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Schwerpunkt Telekommunikation und Breitband




er Wandel zum Digitalversorger ist

derzeit fur viele Unternehmen in

der Versorgungswirtschaft attraktiv.

Doch um mit einem Breitbandnetz
tatsachlich Geld verdienen zu konnen, sind
viele Dinge zu beachten.

Mit dem Graue-Flecken-Forderprogramm konnen kommunale
Eigenunternehmen wie Stadtwerke, die sich zu 100 Prozent in
offentlicher Hand befinden, neue Fordermittel des Bundes fiir
den Ausbau der Glasfasernetze beantragen. Denn die sogenann-
te Aufgreifschwelle, ab denen Anschliisse forderfahig werden,
wurde von 30 auf 100 Mbit/s erhoht. Alternativ stehen ebenfalls
seit April attraktive KfW-Forderkredite fiir einen eigenwirtschaft-
lichen Breitbandausbau zur Verfiigung.

Geforderter versus eigenwirtschaftlicher Ausbau

Beide Vorgehensweisen haben ihre Vorteile: Natiirlich kann es
bei geschicktem Ausnutzen aller Fordertopfe des Bundes und der
Lander gelingen, einen Grofiteil der Investitionskosten abzu-
decken. Diese liegen bei einer mittelgroffen Kommune bereits
bei rund 30 bis 40 Millionen Euro. Auf der anderen Seite muss
auch bedacht werden, dass schon die Bearbeitung des Forderver-
fahrens einen groflen Aufwand mit sich bringt, der ohne externe
Unterstiitzung kaum zu stemmen ist. Dazu gehort ein umfang-
reiches Markterkundungsverfahren.

Die Vorgaben wirken sich beispielsweise auch auf Form und
Umfang der notwendigen Ausschreibungen aus. Zudem fiihrt die
Angriffsschwelle von 100 Mbit/s dazu, dass der Ausbau nicht
immer tatsdchlich flichendeckend gefordert wird. Diese Grenze
soll bis 2023 auf 300 Mbit angehoben werden. Eine Entscheidung
hiertiber steht indes noch aus. Deswegen warten derzeit viele
Kommunen, Gebietskorperschaften oder Stadtwerke noch ab.
Dazu kommt, dass die Forderverfahren zeitaufwendig sind und
durchaus bis zu zwei Jahren dauern kdnnen.

Der eigenwirtschaftliche Ausbau wird hingegen von solchen
Hemmnissen nicht gebremst. Hier ist es entscheidend, zum
einen den richtigen Partner zu finden, der den Ausbau finanziert.
Zum anderen miissen die Vorgaben klar definiert sein - von der
Vertragsgestaltung bis hin zur Qualitdtssicherung bei den Tief-
baumafinahmen. Der eigenwirtschaftliche Ansatz hat nicht nur
den Vorteil, dass er deutlich schneller angegangen und umgesetzt
werden kann als ein gefordertes Projekt. Es werden am Ende
auch viele Millionen Euro an Steuergeldern eingespart, die an
anderer Stelle sinnvoller investiert werden konnen.

Make or Buy

Ziel sollte es sein, das notwendige Know-how in Sachen Breitband
iiber die Zeitachse hinweg selbst aufzubauen und so die Wert-
schopfung ins eigene Haus zu holen. Dafiir miissen die einzelnen
Wegpunkte eines Breitbandprojekts einzeln betrachtet und jeweils
entschieden werden, inwieweit Unterstiitzung notwendig ist oder
nicht. Bewdhrt hat es sich, wenn man schon zu diesem Zeitpunkt
mit einem Partner spricht, der die Herausforderung ,Breitband“
buchstablich in ihrer gesamten Bandbreite beherrscht. Bei der
Auswahl des Partners sollte man aber darauf achten, ob dessen
Geschdftsmodell darauf ausgerichtet ist, den dazu notwendigen
Know-how-Transfer aktiv zu unterstiitzen. Ebenso muss der

externe Partner umsetzungsorientiert arbeiten. Es reicht nicht aus,
ein Konzept auszuarbeiten und dann die Realisierung anderen zu
iiberlassen. Notwendig ist vielmehr eine aktive Begleitung des Pro-
jekts bis zu dem Zeitpunkt, an dem die jeweiligen Aufgaben vom
Unternehmen selbst iibernommen werden konnen.

