis und Wettbewerbsposition sichern und ausbauen zu kénnen.

M&A-Aktivitaten im Heimatmarkt bringen eine Reihe von Herausforderungen mit sich.

Es ist erstens die Frage zu beantworten wo der M&A-Fokus mit Blick auf die kinftige
durch NGN gegebene erweiterte Wertschdpfungskette der Bereitstellung von (Sprach,
Daten- und Video-) Diensten liegen soll. Anders gefragt: ,paart® man sich mit Blick auf
den Transportbereich mit seinesgleichen (,Festnetzbetreiber + Festnetzbetreiber) oder
soll die M&A Aktivitat abzielen auf externes Wachstum in die Bereiche Plattformen bzw.
Inhalte (,Festnetzbetreiber + ,anderer* Bereich)®/? Zweitens ist von einer mehr oder
weniger langen Phase der ,post merger integration* auszugehen, d.h. die Hebung von
Effizienzpotenzialen ist nicht ,kostenlos” sondern mit in der Regel nicht zu vernachlas-
sigenden Transaktionskosten verbunden. Drittens erfordern M&A-Aktivitaten Kapital
und es stellt sich damit die Frage nach dem Kapitalbedarf und seiner Finanzierung und
damit nach dem/den Kapitalgeber(n) und ihren Bewertungsmal3staben (Renditeerwar-
tungen, Risikoeinschatzung).

4.2 ErschlieBung neuer Geschaftsfelder

Die Ausgestaltung von neuen Produktportfolios, d.h. die Generierung von Produktideen
und die ErschlieBung neuer Geschéftsfelder, wird ein essentieller Bestandteil der kiinf-
tigen marktstrategischen Positionierung der Festnetz-Carrier sein. In diesem Abschnitt
adressieren wir Chancen und Herausforderungen fur Festnetz-Carrier im Zusammen-
hang mit der ErschlieBung der folgenden potentiellen neuen Geschéftsfelder:

e Integration von Aktivitdten auf der erweiterten Multimedia-Wertschépfungskette,

e Grenziberschreitende Expansion in neue Markte.

4.2.1 Integration von Aktivitaten auf der erweiterten Multimedia-
Wertschopfungskette

Traditionell stellten die beiden Sektoren Telekommunikation und audiovisuelle Medien
strikt voneinander getrennte Marktsegmente dar. Der Trend zur zunehmenden Konver-
genz dieser beiden urspringlich getrennten Marktsegmente beinhaltet aus der Perspek-
tive der Festnetz-Carrier, dass sich eine neue Wertschopfungskette der Bereitstellung

57 Vgl. hierzu auch den Abschnitt 4.2.1.
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von Diensten ergibt. In Abbildung 4-1 ist diese in Folge des Trends zur Konvergenz
modifizierte funktionale Wertschépfungskette verdeutlicht.

Abbildung 4-1: Modifizierte Wertschoépfungskette im Multimediamarkt
@ Endkunden- @ Ubertra- ® Plattformen @ Content
schnittstelle gungsnetze
-Endgerate -Zugangsnetz -Berei_tstellung -Genera?ion
*Heimnetze/ «Core/Backbone Lol LTS, asEy
Verkabelung Applikationen *Versioning
WI k 4
Quelle: WIK

Traditionell befinden sich Festnetz-Carrier mit ihrem Kerngeschaft nur bedingt auf der
ersten Wertschopfungsstufe in Abbildung 4-1, d.h. der Endkundenschnittstelle. Dies gilt
z.B. in dem Mal3e wie Endgerate bereit gestellt werden und Billing Leistungen erbracht
werden. Die Ubertragungsebene, als zweite Stufe der multimedialen Wertschépfungs-
kette, bezeichnet den Transport und umfasst das Zugangs-, Konzentrations- und Kern-
netz. Diese Stufe der Wertschopfungskette ist der traditionelle Kernbereich von Fest-
netz-Carriern. Die Plattformebene als dritte Stufe der Wertschopfungskette stellt aus
der Sicht von Festnetz-Carriern eine grétenteils neue Ebene der Wertschépfung dar.
Bislang agierten Festnetz-Carrier auf dieser Ebene nur in beschranktem MalRe, z.B.
durch das Angebot von Telefonie-basierten Auskunfts- und Mehrwertdiensten.>8 Die
vierte Stufe der Wertschopfungskette, die Content-Ebene, stellt aus der Perspektive der
Festnetz-Carrier Neuland dar.

Die Wertschopfungskette macht deutlich, dass (die in dieser Studie betrachteten) Fest-
netz-Carrier heute im Wesentlichen Uber einen direkten physikalischen Zugang zum
Endnutzer und tiber Ubertragungsnetze verfiigen. Dem Zugang zum Endkunden kommt
jedoch vor dem Hintergrund der erweiterten Wertschopfungskette eine besondere
marktstrategische Bedeutung zu. Die entscheidende Frage flr Festnetz-Carrier ist da-
her, ob sie den Status eines reinen infrastrukturbasierten ,Durchleiters einnehmen oder
bestehende Endkundenbeziehungen auf die anderen Stufen der Wertschopfungskette
ausdehnen wollen. Im letzteren Fall ware das Ziel also, mdglichst viele der Endnutzer,
die bislang grofdtenteils lediglich Sprachkommunikation bzw. Internet-Access nutzen,
auch mit ,Content” (welcher Form auch immer) zu versorgen und dabei an der Wert-

58 Vgl. hierzu z.B. Elixmann und Schéafer (2004). Dieser Bereich wird Hardware und Software Kompo-
nenten umfassen.
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schopfung auf den anderen Stufen der oben dargestellten Wertschopfungskette im Mul-
timediamarkt zu partizipieren.

Eine Erweiterung der Aktivitaten kann dann sowohl ,nach links“ an der Endkunden-
schnittstelle als auch ,nach rechts” hinein in den Bereich Plattformen und Content an-
setzen.

Erweiterung der Aktivitéaten im Bereich der Endkundenschnittstelle

Im Bereich der Endkundenschnittstelle ist zukinftig davon auszugehen, dass Dienste
integrierende Plattformen im Heimbereich eine starkere Rolle spielen werden. Fir Fest-
netz-Carrier gibt es somit die Madoglichkeit, verstarkt in den Bereich ,Smart Ho-
me/Ambient Living* einzusteigen.>®

Dieser Bereich birgt damit aus Sicht der Festnetz-Carrier die Méglichkeit der Verlange-
rung der Kundenbeziehung auf der Dienste- und Infrastrukturebene und hat erhebliche
Kundenbindungspotentiale. Eine Idee fiir die Positionierung im Markt kdnnte dann sein,
fur Haushalte und ihre Mitglieder der universelle Anbieter aller (individuellen) Kommuni-
kationsdienste zu sein und dazu auch den Betrieb und die Wartung von Haus(halts)-
internen ,Plattformen” (die z.B. die Zugriffsrechte der einzelnen Haushaltsmitglieder auf
einzelne Inhalte/Programme etc. regeln, ihre individuellen Préaferenzen speichern, etc.)
zu ubernehmen.

