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Fibre to the Home (FttH)

Attraktive Chancen fiir Energieversorger

im Breitbandausbau

Eine flichendeckende, leistungsfahige Breitbandinfrastruktur ist eine Grund-
voraussetzung fur wirtschaftliche Prosperitat in Zeiten der Wissensgesellschaft.
Die Teilhabe an den globalen Datenstromen hat inzwischen eine Bedeutung
erlangt, die einige Staaten dazu veranlasst, einen Breitbandanschluss als
Grundrecht fur jeden Haushalt zu definieren. Breitbandversorgung ist damit
zu einem Element der Grundversorgung geworden. Insbesondere Unterneh-
men, die bereits in diesem Gebiet tatig sind, eignen sich in hohem Mal3e,
eine leistungsfahige Grundversorgung bereitzustellen. Die aktuelle Projekt-
erfahrung von goetzpartners zeigt, dass Energieversorger (EVU) und Verteil-
netzbetreiber (VNB) geradezu pradestiniert sind, durch den Ausbau von Glas-
fasernetzen neue Geschaftsmoglichkeiten zu erschliel3en.

1. Die Nachfrage nach Breitband-
produkten wachst stetig

Datenintensive Services wie Musikdownloads,
Fotoportale, Videos, Games und Online Com-
munities haben das von Internetusern genutzte
Datenvolumen in den vergangenen Jahren
explodieren lassen. Auch ,einfache” Websites
sind durch diverse Rich Internet Applications
(RIA) und eingebettete Multimedia-Inhalte
deutlich datenintensiver geworden.

Dies hat bisher zu einem rasanten Wachstum
des Bandbreitenbedarfs beigetragen. Histo-
risch haben sich die nachgefragten Bandbrei-
ten alle sechs Jahre verzehnfacht. Schreibt man
diese Entwicklung fort und geht heute von ei-
ner durchschnittlich verfligbaren Bandbreite
(Breitband und Schmalband) von 1 MBit/s aus,
sind in weniger als 20 Jahren 1 GBit/s Standard.
Teilweise wird sogar von einem noch dyna-
mischeren Wachstum ausgegangen.

Abb. 1: Breitbandentwicklung
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(Alcatel-Lucent, Infonetics Research, goetzpartners)

Aktuell werden Ulber 80% der Breitbandan-
schliisse auf Basis von ADSL mit 2-16 MBit/s
realisiert. Laut der Marktstudie TK 2009 des
VATM nutzten 2009 schon knapp 10% der In-
ternetanschliisse in Deutschland Bandbreiten
von liber 16 MBit/s. Dieser Anteil istin den letzten
Jahren rasant angestiegen.

a goetzpartners
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Beschreibung

Schematische
Darstellung

(goetzpartners)
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Im Rahmen der Breitbandinitiative der Bundes-
regierung sollen bis 2014 75% aller Haushalte
einen Anschluss von mindestens 50 MBit/s er-
halten konnen. Im Markt wird dieses Ziel aller-
dings als zu ambitioniert angesehen. Unab-
hangig von der flichendeckenden Versorgung
wachst der Bandbreitenbedarf insbesondere
in urbanen Raumen sehr stark. Treiber dieser
Entwicklung ist die zunehmende Verbreitung
von Videoanwendungen wie HDTV und 3D-
TV. Im Geschaftskundenbereich kommen An-
wendungen wie Video-Conferencing, Network
Attached Storage und Cloud Computing hinzu.
Diese Anwendungen fordern zudem fiir Upload
und Download gleichermaRRen hohe Bandbrei-
ten bei niedrigen Latenzzeiten.

2. Glasfaser - die zukunftssichere
Losung fiir den wachsenden Band-
breitenbedarf

Die wachsende Nachfrage stellt die existieren-
de Infrastruktur vor groBe Herausforderungen.
Breitbandanschliisse werden in der Wohnung
des Endkunden im Wesentlichen mit vier Tech-
niken zur Verfligung gestellt:

Abb. 2: Infrastrukturenvergleich

o DSL (i. W. ADSL/ADSL2+ und VDSL) tiber
existierende Kupfer-Telefonleitungen

o FttB/H liber Glasfasern bis ins Gebaude/
in die Wohnung

» Breitbandkabel tiber das TV-Koaxialkabel

o Drahtlose Breitbandanschliisse tiber UMTS
und HSPA und zukiinftig LTE

Betrachtet man den zukiinftigen Bandbreiten-
bedarf, wird schnell klar, dass mittelfristig nur
das Breitband-TV-Kabel (mit DOCSIS 3.0) und
Glasfaser eine ausreichende Bandbreite zur
Verfligung stellen. Langfristig wird nur eine
glasfaserbasierte Infrastruktur (FttH, FttB oder
Hybrid Fibre Coax) die notwendigen Datenra-
ten liefern. Insbesondere dort, wo keine Kabel-
netze verlegt sind, wo ein Upgrade auf DOCSIS
3.0 nicht durchgefiihrt wird und wo drahtlose
Losungen aufgrund der groRen Nutzerzahl kei-
ne ausreichenden Datenraten liefern konnen.

Der Ausbau von FttB/H in Deutschland steckt
im Vergleich zu anderen Landern noch in den
Kinderschuhen. FttB/H ist bisher nur in ein-
zelnen Ballungsraumen in Form von Pilotpro-
jekten aufgebaut. Haupthindernis fiir einen

Kabelbasiert Drahtlos
— Nutzung existierender — Ausbau der Glasfaser von — Nutzung existierender — Nutzung der Mobilfunk-
Telefonkabel Verteilstation (VST) zum Koaxialkabel vom Head- frequenzen iiber Smart-
— Ausbau der Strecke Gebéude (FttB) oder bis end iiber Hub, Verstérker phones oder Surf-Sticks
Hauptverteiler (HVT) — in die Wohnung (FitH) und Splitter — Hohe Bandbreiten
Kabelverzweiger (KVZ) - Bei FttB wird optisches — Hohe Bandbreiten iiber {iber Standards der
mit Glasfaser fiir VDSL Signal im Gebaude in Upgrade auf DOCSIS 3.0 4. Generation (z. B. LTE)
- Dampfung der Kupferkabel elektrisches Signal generierbar — LTE, als Alternative
fiihrt zu Riickgang der umgewandelt und per - Zunehmend Einsatz fiir Access im
Bandbreiten iiber lingere Telefonleitung verteilt hybrider Lésungen lndlichen Raum
Strecken (hybrid fibre cable)

TV-Kabel (< 100 MBit/s)

3G (HSPA+, bis zu 28 MBit/s)
4G (LTE; bis zu 100 MBit/s)

A Y (G
Base Station ’ i
Controller




flichendeckenden Ausbau einer Glasfaser-
infrastruktur sind die gewaltigen Investitionen.
Schatzungen gehen von EUR 30 bis 60 Mrd. aus.

Durchfiihrbar scheint ein Ausbau dieser Di-
mension nur unter Einbindung einer Vielzahl
von Partnern, darunter etablierte Unterneh-
men, offentliche Trager und Innovatoren mit
neuen Geschaftsmodellen.

Die Erfahrungen aus dem aktuellen VDSL-Aus-
bau bestatigen dies. Auch hier kommt es zu
Kooperationen zwischen z. B. der Deutschen
Telekom und anderen, lokalen Telekommunika-
tionsunternehmen oder Kommunen. Somit ent-
stehen neue Geschaftsmodelle, die auch fiir Un-
ternehmen attraktiv sind, die bislang nicht im
Telekommunikationsumfeld engagiert waren.
Fiir die bereits in diesem Bereich aktiven Versor-
gungsunternehmen stellt sich die strategische
Frage, ob ihre aktuell verfolgte Positionierung
in Zukunft noch Bestand haben wird bzw. ob
sich neue attraktive Geschaftsmoglichkeiten
entwickeln.

Da es wirtschaftlich nicht sinnvoll ist, Netze
mehrfach auszubauen, entstehen lokale Infra-
strukturmonopole. Ein Unternehmen, das die
Zugangsnetze in einer Region als erstes aus-
baut und diese auch anderen Unternehmen
zur Verfiigung stellt, baut damit eine regionale
Markteinstiegsbarriere fiir alle weiteren Aspi-
ranten auf. Damit ergibt sich ein ,,Window of
Opportunity” fiir Unternehmen, um durch den
Ausbau eines Netzes in die beste Startposition
fir das FttB/H-Geschaft zu gelangen. Das Netz
kann dann gegen ein Entgelt anderen Service-
anbietern als Wholesale-Angebot geoffnet
werden.