Gut geplant ist halb gewonnen

Ublicherweise wird der Aufbau eines Glasfasernetzes als Ganzes
geplant. Es wird festgelegt, wo die Hauptverteiler (Points of Pre-
sence — PoP) stehen sollen, wo Glasfaserunterverteiler installiert
werden und wo die Rohrverbdnde bis hin zum Hausiibergabe-
punkt verlegt werden konnen, der in der Regel im Keller des
Gebdudes platziert wird. Welche Kapazitdten einzuplanen sind,
ist, wie bereits beschrieben, oft schon durch den Fordermittel-
antrag festgelegt.

Die Wirtschaftlichkeit des Netzausbaus hangt stark davon ab, wo
begonnen wird. Dazu muss das Netz in einzelne Cluster einge-
teilt werden. Mittels einer Cluster-Analyse kann dann untersucht
werden, welche Abnehmer in den einzelnen Clustern angesiedelt
sind und vor allem, welchen Bedarf diese Kundenkreise haben.
Die Gebiete, die zuerst versorgt werden sollten, sind die mit der
hochsten potenziellen Kundendichte. Das ist meist nicht das
Stadtzentrum, sondern die Peripherie mit ihren groflen Wohnge-
bieten, in denen viele Menschen leben. Man startet deswegen in
der Regel nicht in der Reihenhaussiedlung, sondern dort, wo mit
einem Hausanschluss gleich dutzende Wohneinheiten versorgt
werden konnen - also in Mehrfamilienhdusern.

Das Geschaftsmodell ist entscheidend

Grundsatzlich gibt es verschiedene Alternativen, sich im
Breitbandgeschaft aufzustellen: Als Passiv- sowie als Aktivnetz-
betreiber und/oder zusatzlich als Diensteanbieter. Ein Passivnetz
zu errichten und zu vermarkten, ist sicherlich das einfachste
Geschdftsmodell. Hier {ibernimmt der Netzbetreiber als , Dark-
Fiber-Anbieter” lediglich den Bau des Glasfasernetzes und sorgt
fiir die Hausanschliisse und Anschliisse in der Wohnung. Um
alles andere, von den aktiven Netzkomponenten bis hin zu den
Produkten, kiimmert sich der Pachter des Netzes. Ein solches
Geschdftsmodell ist gut kalkulierbar, enthalt weniger Risiken;
allerdings ist auch die zu erwartende Marge relativ gering.

Mit dem Betrieb eines Aktivnetzes ldsst sich dagegen die
Wertschopfungstiefe deutlich steigern. Fiir den Aufbau und

den Betrieb eines solchen Netzes sind aber auch ganz andere
Kompetenzen gefragt, die entweder selbst aufgebaut werden
miissen oder durch externe Spezialisten abgedeckt. Die hochsten
Chancen, aber auch Risiken, bietet die Aufstellung als Komplett-
anbieter, also als Aktivnetzbetreiber und als Diensteanbieter.

White Label oder selbst machen?

Gerade Neueinsteiger oder kleinere Stadtwerke setzen auf dem
Weg zum Komplettanbieter gerne auf White-Label-Angebote. Das
bedeutet, Produkte und Dienstleistungen externer Unternehmen
werden unter dem Label des lokalen Anbieters vermarktet. Das
gilt nicht nur fiir Kernprodukte wie Internet, Telefonie und IPTV,
sondern auch fiir das Call Center oder den Vertrieb.

Der vermeintliche Vorteil: Solche Angebote sind schneller zu
implementieren. Der mdogliche Nachteil: Liefert der externe Part-
ner mangelhafte Produkte oder bietet einen schlechten Service,
schldgt das voll auf das eigene Image durch. Je nach Vertragsge-
staltung hat man aber wenig oder gar keinen Einfluss darauf, die
Situation zu verbessern.
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Kommt dennoch ein White-Label-Modell infrage, sollten zuvor
einige Fragen geklart sein. Dazu gehort eine exakte Leistungsbe-
schreibung bis hin zu den eingesetzten IT-Systemen. Damit kann
vermieden werden, dass spdter einzelne Leistungen unterschied-
lich interpretiert werden. Es muss klar sein, wer welche Aufga-
ben tibernimmt und wie die Schnittstellen zwischen internen und
externen Teams aussehen sollen. Schlieflich sollten die angebo-
tenen Produkte flexibel gestaltbar sein. Hat der externe Partner
lediglich vorgefertigte Produkte im Angebot, wird es schwer,
schnell auf aktuelle Marktentwicklungen zu reagieren.