Festnetz-Carrier kbénnten eine solche Erweiterung ihrer Aktivitaten im Bereich der End-
kundenschnittstelle somit insbesondere dazu nutzen, den ARPU zu sichern bzw. zu
steigern. Dartber hinaus mag es mdoglich sein, die Wertschopfungskette gegentber
Wettbewerbern durch die Besetzung der Endkundenschnittstelle mit teilweise proprieta-
rer Technologie abzuschotten (Gatekeeperfunktion).

Die Herausforderungen einer Erweiterung der Aktivitaten im Bereich der Endkunden-
schnittstelle sehen wir insbesondere in folgenden Punkten. Erstens muss eine kritische
Masse auf der Nachfragerseite erreicht werden. Dies ist eine Herausforderung insbe-
sondere weil im Grunde die Zahlungsbereitschaft noch unklar ist und weil (zumindest
zum Teil) eine ,psychologische” Barriere gegentber intelligenter Heimvernetzung be-
steht, die es zu tiberwinden gilt.60 Zweitens ist fiir die marktliche Adoption und Diffusion
die Standardisierung von Schnittstellen und die Vermeidung von proprietaren System-
komponenten vermutlich zentral. Drittens geht es um die Verflgbarkeit und Leistungs-
fahigkeit der bestehenden Inhouse-Netzinfrastrukturen sowie um Ansatze, einem po-
tenziellen Widerstand gegen ,Eingriffe” in hdusliche Bereiche (Verlegearbeiten) zu be-
gegnen.

59 Als Beispiel sei auf das vom BMWi geforderte Projekt SerCHo (Service Centric Home) verwiesen, an
dem neben Siemens, Alcatel-Lucent und weiteren Softwarefirmen auch WIK-Consult beteiligt war; vgl.
dazu http://130.149.154.94/h.

60 Vgl. Schafer (2007).
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Integration von Plattformaktivitaten und/oder medialen Inhalten in das Angebotsportfolio

Auf der Wertschopfungsstufe Plattformen kénnte eine Vielzahl von unterschiedlichen
Aktivitaten angesiedelt sein. Beispiele sind der Betrieb von Serverfarmen (Service Deli-
very Platforms), der Betrieb von Content Delivery Networks, der Betrieb von Housing
und Hosting-Facilities, der Betrieb von Portalen. Im Bereich des eigentlichen Contents
kénnten Aktivitditen an der origindren Generierung, Packetierung und Versionierung
audiovisueller Inhalte ansetzen.

Die Ausfuhrungen machen deutlich, dass Festnetz-Carrier erhebliche Chancen mit ei-
ner Integration von Aktivitdten auf der erweiterten Multimedia-Wertschopfungskette ha-
ben. Zu nennen sind sowohl potenziell héhere Endkundenumsétze (ARPU)/Margins als
beim traditionellen Dienste-Portfolio als auch die Erschlieung neuer Wholesale-
Geschaftsfelder (z.B. Authentifizierungs- und Autorisierungsdienste, Billingdienste fur
Content oder Application Provider).

Diesen Chancen stehen allerdings auch gravierende Herausforderungen gegeniber.

Erstens sind diese begriindet in den unterschiedlichen ,basic economics” der genann-
ten Wertschopfungsstufen. Geschaftsmodelle die auf Werbeeinnahmen beruhen sind
nicht ,einfach” zu kopieren. Die (kodifizierbaren und nicht kodifizierbaren) ,Wissenser-
fordernisse* sind auf den einzelnen Stufen unterschiedlich ebenso wie die Unterneh-
menskulturen in den potenziellen neuen Markten. Zweitens sind die Kosten der Gene-
rierung/Packetierung/Versionierung von medialen Inhalten hoch bei unsicherem ,Erfolg”
im Endkundenmarkt. Die in der Vergangenheit getétigten M&A Aktivitdten von Festnetz-
Carriern und Medienunternehmen waren nicht von (unternehmerischen) Erfolg gekront
und haben nicht zu Wertsteigerungen fur die Anteilseigner gefuhrt. Beispiele die genau
dies belegen sind Time Warner und AOL, Vivendi und Universal sowie Telefonica und
Endemol. Drittens ginge es bei einer solchen Erweiterung der Wertschopfungsaktivité-
ten seitens der Festnetz-Carrier darum, einen Mehrwert der angebotenen Leistungen
im Markt zu erzeugen fir die aus heutiger Sicht eher eine unsichere Zahlungsbereit-
schaft auf Endkundenebene besteht.

4.2.2 Grenzuberschreitende Expansion in neue Markte

Internationalisierung und Globalisierung ist im TK-Bereich kein neues Phanomen son-
dern hat sowohl fur Festnetz-Carrier als auch fur Mobilfunk-Carrier bereits vor mehr als
einer Dekade eine Hochzeit erlebt.61 Das Platzen der Internet Blase im Jahre 2000 hat
hier zwar fir eine neue Bewertung von externem Wachstum ber Landesgrenzen hin-

61 Vgl hierzu z.B. Elixmann et al. (1994), Ruhle (1995), Elixmann (1996a,b), Elixmann und Hermann
(1996), Elixmann und Hermann (1997) sowie Elixmann und Worter (2001) sowie fir eine generelle
Ubersicht tber die letzten 20 Jahre Jakopin (2008).
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aus durch den Kapitalmarkt62 gesorgt. Gleichwonhl ist festzuhalten, dass (Veranderun-
gen von) Direktinvestitionen in auslandischen Markten auch in jlingster Zeit eine Rolle
gespielt haben. Tabelle 4-1 gibt einen Uberblick tiber die dem Volumen nach gréRten
M&A-Aktivitaten im Bereich der TK-Ausriistungs und —Dienstleistungsindustrie fur das

Jahr 2006.
Tabelle 4-1.: M&As im Bereich der TK-Ausristungs und —Dienstleistungsindustrie
im Jahre 2006
: . - Volumen
Datum Bieter Verkaufsobjekt Verkaufer (Mrd. €)
Apr 06 Alcatel Lucent Technologies Streubesitz 13,6
Mrz 06 | Softbank Corporatio Vodafone KK Vodafone Group 12,5
Jun 06 Nokia Siemens Nokia (Network Business Nokia & Siemens 12,5
Networks Group) & Siemens (carrier
-related operations
Mrz 06 | Babcock & Brown & Eircom Group Plc Streubesitz 3,7
Eircom employees
Mrz 06 Telefénica SA Telefénica Moviles SA offentliche Hand 3,4
Okt 06 | AXA Private Equity Telediffusion de France Caisse des Depots & 3,3
& TPG Charterhouse Capital
Jul 06 Cinven & Warburg Casema Holding BV GMT Comm. Partners; 29
Pincus Providence; Carlyle
Apr 06 Blackstone Deutsche Telekom AG KFW Mittelstandsbank 2,7
(4,5%)
Aug 06 | Cinven & Warburg Essent Kabelcom Essent NV 2,6
Pincus
Dez 06 Swisscom AG Swisscom Mobile AG Vodafone Group 2,0

Quelle: Deloitte, MergerMarket (2006).