Aus Sicht von goetzpartners ist ein Netzzu-
gangsmechanismus notwendig. Der VATM und
die Bundesnetzagentur propagieren ein System
des fiir alle offenen Netzzugangs (open access).
Die Herausforderungen des Open-Access-Mo-
dells stecken jedoch im Detail: Der Zugang zur
Netzinfrastruktur ist so zu regeln, dass ein
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Wettbewerb auf den Endkundenmarkten ent-
stehen und gleichzeitig der Netzbetreiber seine
Investitionen amortisieren kann.

Mittelfristig wird sich ein Mechanismus fiir
den Netzzugang etablieren mussen, da es bei
FttB/H — im Gegensatz z. B. zum klassischen
Festnetz — keinen flichendeckenden Anbie-
ter gibt, von dem alle anderen Unternehmen
Kapazitaten einkaufen mussen. Die Vielzahl
lokaler und regionaler Dienstanbieter wird in
Zukunft auf solche Wholesale-Angebote ange-
wiesen sein. Fraglich ist, ob dieser Mechanis-
mus seitens der Regulierungsbehorde vorge-
geben wird oder ob sich am Markt ein eigenes,
freiwilliges System etabliert. goetzpartners
geht davon aus, dass es einen regulatorischen
Eingriff geben wird, da die Erfahrung aus ande-
ren Netzindustrien zeigt, dass ein Eingriff not-
wendig ist, um funktionierenden Wettbewerb
zu etablieren.

3. FttB/H-Ausbau - neue Geschifts-
moglichkeiten fiir Energieversorger

Bereits in der Vergangenheit haben Energie-
versorger die Telekommunikationschancen mit
unterschiedlichen Ergebnissen analysiert und
teils Telekommunikationstéchter in ihrem Ver-
sorgungsgebiet aufgebaut. Die Anzahl dieser
Engagements ist Uiber den Konzentrationspro-
zess in der Telekommunikationsbranche ge-
schrumpft. Viele dieser Telekommunikations-
unternehmen wurden an die etablierten Player
verkauft.

)
% goetzpariners
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Der nicht immer erfolgreiche Ausflug in die Te-
lekommunikation sollte jedoch nicht den Blick
auf die Chancen von FttB/H verstellen. Bei den
Glasfasernetzen kommt der Infrastruktur die
entscheidende Rolle zu. Diese weist eine deut-
lich gréRere Nahe zum Kerngeschaft der Ener-
gieversorger auf, als dies bspw. beim Angebot
von Telefontarifen der Fall ist.

Nach Ansicht von goetzpartners sind Energie-
versorger/Verteilnetzbetreiber in besonderem
MaRe geeignet, sich beim Thema FttB/H zu en-
gagieren und ihre bisherigen Geschaftsfelder
zu erweitern. Die Versorger verfiigen in Form
von Strom- und Gasnetzen bereits tber flachen-
deckende Infrastrukturen, die zahlreiche Syner-
gien mit einem FttB/H-Netz aufweisen und wich-
tige Startvorteile fiir ein solches Projekt darstellen.

Dies sind insbesondere:

» Eigene Glasfasernetze und Leerrohr-
kapazititen

» Vorhandene Wegerechte

 Erfahrung und Synergien in Netzplanung,
Tiefbau und Leitungsverlegung

e Kooperation mit den Kommunen

e Nihe zum Endkunden

Abb. 3: Einfluss von Leerrohren und Mitverlegung auf
Kosten fiir Verteilnetz

Synergiepotenziale der Energieversorger

— Kostenbetrachtung
fiir den Ausbau eines
Glasfaserverteilnetzes

mit einer Lange von
100 km

54%) 22

s 18%

Die Leerrohrquote, d. h.
die Verlegung der Glas-
faser in vorhandenen
Rohren, betragt im
Beispiel 10%

Der Mitverlegungsanteil
betragt beispielhaft 40%.
Bei der Mitverlegung
werden ohnehin durchge-
fiihrte StraBen- bzw. Tief-

(46%)

Ohne Leerrohre
und Mitverlegung

Mit Leerrohren
ohne Mitverlegung

bauarbeiten zur Verlegung
Mit Leerrohren der Glasfaser genutzt

und Mitverlegung

[ Gemeinkosten [] Verlegung Glasfaser & Aufbau Verteilerstationen [l Verlegung Leerrohre [l Tiefbau

(goetzpartners)

ﬂ goetzpariners

Diese Punkte werden im Folgenden kurz aus-
gefuhrt.