Auch was die bezogenen Leistungen angeht, ist Flexibilitdt
entscheidend. Das gilt sowohl fiir die Modularitdt des Angebots
als auch fiir die Kiindigungsfristen. Nur so kann das Versorgungs-
unternehmen jederzeit auf neue Anforderungen reagieren und
beispielsweise einzelne Leistungsbausteine sukzessive in die
eigenen Hdnde iiberfiihren.

Daneben sollte das Business-Modell genau durchgerechnet
werden: White-Label senkt zwar die Eintrittsschwelle in den
Breitbandmarkt deutlich, der externe Partner will jedoch auch
Geld verdienen. Dies muss schon bei der Auswahl des Partners
bedacht und durchgerechnet werden.
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Alles meins oder besser Open-Access?

Man stelle sich vor: Hdtte man das Wassernetz vormals genauso
ausgebaut, wie derzeit viele Glasfasernetze, dann héatten heute
die Verbraucher in den Stddten mehrere Wasseranschliisse zur
Verfligung. Bewohner in ,,unwirtschaftlichen“ Regionen hinge-
gen wiirden kein flieRendes Wasser bekommen. Wahrend der
Energiemarkt ldngst liberalisiert ist und diskriminierungsfreie
Netzzugdnge bestehen, herrschen im TK-Markt immer noch ein
Strukturwettbewerb und parallele Netze mit unterschiedlichen
Technologien vor.

Zwar werden sogenannte Open-Access-Modelle - also fiir meh-
rere Anbieter offene Netze - im Stadtwerkeumfeld oft debattiert.
Jedoch kommen diese Modelle noch immer zu kurz, obwohl sie
signifikante Skaleneffekte versprechen. Eine hohere Netzauslas-
tung verbessert die gesamte Wirtschaftlichkeit eines Breitband-
netzes und sorgt damit fiir einen schnelleren ,Return-on-Invest
beim Open-Access-Anbieter. Hinzu kommt, dass das Vorhanden-
sein mehrerer Diensteanbieter und eine grofiere Glasfaserpro-
duktvielfalt zu einer hoheren Akzeptanz beim Biirger beitragt.

Bei einer gemeinsamen Nutzung von Glasfaserinfrastrukturen ist
es wichtig, darauf zu achten, dass das Faserkonzept (unter ande-
rem Reserve fiir zusitzlichen Bedarf) sowie die Ubergabepunkte,
Resale-Schnittstellen und das Netzmanagement spezifisch an das
angewendete Open-Access-Modell/die Open-Access-Kooperation
angepasst sind. Hinzu kommen komplexere Anforderungen an
Prozesse und Betrieb (zum Beispiel Service, Traffic). Fiir den
Betrieb ist ein hoher Automatisierungsgrad sowohl den fiir
Open-Access-Anbieter als auch fiir ihre Kooperationspartner von
herausragender Bedeutung.

Aufgepasst beim Tiefbau

Egal ob Kommune oder Stadtwerk: Wer heute ein Glasfasernetz
baut, tut dies meist zum ersten und in der Regel auch zum
letzten Mal. Das bedeutet gleichzeitig, dass es an Erfahrungen
hinsichtlich der spezifischen Tiefbauanforderungen fast immer
mangelt. Die Auftraggeber gehen deswegen vielerorts an ein
solches Projekt genauso heran, wie an , ganz normale Tiefbau-
projekte. Das zieht zahlreiche Risiken nach sich, die durch eine
kompetente Beratung im Vorfeld und durch eine aktive Beglei-
tung des Netzbaus vermieden werden konnen.