Im Jahre 2007 hat sich in Europa z.B. der Schweizer Incumbent Swisscom mit 82.4 %
an dem italienischen Breitband- und IPTV-Anbieter Fastweb beteiligt. France Telecom
scheint sich bei seiner jungsten geografischen Expansion primar auf Markte in Afrika
und Asien zu konzentrieren, wobei der Fokus in Asien auf den Markten des Nahen Os-
tens liegt63.

Die obige Tabelle zeigt insbesondere zwei Charakteristika auf, die jingste Marktent-
wicklungen im TK-Bereich widerspiegeln:

62 Vgl. hierzu auch Elixmann et al. (2004).

63 Vgl. France Télécom enttduscht Anleger, in: Frankfurter Allgemeine Zeitung vom 07.03.07.
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e Riuckkauf von Anteilen an Mobilfunkunternehmen; hier mag die treibende Kraft
die Sicherung von Kundenbasis und Wettbewerbsposition im Heimatmarkt sein,
die die gro3en Telekommunikationsanbieter veranlasst, eine Strategie der Kon-
solidierung zu verfolgen®4,

e Steigender Einfluss von Private Equity-Kapital; zumindest bis zur Kapitalmarkt-
und Konjunkturkrise in 2008 verfugten einzelne Private Equity-Investoren offen-
bar Uber die Finanzkraft, selbst Transaktionen mit Volumina im zweistelligen Mil-
liardenbereich zu bewerkstelligen6°:

Wenn Heimatmarkte im Bereich der klassischen Festnetz-Carrier-Dienste weitgehend
gesattigt sind, mag es also fiir Festnetz-Carrier mit Blick auf die Zukunft grundséatzlich
sinnvoll erscheinen, eine Expansion ihrer Geschaftstatigkeit in neue geographische
Markte in Erwégung zu ziehen. Die Idee dabei ist insbesondere, auf Erfahrungen und
Geschaftstrukturen zuriickzugreifen, die bereits in den jeweiligen Heimatmarkten (er-
folgreich) erprobt wurden.

Die Chancen einer solchen Strategie liegen primar in der Realisierung von Skalen- und
Verbundeffekten, dem Erreichen von ,kritischer Masse* auf der Beschaffungsseite, der
Sicherung und dem Ausbau von Kundenbasis und Wettbewerbsposition, und tber al-
lem der Begriindung einer (moglichst nachhaltigen) ,Wachstumsstory*.

Diesen Chancen stehen eine Reihe von Herausforderungen gegeniiber.

Erstens geht es darum, in welche geografischen Markte expandiert werden sollte: Mit
Blick auf den geografische Fokus ist festzuhalten, dass sich gegenwartig insbesondere
in osteuropaischen, sidamerikanischen, afrikanischen und asiatischen Schwellenlan-
dern die TK-Méarkte in einer Aufschwungphase befinden®6, somit in den nachsten Jah-
ren tendenziell héhere Zuwachsraten zu erwarten sind. Parallel dazu ist allerdings die
Frage nach der politischen bzw. 6konomischen Stabilitaét der moglichen Ziellander zu
stellen. Dariliber hinaus ist in vielen Landern der zweiten, dritten und vierten Welt von
tendenziell geringeren pro-Kopf Umsatzen auszugehen als in Markten in Mitteleuropa.
AuRBerdem ergibt sich bei vielen Landern zusétzlich das Wechselkursrisiko bzw. das
Risiko von Kapitalverkehrskontrollen (mégliche Behinderung des Retransfers von Ge-
winnen etc.).

Zweitens wird eine Entscheidung zu treffen sein mit Blick auf den Segmentfokus im
Zielland, d.h. dartber, welches marktliche Teilsegment bedient werden soll. Will man
primér in die ,alten” Telefonie gepragten Méarkte (in denen in einigen Landern durchaus
noch Wachstumspotentiale liegen) expandieren, oder soll der Fokus der Expansion auf

64 Vgl. auch Schlereth (2007).

65 Vgl. Schlereth (2007).

66 Vgl. Schlereth (2007). Der Autor argumentiert, dass bei den jlingsten Expansionsaktivitdten im Grun-
de keine Strategie eines ,truly global footprint* zu erkennen sei, vielmehr fokussierten sich die Tele-
kommunikationsunternehmen bei ihrer Expansionsstrategie auf ausgewahlte schnell wachsende
Markte in Zentral- und Osteuropa, sowie Indien und auch Afrika.
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den ,neuen” durch die Konvergenz von Telekommunikations- und Mediensektor ge-
pragten Markten liegen. Damit zusammenhangend ist die Frage zu stellen, auf welchen
Kundenkreis die Expansion in auslandische Markte abzielen soll.

Drittens dirfte ein wichtiges Kriterium mit Blick auf die Auswahl eines (geografischen
und sachlichen) Marktes die antizipierte Wettbewerbsdynamik sein. Telekommunikati-
onsmarkte in Entwicklungs- bzw. Schwellenlandern sind z.B. tendenziell in einem friihe-
ren Entwicklungsstadium und weisen oft noch eine niedrigere Wettbewerbsintensitat auf
als gesattigte Markte. Kurz- bis mittelfristig kbnnten also solche Markte ,lohnende” In-
vestitionsobjekte darstellen. Allerdings ist davon auszugehen, dass sich auch in diesen
Méarkten zeitnah eine Intensivierung des Wettbewerbs ergibt. In diesem Zusammen-
hang sehen wir auch als wichtig an, eine Entscheidung daruber zu treffen, ,wie weit"
man geografisch und sachlich diversifizieren will. Eine regionale/sachliche Konzentrati-
on der Aktivitaten eines Festnetz-Carriers im Ausland stellt andere Herausforderungen
und ergibt andere Potentiale zur Realisierung von Skaleneffekten als eine Expansion in
eine Vielzahl regional getrennter und strukturell unterschiedlicher Méarkte.

Viertens geht es um den Organisationsfokus der Aktivitdten im Ausland, d.h. die Frage
wie der Marktzutritt organisationell angegangen werden soll. A priori sind verschiedene
Optionen denkbar: Markteintritt durch Grindung von Vertriebs- bzw. Produktionstoch-
terunternehmen oder Markteintritt durch Akquisition eines bereits existierenden Unter-
nehmens im Zielland.

Funftens muss auf u.U erheblich unterschiedliche Unternehmenskulturen bzw. sogar
durch das Zielland generell gegebene sozio-kulturelle Verschiedenartigkeiten (,Cultural
Proximity“) hingewiesen werden.

Sechstens ist in das Kalkil einzubeziehen, dass eine angestrebte Expansion in auslan-
dische Markte immer ein gewisses Risiko tragt, dass (national) staatliche Interessen, in
Einzelfallen Protektionismus, eine Rolle spielen. Diese mdgen die angestrebte Expan-
sion erschweren oder gar zum Scheitern bringen.

Siebtens ist die Frage nach der ,mindestoptimalen Betriebsgré3e” fir eine Expansion in
auslandische Markte zu stellen. Eine Strategie der grenziberschreitenden Expansion in
neue Markte erscheint aus diesem Blickwinkel primér fir Unternehmen anwendbar, die
Uber ausreichende finanzielle Ressourcen und Bonitét sowie tUiber entsprechende orga-
nisationelle Kompetenz/Ressourcen verfigen. Insoweit erscheint deshalb die Strategie
eines externen Wachstums tUber M&As im Ausland am ehesten fur Festnetz-Incumbent-
Unternehmen in Frage zu kommen, denn kleinere Festnetz-Carrier (z.B. regional fokus-
sierte Wettbewerber) werden eher weniger Uber die notwendigen Finanzmit-
tel/Ressourcen verfiigen, um die Marktpenetrationsphase ,,durchzustehen®.

Achtens halten wir es flr entscheidungsrelevant, eine zureichende Einschatzung dar-
Uber zu haben, wer evtl. Konkurrenten bei der Expansion in auslandische Markte sein
koénnten. Diese Einschatzung wird insbesondere fir die Anteilseigner des expandieren-
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den Unternehmens relevant sein. Konkurrenten kénnen zum einen nattrlich andere
Festnetz-Carrier sein. Zum anderen begriindet jedoch die Marktstellung von Unterneh-
men, die im Kontext der Konvergenz zwischen Telekommunikation, Informations- und
Mediensektor erst ihre Bedeutung erlangt haben (z.B. Google, Microsoft), ein Potenzial
fur Expansion in das Ausland. Diese global agierenden Web 2.0-Unternehmen kénnen
aufgrund ihrer Finanzkraft zu ernstzunehmenden Konkurrenten von traditionellen Fest-
netz-Carriern bei M&A Aktivitdten im Ausland werden. Ein weiterer Vorteil dieser Anbie-
ter auf liegt in dem Umstand begriindet, dass sie weitestgehend ohne eine einschran-
kende staatliche Regulierung operieren.

4.3 Verteidigung der Marktposition (Kundenbindung, -akquisition)

In Anbetracht der Wettbewerbsdynamik in den TK-Markten wird aus der Perspektive
der Festnetz-Carrier das strategische Marketing mit Blick auf z.B. Kundenbindung, Kun-
denakquirierung, Preispolitik, Produktpolitik, Servicequalitat und Marktsegmentierung in
Zukunft eine gewichtigere Rolle einnehmen als dies bislang der Fall war. Im Folgenden
adressieren wir verschiedene Handlungsoptionen zur Verteidigung der Marktposition
hinsichtlich ihrer Chancen und Herausforderungen:

e Umfassende Integration von Customer Relationship Management (CRM) in die
Geschéftsprozesse,

e Erweiterungen des Portfolios um Angebote ,branchenfremder” Anbieter,
o Verstarkte Differenzierung durch ,erhghte” Quality of Service,

o Verstarkte Differenzierung in der Preis(struktur)politik in Verbindung mit einer
Mehrmarkenstrategie.

4.3.1 Umfassende Integration von Customer Relationship Management (CRM)
in die Geschéftsprozesse

Im Vordergrund wirde bei dieser Handlungsoption aus unserer Sicht stehen, auf Basis
der Kundenbeziehung/- historie systematisch Cross- and Upselling-Potentiale zu nut-
zen. Die Chancen einer solchen Strategie sehen wir insbesondere in einer intensiveren
bzw. langfristigeren Kundenbindung mit dem Fokus darauf, den individuellen Kunden-
winschen entsprechende (,personalisiertere”) Diensteportfolios anzubieten. Dariliber
hinaus diirfte eine solche Strategie das Potenzial fiir hdhere ARPUs eroffnen.

Die Herausforderungen einer solchen Strategie liegen fir den einzelnen Festnetz-
Carrier aus unserer Sicht insbesondere in der Herausbildung eines entsprechenden
Lpbrands®, d.h. spezifischer Alleinstellungsmerkmale, und der Sicherung dieser Alleinstel-
lungsmerkmale (Nicht-Imitierbarkeit).
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4.3.2 Erweiterungen des Portfolios um Angebote ,branchenfremder” Anbieter

Der Fokus bei dieser Handlungsoption wirde auf (der Fortfihrung von) Portfolioerweite-
rungen durch die Integration von Produkt- bzw. Dienstekomponenten ,branchenfrem-
der* Anbieter liegen. Anders gesagt, steht im Zentrum die (Re-) Positionierung der
Festnetz-Carrier als universeller Anbieter fur elektronische Kommunikation (,Alles aus
einer Hand").

Die Chancen einer solchen strategischen Positionierung sehen wir erstens in der Ver-
starkung der Kundenbindung, denn Biindelangebote zeichnen sich durch héhere Wech-
selbarrieren aus. Uberdies erlauben sie, zumindest gegeniiber dem Endkunden, eine
gewisse Differenzierung im Vergleich zu anderen Unternehmen. Zweitens wirde diese
Option einen héheren ARPU und evtl. auch héhere Margen durch Integration insbeson-
dere der medialen Komponente erwarten lassen. Drittens ist ein geringerer Marketing-
aufwand als bei separater Vermarktung der Komponenten zu unterstellen. Viertens geht
es um die Realisierung von Skaleneffekten, konkreter die Nutzung einer universellen
physischen Infrastruktur fir ein intelligentes Routing auf Basis des Internet Protokolls
(IP). Funftens wirde die Migration zu NGN das Angebot von ,echten“ konvergenten
(z.B. mit Blick auf Festnetz-Mobilfunk) Diensten erlauben.

Diesen Chancen stehen als Herausforderungen gegeniber erstens hohe bzw. im Zeit-
ablauf eher steigende Kosten fir die mediale Komponente (Lizenzen, Vertrage Uber
Exklusivinhalte etc.) und die entsprechende Refinanzierung. Zweitens ist von einer
noch weitgehenden Unsicherheit auszugehen, ob eine zusatzliche Zahlungsbereitschaft
auf der Endkundenseite fur die Integration medialer Komponenten tatsachlich besteht
und wie grol3 diese ist. Drittens geht es um die Etablierung belastbarer Businessmodel-
le durch die Festnetz-Carrier mit Werbeeinnahmen als Erlésquellen.