Ein Kernproblem beim Bau eines Glasfasernetzes ist es, dass der
Kostenanteil des Tiefbaus in der Regel 80 bis 90 Prozent der Ge-
samtinvestitionen ausmacht. Trifft man die Entscheidung allein
iiber die Hohe des Angebots, kann man die Kosten zwar spiirbar
senken. Dabei wird aber nicht bertiicksichtigt, dass Qualitdt gera-
de beim Bau eines Glasfasernetzes buchstablich ihren Preis hat.

Es Kklingt trivial, ist aber oft nicht gegeben: Auf der Baustelle
muss immer deutschsprachiges Personal anwesend sein. Auf-
grund des Fachkradftemangels greifen auch deutsche Tiefbauer
zunehmend auf Arbeitskréfte aus ganz Europa (und dariiber
hinaus) zuriick. Gleichzeitig findet der Netzbau in sensiblen
Bereichen statt, am Rande von Verkehrswegen, im Fufigdnger-
bereich oder beim Hausanschluss auch im Privatgeldnde. Wenn
hier Probleme auftreten und kein Arbeiter die deutsche Sprache
beherrscht, konnen schnell Konflikte entstehen.

Auch auf die Ausfilhrung kommt es an: Im Strafienbereich sollte
beispielsweise die Verlegetiefe mindestens 80 Zentimeter, unter
dem Gehweg nicht unter 60 Zentimeter betragen. Da Aufwand
und Kosten aber mit der Verlegetiefe zunehmen, wird das in



der Praxis oft nicht ein- oder durchgehalten. Denn abgerechnet
wird meist iiber Fest- und Meterpreis. Die Folge: Das Risiko der
Beschddigung der Leitungen bei spiteren Baumafinahmen nimmt
deutlich zu. Zudem werden oft Biegeradien nicht eingehalten,
was das Einblasen der Glasfaser behindert. Von den eingesetzten
Materialien bis hin zur technisch einwandfreien Vorbereitung

des Hausanschlusses gibt es zahlreiche weitere Themen, die mog-
lichst friihzeitig bedacht, vertraglich geregelt und dann wahrend
der Bauphase auch iiberwacht werden miissen. Um hier Risiken
zu minimieren oder damit auch Kosten zu sparen, lohnt es sich,
iiber eine externe Unterstiitzung nachzudenken.

Netz und Kunden managen

Ist das neue Glasfasernetz endlich fertig, miissen Kunden gewon-
nen, erfasst und gemeinsam mit dem Netz gemanagt werden.
Dazu sind eigene IT-Systeme nétig, denn mit herkdmmlichen
CRM-Systemen wie im Energievertrieb konnen die speziellen
Anforderungen im Breitbandbereich nicht abgedeckt werden.
Teilprozesse konnen hier beispielsweise mit den Losungen der
groflen TK-Anbieter abgebildet werden. Soll jedoch der Gesamt-
prozess von der Anfrage iiber den Vertrag und die Provisionie-
rung der Kunden mit der notwendigen Hardware bis zur Frei-
schaltung und anschliefenden Abrechnung abgedeckt werden,
gibt es nur wenige Komplettlosungen. Eine davon ist Diclina von
Vivax Solution. Dliclina steht fiir ,,Digital Client and Network Ad-
ministration Software®. Die Anwendung ist ein Diensteanbieter-
unabhdngiges System.

Durch den Einsatz von Systemen, die wenig externe Schnitt-
stellen bendtigen, sind nur wenige Mitarbeiter notwendig, um
auch ein hohes Kundenaufkommen bewdiltigen zu kdnnen. So
konnen zum Beispiel Neukunden unkompliziert provisioniert
werden, ohne dass die Unterstiitzung durch Techniker notig ist.
Auch sollte als Kundenschnittstelle ein an den jeweiligen Auftritt
des Versorgers anpassbares Portal zur Verfiigung stehen, iiber
das Interessenten die Verfiigbarkeit der einzelnen Angebote und
Datenraten an ihrer Adresse priifen kénnen. Uber diese Kunden-
schnittstelle muss spdter auch der Online-Zugriff auf Rechnungen
und Einzelverbindungsnachweise moglich sein. Egal fiir welches
System man sich entscheidet: Wichtig ist, dass es ganzheitliche
Losungen anbietet.
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