4.3.3 Verstarkte Differenzierung durch ,erhéhte* Quality of Service

Fur Festnetz-Carrier bestand schon immer die Option, durch eine zunehmende Diffe-
renzierung ihrer Produkt- und Diensteportfolios der Heterogenitat der Nutzungspréfe-
renzen auf der Endkundenseite Rechnung zu tragen. Zukinftig halten wir die Qualitat
des Service insgesamt bzw., in Folge der Implementierung von NGN/IMS-
Netzinfrastrukturen, die Qualitdt einzelner Produkte und Dienste(merkmale) fir wichti-
ger werdend. Technisch wiirde letzteres ,einfach® sein, weil System immanent. Im Ubri-
gen durfte besonders im Endkundensegment der Technik affinen Privatnutzer und im
Marktsegment der Geschaftskunden fir eine ,erhéhte* Quality of Service eine gewisse
Zahlungsbereitschaft bestehen.

Die Herausforderungen dieser Handlungsoption liegen u.E. erstens in der Notwendig-
keit gewisser Infrastrukturinvestitionen, um QoS zu realisieren (Uberdimensionierung,
protokollbasierte QoS). Zweitens ist es ist nicht selbstverstandlich, dass eine ,erhdhte”
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QoS tatsachlich (aus Sicht der Kunden) auch wahrnehmbar ist. Es ist deshalb zweifel-
haft, ob eine erhthte Zahlungsbereitschaft fir QoS besteht. Die These in diesem Zu-
sammenhang ist, dass vieles an QoS im Grunde ein ,Hygienefaktor® ist, der von weiten
Teilen der Endkunden als Dienst immanent und obligatorisch angesehen wird. Anders
gesagt, eine adaquate Dienstequalitat stellt (insbesondere in weitestgehend gesattigten
Markten) ein ,must” im Wettbewerb dar. Drittens liegt es in der Natur von netzgebunde-
nen Industrien, dass die Sicherstellung von Qualitit eine Ende-zu-Ende Aufgabe ist.67
Anders gesagt, es ist zu klaren, in wie weit technisch die Sicherstellung von netziber-
greifender QoS realisierbar ist.

4.3.4 Verstarkte Differenzierung in der Preis(struktur)politik in Verbindung mit
Mehrmarkenstrategie

Eine verstarkte Differenzierung in der Preis(struktur)politik in Verbindung mit einer
Mehrmarkenstrategie soll als Instrument der Kundensegmentierung verstanden werden
und soll der Abschdpfung von Zahlungsbereitschaften ,unter der Nachfragekurve” die-
nen.

Die Herausforderungen dieser Handlungsoption sind erstens zu sehen in der nachhalti-
gere Abkehr vom ,einfachen” Pricing“. Es gibt gute Grinde anzunehmen, dass zumin-
dest eine nicht zu vernachlassigende Zahl an Endkunden Préferenzen fur tberschauba-
re Tarifangebote und Transparenz hat, auch und gerade mit Blick auf Kostenkontrolle.
Die hier diskutierte Option erhdht jedoch gerade die Komplexitat fur den Kunden und
damit die Transaktionskosten einer als optimal empfundenen Tarifoption. Zweitens ist
zu fragen, ob fir einen Festnetz-Carrier tatséchlich eine selektive Preisfuhrerschaft als
Alleinstellungsmerkmal moglich ist? Drittens ist auf die Gefahr der Kannibalisierung des
eigenen Kerngeschaftes fir Festnetz-Carrier hinzuweisen, die mit einer Umsetzung
dieser Option verbunden sein kénnte.

67 Fur eine Diskussion des Ende-zu-Ende Prinzips im Internet vgl. z.B. van Schewick (2004).
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Zusammenfassung und Schlussfolgerungen

Heutiges und kiinftiges Marktumfeld von Festnetzbetreibern

1.

Die Analyse des heutigen und kiunftigen Marktumfelds von Festnetzbetreibern hat in
Anlehnung an Porter’s ,Five Forces — Ansatz" folgende Themenfelder adressiert:
Brancheninterner Wettbewerb, neue Konkurrenten und deren (Mdglichkeiten der)
Drohung mit Markteintritt, Bedrohung durch Ersatzprodukte bzw. —dienste, Verhand-
lungsmacht auf der Seite der liefernden Branchen/Sektoren/Unternehmen, Verhand-
lungsmacht auf der Kundenseite von Festnetz-Carriern.

Mit Blick auf den brancheninternen Wettbewerb ist festzuhalten: Festnetz-Carrier
agieren in Markten mit sehr unterschiedliche Marktphasen sowohl im Endkunden-
markt als auch im Wholesalemarkt. Sie erfahren disruptive Umwalzungen im Be-
reich Technologie. Sie sind intensivem Preiswettbewerb mit tendenziell sinkenden
Umsétzen in Kernbereichen ihrer Aktivitat ausgesetzt. Differenzierungsmoglichkei-
ten im angestammten Produktbereich sind kaum mehr gegeben, d.h. es fehlen hier
Wachstumsperspektiven. Festnetz-Carrier sind einer stark zunehmenden Wettbe-
werbsdynamik ausgesetzt bei gleichzeitig markanten Unterschieden in der Positio-
nierung der Marktteilnehmer. Regulierung und Recht (regulierte Vorleistungen) wer-
den auch auf langere Sicht den brancheninternen Wettbewerb immer noch in signi-
fikantem Mal3e beeinflussen.

Markteintrittsbarrieren im Bereich der Festnetz-Carrier kbnnen a-priori durch institu-
tionelle, strukturelle und strategische Faktoren gegeben sein. Regulierung und
Recht, gesehen als institutioneller Faktor, schaffen jedoch kaum bzw. nur be-
schrankt Eintrittsbarrieren gegentber Marktzutritt durch neue Konkurrenten. Dieser
wird vielmehr tendenziell durch regulierte Vorleistungen unterstitzt. Es gibt struktu-
relle Faktoren, die flur potenzielle neue Konkurrenten Markteintrittsschranken dar-
stellen kdnnen; es gibt aber auch strukturelle Faktoren, die potenziellen neuen Kon-
kurrenten eher zum Vorteil gereichen. Schlie3lich gibt es kaum strategische Fakto-
ren, die schon im Markt befindlichen Festnetz-Carriern zur Verfigung stehen, um
Marktzutritt von potenziellen neuen Konkurrenten zu erschweren/zu unterbinden.

Insgesamt gibt es fiir Festnetz-Carrier mit Blick auf ihr angestammtes Produkt- und
Diensteportfolio eine relevante Bedrohung durch Ersatzprodukte/-dienste.

Die Branche der Festnetzbetreiber ist fir den TK-Herstellerbereich ein zentraler
Absatzmarkt. Es gibt aber keine ausgepragte Verhandlungsmacht auf Seiten der
Lieferanten.

Fur den Massenmarkt ist festzuhalten, dass private Haushalte generell eine ,starke”
Verhandlungsposition haben (,voting by feet"), die z.T. durch lock-in Effekte einge-
schrankt ist. Im Geschaftskundensegment ist die Verhandlungsposition zum Teil
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LStark” (z.B. im Losungsgeschéaft bei GroRkunden); sie fokussiert sich jedoch nicht
notwendigerweise auf den unmittelbaren Wechsel zu einem anderen Anbieter son-
dern zeigt sich im Bereich der Preise (Preisdruck).

Optionen, Chancen und Herausforderungen

7.

10.

Es wird auch ,morgen” und ,ubermorgen” noch ,Festnetz-Carrier* geben. Anders
gesagt, trotz Veranderungen der relevanten Wertschopfungsketten insgesamt bzw.
der Werthaltigkeit der einzelnen Stufen wird der ,Transport von Verkehr* und damit
ein entsprechendes physisches und logisches ,Netz* weiterhin ein fundamentaler
Bestandteil der Bereitstellung von Diensten und Applikationen fur Endkunden sein.
Allerdings wird die strategische Positionierung der Festnetz-Carrier im Markt ge-
genuber heute stark verandert sein.

Es ist absehbar, dass es eine geringe Differenzierungsmoéglichkeit im Markt Gber
das Netz bzw. den Transport von Verkehr gibt und starke ,Commaodity-Tendenzen”
fur das Netz bestehen. Fur Festnetz-Carrier ist deshalb eine Beschrankung der Ge-
schéftsaktivitditen auf das traditionelle Kerngeschaft auf Grund der geanderten
Marktumgebung in Zukunft nicht mehr hinreichend.

Die Studie hat insgesamt drei verschiedene Bereiche von Optionen fir die kiinftige
Positionierung untersucht: Moéglichkeiten zur Verbesserung von Kostenstrukturen,
Madoglichkeiten der Erschlie3ung neuer Geschéftsfelder sowie Mdglichkeiten der Ver-
teidigung der Marktposition.

Mit Blick auf Moéglichkeiten zur Verbesserung von Kostenstrukturen lasst sich fol-
gendes festhalten.

e Man kann davon ausgehen, dass Infrastruktur-basierte Carrier im zukinftigen
Festnetzmarkt gepréagt sein werden durch NGN/IMS im Core-Netz sowie ,Deep
fibre* Anschlusstechnologien im Access-Netz. Die Migration hin zu NGN/NGA-
Infrastrukturen ist dabei fur Festnetz-Carrier aus Griinden der Verbesserung der
Kostenstrukturen und der Erweiterung ihres Angebotsportfolios ohne Alternative.

o Festnetzbetreiber (insbesondere Incumbents) verfigen haufig noch Uber eine
sub-optimale Personalintensitéat. Dies ist im Wettbewerb langfristig nicht aufrecht
zu erhalten. Der Druck auf Anpassungen im Bereich Personal wird zunehmen
durch die der Migration zu NGN/NGA-Netzinfrastrukturen inharenten Arbeits-
produktivitatssteigerungen.

e Eine generelle Aussage zur (Nicht-) Vorteilhaftigkeit einer Auslagerung (von Tei-
len) des Netzbetriebes ist heute noch nicht méglich. Entscheidende Fragen in
diesem Zusammenhang sind: In welchem Mal3e ist im NGN die Bereitstellung
von Diensten und Applikationen ohne Zugriff auf eigene Netzinfrastruktur (tech-
nisch und 6konomisch) mdglich, d.h. in welchem Malie ist eine Auslagerung
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(nicht) mit dem Verlust eines ,strategic asset* und von ,Kernkompetenz“ ver-
bunden? In welchem Mal3e ist eine Veranderung des Geschéaftsmodells in Rich-
tung Werbefinanzierung von Aktivitdten moglich?

Einsparpotentiale werden auf Grund von Skaleneffekten ein zunehmend rele-
vanter Wettbewerbsfaktor werden. Demzufolge steht in nationalen Festnetz-
markten schon kurz- bis mittelfristig eine substantielle Konsolidierung an.

11. Mit Blick auf die ErschlieBung neuer Geschéftsfelder kommen wir zu folgendem
Ergebnis.

Eine Netzumstrukturierung als solche wird noch nicht wirklich (dauerhafte) Al-
leinstellungsmerkmale schaffen. Eine (nachhaltige) Diversifizierung im Wettbe-
werb kann vielmehr eigentlich nur tber die Schaffung von Mehrwert durch Ap-
plikationen, Produkte, Dienste oder Funktionalitaten gelingen. Fur deren Bereit-
stellung kénnen nattrlich sehr wohl Netzfunktionalitéaten (z.B. mit Blick auf Quali-
tat) wesentlich sein. Der Aufbau von neuen Geschaftsmodellen wird damit fur
Festnetz-Carrier insgesamt absehbar mit betrachtlichen Investitionen und der
Notwendigkeit zu tief greifenden Produkt- und Dienstinnovationen verbunden
sein. In dem Male wie die Integration von Transport-/Kontrollfunktionalititen
und Applikationen in einem einzigen Unternehmen ,bessere/leistungsfahi-
gere/Kundennutzen erhthende” Dienste fur den Endkunden erlaubt, ergeben
sich aus unserer Sicht damit Vorteile fur Festnetz-Carrier im Markt (und umge-
kehrt).

Die Integration von Aktivitdten auf der erweiterten Multimedia-Wertschépfungs-
kette kann aus der Sicht von Festnetz-Carriern a priori vorwarts gerichtet (d.h.
zum Endkunden hin) oder rickwarts gerichtet (d.h. in die Bereiche Plattformen
und Content) erfolgen.

Die Erweiterung der Aktivitaten im Bereich der Endkundenschnittstelle (Integra-
tion ,nach links", ,Smart Home/Ambient Living“) kann zum einen in dem Male
sinnvoll begriindet sein, wie netzseitige (Hardware und Software-) Komponenten
mit Komponenten bzw. Funktionalitaten bei der In-house Verkabelung bzw. In-
house Plattformen aufeinander abgestimmt sein missen und Integrationsvortei-
le bieten. Sie mag zum anderen 6konomisch rational sein, in dem Mal3e wie die
Integration in die Wertschoépfungskette in die Bereiche Plattformen und ,,Con-
tent* erfolgreich ist. Gleichwohl halten wir in einer solchen Situation die ,Offen-
heit" der entsprechenden Ressourcen gegeniber Dienste- und Applikationsan-
bietern fir strategisch wichtig. Generell erscheint es nahe liegend, dass die Er-
weiterung der Aktivitaten im Bereich der Endkundenschnittstelle Grél3envorteile
bietet. Anders gesagt, es ist zweifelhaft, ob ,kleine” Festnetzbetreiber in diesem
Bereich die erforderliche kritische Endkundenmasse erreichen.
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Die Integration von Plattformaktivitdten und/oder medialen Inhalten in das An-
gebotsportfolio ist vor dem Hintergrund der (durch den Markt gegebenen) Not-
wendigkeit zu triple/quadruple play-Angeboten, einer zunehmenden Personifi-
zierung in der Nachfrage nach Diensten und Applikationen sowie der ,Symmet-
risierung” des Verkehrs (Kunden als Nachfrager und Anbieter von ,Content®)
nahe liegend, wenn nicht ein ,Muss".

Im Ubrigen gilt: Weil Festnetz-Carrier in (Retail- und Wholesale) Markten mit
sehr unterschiedlichen ,Reifegraden” aktiv sein werden, verlangt die Positionie-
rung im Markt Flexibilitdt. Ein ,strategic asset mag daher in der Fahigkeit zur
schnellen und effizienten Anpassung an die heterogene Markterfordernisse lie-
gen. Die Herausforderung fir Festnetzbetreiber konnte man daher schlagwortar-
tig so charakterisieren: inr Geschéaftsmodell bzw. die Art ihrer Marktbearbeitung
muss sich mit Blick auf wesentliche Teile ihres Aktivitatsportfolios von der ,Bell-
head“- zur ,Nethead“- Attitide wandeln (hinsichtlich Innovationsfahigkeit, ,time
to market” etc.). Dies stellt gravierende verénderte Anforderungen an das Wis-
sen und die Fahigkeiten des Personals.

Im Festnetz-Bereich ist zumindest aus einer globalen européischen Sicht noch
eine ,ziemlich kleinteilige* Markstruktur die Regel. Diese wird jedoch langfristig
okonomisch kaum Bestand haben, da GréRen- und Verbundvorteile (z.B. mit
Blick auf Netzausbau und Marktpenetration) fiir eine (starke) Konzentration
sprechen. Insoweit liegt eine zunehmende grenziberschreitende Expansion in
neue geografische Markte nahe. Die Frage ist: In welchem MalRe werden Fest-
netz-Carrier ,Jager” oder ,Gejagte” sein.

M&As zwischen Festnetz-Incumbents halten wir generell fir durchaus moéglich.
Ihre Rationalitat wird aber erst in dem Mal3e zum Tragen kommen, wie die Part-
ner ihre Aufgaben mit Blick auf eine effiziente Kostenstruktur (weitgehend) erfillt
haben. Eine wichtige EinflussgréRe, Uber die keine verlassliche Voraussage
maoglich ist, sind in diesem Zusammenhang die in der 6ffentlichen, insbesondere
politischen, Diskussion fur ,wichtig® gehaltenen nationalen Belange (,national
champions, ,Tafelsilber”, ,nationale Sicherheitsinteressen®), die je nach Starke
jede 6konomische durchaus sinnhafte M&A Aktivitat zwischen Incumbents un-
moglich machen kénnen. Am ehesten liegen grenziberschreitende M&As zwi-
schen ,groRen” und ,kleinen* Festnetzbetreibern nahe. Wir halten dariber hin-
aus grenzuberschreitende M&A-Aktivitdten zwischen Festnetz-Carriern und Ka-
belnetzbetreibern fir eine 6konomisch sinnvolle Alternative insbesondere vor
dem Hintergrund, den (Glasfaser-basierten) Breitbandausbau in einem Land
moglichst Kosten effizient zu gestalten.68 Bei allen kiinftigen M&A-Aktivitaten

68 Grunde die fur den Erwerb von/Beteiligung an Kabel-Netzbetreibern sprechen statt FTTC/VDSL- bzw.

FTTB/H-Infrastruktur selber zu verlegen sind z.B.: Die Kupfer-Infrastruktur von Kabel-Netzbetreibern
ist (technisch gesehen) ,besser” als die von Festnetz-Betreibern. Kabel-Netzbetreiber haben die M6g-
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spielt sowohl fur den Scope der méglichen Transaktionen als auch mit Blick auf
die Zeitachse, neben den betroffenen Unternehmen und dem Staat, der Kapi-
talmarkt (Erwartungen, Risikoeinschatzung, Finanzkraft) eine zentrale Rolle.

Madoglichkeiten zur Verteidigung der Marktposition sehen wir insbesondere in der
umfassenden Integration von Customer Relationship Management (CRM) in die
Geschaftsprozesse sowie in der Erweiterung des Portfolios um Angebote ,bran-
chenfremder® Anbieter. Die Umsetzung dieser Mdglichkeiten sehen wir im Grunde
als unabdingbar an. Eine verstarkte Fokussierung auf Quality of Service (QoS) As-
pekte wird vermutlich auch ein ,Muss" im Markt sein; es erscheint jedoch fraglich ob
mit ,erhohter” QoS eine nachhaltige Differenzierung im Markt durchgesetzt werden
kann. Die Mdglichkeiten einer verstarkten Differenzierung in der Preis(struktur)politik
in Verbindung mit Mehrmarkenstrategie sehen wir als begrenzt an.

Implikationen fir den Wettbewerb bzw. die Regulierungs- und Wettbewerbspolitik im
Bereich Festnetz

13.

14.

15.

16.

Leitungsvermittelnde (PSTN/ISDN) ,Festnetztelefonie” wird als solche langfristig
verschwinden und es kommt zu einer Migration zu drahtloser, insbesondere Mobil-
funk basierter, Telefonie bzw. zu VolP/VoNGN.

Die Bedrohung der Festnetzbetreiber durch klassische VNBs wird mit zunehmender
Migration zu NGN abnehmen.

Eine Replizierbarkeit insbesondere von Access-Netzen ist ¢konomisch nur (z.T.
sehr) begrenzt begriindbar. In jedem Falle erfordert ein profitabler Netzausbau von
FTTB/H-Netzen hohe kritische Marktanteile, die bei 50% und mehr liegen kénnen.
Es ist nicht Ubertrieben festzustellen, dass sich in keinem Land der Welt profitabel
auf privatwirtschaftlicher Basis flachendeckend (Glasfaser-basierte) Hochleistungs-
netze errichten lassen.

Auf der Ebene der physikalischen Netzinfrastruktur ist von subadditiven Kosten-
strukturen auszugehen. Deshalb sind Konzentrationstendenzen zu erwarten, d.h.
eine geringere Zahl an Spielern und insgesamt eine starke Oligopolisierung. Anders
gesagt, wir rechnen langfristig mit nur sehr beschranktem Infrastrukturwettbewerb,
d.h. wir gehen davon aus dass es in einem gegebenen Gebiet nur eine sehr geringe
Zahl an parallelen Netzinfrastrukturen (wenn nicht nur einen einzigen Anbieter, ,re-
gionale Oligopole*) geben wird, die im Wettbewerb zueinander stehen. Insgesamt

lichkeit eines Nachfrage-getriebenen allmahlichen Ausbaus von Hybrid-Fiber-Coax-Infrastrukturen; sie
besitzen Uberdies bereits verlegte Infrastruktur in die Hauser (Wegerechte/Leerrohre). Schlie3lich ha-
ben sie laufende Einnahmen, d.h. Investitionen in Infrastruktur stehen unmittelbar finanzielle Rick-
flusse gegenlber. Wir lassen bei einer solchen Argumentation bewusst kartell-rechtliche belange au-
Ber Acht, ebenso wie die zumindest fiir Deutschland sehr relevante Trennung der Netzebenen 3
und4.
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ist daher mit einer verstarkten ,Regionalisierung” der Wettbewerbsverhaltnisse im
Netzbereich zu rechnen.

Mit der Migration zu NGN/NGA ist von der Entstehung neuer Vorleistungsmarkte
auszugehen.

Es ist eine parallele Marktprasenz von Infrastruktur- und Dienste-basierten Markt-
spielern in einer NGN/NGA/IMS gepréagten Netz-Welt auszugehen. Insoweit mag es
Geschaftsmodelle wie ,reine NetCos" (nur Netzerrichtung, Angebot von Netzinfra-
struktur an Dritte) und ,reine SalesCos” (Angebot von Diensten und Applikationen,
jedoch ohne Betrieb von Netz(transport)infrastruktur ebenso geben wie gemischte
Formen.

Insgesamt ist eine unterschiedliche Marktkonzentration in den verschiedenen Teil-
markten, auf denen Festnetz-Carrier aktiv sein werden, absehbar. Implikationen flr
Regulierungs- und Wettbewerbspolitik liegen damit insbesondere in der

e Ableitung eines Markt-addquaten Konzepts fir Infrastrukturwettbewerb sowie
der Gestaltungsmerkmale fir den Schutz des Wettbewerbs (und nicht den von
Wettbewerbern/Geschéaftsmodellen),

e Schaffung einer Anreiz kompatiblen Zugangsregulierung in einer NGN/NGA-
Welt,

e Anreiz kompatiblen Gestaltung von Migrationsperioden mit Blick auf NGN/NGA
(,stranded investments"),

e sachgerechten Einbeziehung von intermodalem Wettbewerb durch Mobilfunk-
und Kabelnetzbetreiber in die anstehenden Entscheidungen,

e Sicherstellung von Dienstewettbewerb, welcher Differenzierung(smaoglichkeiten)
und Innovation(skraft) unterstitzt,

o verstarkten Erfordernis fur eine Abstimmung von Medien- und Telekommunika-
tionsregulierung verbunden mit der Frage, ob eine Trennung weiterhin sinnvoll
und Markt adéaquat ist,

e Gestaltung des Phasing-out von (ex-ante) Regulierung und den Ubergang der
Marktaufsicht in das allgemeine Wettbewerbsrecht.
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Anhang 1: Charakteristika eines Next Generation Networks

Fur den Begriff ,Next Generation Network" exisitiert keine abschlie3ende allgemeingul-
tige Definition, die eine eindeutige Abgrenzung gegenuber traditionellen Netzinfrastruk-
turen ermdoglicht. Dennoch existieren einige Merkmale, die als kennzeichnend flr Next
Generation Networks angesehen werden kénnen. So definiert die International Tele-
communications Union (ITU) 14 technische Charakteristika eines NGN69: Im NGN...

1.

...erfolgt die Datenubermittlung, im Gegensatz zum traditionellen Leitungsver-
mittelten Telefonnetz, paketvermittelt unter Nutzung des Internet Protokolls

(IP).

...sind die Dienstefunktionalitdten unabhéngig von der zugrunde liegenden
Transporttechnologie. D.h. im NGN bestehen (im Gegensatz zum traditionel-
len Telefonnetz) keine unmittelbaren Abhangigkeiten zwischen dem realisierten
Dienst und der zugrunde liegenden Transporttechnologie. Hierdurch ist es im
NGN madglich, neue Dienste zu implementieren ohne tiefgreifende Modifikatio-
nen der Transporttechnologie vorzunehmen.

...erfolgt eine Separierung der Steuerfunktionen des Netzes in funktionale
Komponenten.

...erfolgt eine Entkopplung der Diensteerbringung vom Netzbetrieb. Der Zu-
gang zum Netz ist fir Diensteanbieter Gber nicht-proprietére Schnittstellen mog-
lich.

...ermoglicht die Netzinfrastruktur auf der Grundlage von Dienste-Modulen die
Realisierung eines breiten Dienstes- bzw. Anwendungsspektrums, ein-
schlie3lich Echtzeit-, Streaming-, Nichtechtzeit- und Multimediadiensten.

...sind ausreichende Breitbandkapazitaten fur multimediale Dienste mit der
Fahigkeit zur Realisierung von Quality of Service verflgbar.

...ist Kompatibilitdt mit bestehenden Netzen (wie beispielsweise dem traditio-
nellen Telefonnetz) via offene Schnittstellen gewahrleistet.

...ist Realisierung genereller Mobilitat gewéhrleistet, d.h. die Fahigkeit der Nut-
zer unabhangig vom jeweiligen Standort oder der jeweiligen technischen Umge-
bung Zugang zu Telekommunikationsdiensten zu erhalten.

...haben Nutzer uneingeschrankten Zugang zu dem Diensteangebot ver-
schiedener Anbieter.

69 Vgl. ITU Y.2001 (2004): S. 2.
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10. ...existieren verschiedene Nutzer-ldentifikationsschemata parallel, d.h. die
Identifikation und Autorisierung von Nutzern im NGN ist nicht nur auf Basis ei-
nes ldentifikationsschemas (beispielsweise E.164 oder ENUM) mdglich.

11. ...ist die Gewahrleistung gleicher Dienstemerkmale fur einen gleichen Dienst
realisierbar.

12. ...ist die Realisierung Festnetz-Mobilfunk-konvergenter Dienste moglich.

13. ...ist die Nutzung verschiedener Anschlusstechnologien im Bereich der letz-
ten Meile praktikabel. Beispielsweise ist es im NGN mdglich unterschiedliche
Accesstechnologien wie beispielsweise ADSL, UMTS, CDMA einzubeziehen.
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