 Eigene Glasfasernetze und Leerrohr-
kapazitaten

Die Netze der Netzbetreiber reichen bis in je-
den Haushalt. In die vorhandenen Schachte
bzw. Leerrohre kdnnen die Glasfaserkabel mit
Druckluft kostengiinstig eingeblasen werden.
Zum Vergleich: Das Vergraben von Glasfaser-
kabeln kostet je nach Bodenbeschaffenheit
zwischen EUR 30 und 70 je Meter. Ist ein Leer-
rohr vorhanden, reduzieren sich die Kosten auf
etwa EUR 5-15 je Meter.

Zusatzlich verfiigen viele EVU/VNB bereits
Uber weitverzweigte Glasfasernetze, die zur
Steuerung der Anlagen des Elektrizitats- und
Gasnetzes genutzt werden. Die Kapazitaten
dieser Glasfasernetze werden durch ihre origi-
nare Aufgabe nicht annahernd ausgenutzt und
konnen somit anderweitig verwendet werden.

e Vorhandene Wegerechte

Positiver Nebeneffekt der vorhandenen Infra-
struktur ist, dass die EVU/VNB bereits tiber um-
fangreiche Wegerechte verfiigen, welche fur
den Ausbau eines FttB/H-Netzes unabdingbar
sind. So entfallen aufwendige Beantragungs-
und Genehmigungsverfahren. Zudem miissen
keine Wegerechte von Dritten zugekauft wer-
den, was das Investitionsvolumen mindert.

 Erfahrung und Synergien in Netzplanung,
Tiefbau und Leitungsverlegung

Zusatzlich zur bereits vorhandenen Infrastruk-
tur verfiigen die EVU/VNB mit ihrem umfang-
reichen Know-how in den Bereichen Netzpla-
nung, Tiefbau und Leitungsverlegung Uiber
hervorragende Voraussetzungen fiir den Aus-
bau eines FttB/H-Netzes.

Das Know-how in der Netzplanung sowie ge-
naue Kenntnisse uber die ortlichen Gegeben-
heiten und den potenziellen Kundenstamm,
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ermoglichen die Aufstellung eines realistischen Businessplans und er-
leichtern einen kostenoptimierten Netzausbau. Der Tiefbau selbst ist als
grolRter Kostentreiber ein kapitalintensives Investitionsvorhaben. Die
langen Investitions- und Finanzierungszyklen von Glasfasernetzen sind
den Netzbetreibern aus dem Kerngeschaft hinlanglich bekannt.

Entscheidender sind jedoch die im Bereich der passiven Technik mog-
lichen Synergieeffekte. EVU/VNB koénnen nicht nur auf die vorhandene
Infrastruktur zuriickgreifen, indem z. B. vorhandene Leerrohre fiir die
Verlegung von Glasfaserkabeln genutzt werden, sondern auch bei kiinf-
tigen sparteniibergreifenden TiefbaumaRBnahmen profitieren. Dies gilt
bei der Sanierung von Hausanschliissen fiir Strom, Wasser und Gas, bei
Arbeiten an den Versorgungsnetzen oder der Kanalisation sowie bei der
ErschlieBung von Neubaugebieten. Zur Nutzung dieser Synergien ist eine
enge Zusammenarbeit mit den Kommunen erforderlich. Da diese haufig
an den lokalen EVU/VNB beteiligt sind, ist dies vielerorts leicht realisier-
bar. Durch die Nutzung von Leerrohren und Synergien bei der Mitverle-
gung sind beim Aufbau des FttB/H-Verteilnetzes, Kosteneinsparungen
von > 20% moglich (vgl. Abb. 3).

o Kooperation mit den Kommunen

Kommunen kénnen mit einer zukunftsfahigen Breitbandinfrastruktur
ihre Attraktivitat flir Unternehmen und Biirger steigern und haben daher
ein grofRes Interesse am Ausbau leistungsfahiger Infrastrukturen. Haufig
sind sie aufgrund der Eigentlimerstruktur eng mit den EVU/VNB verbun-
den. Diese Verbindung spricht fuir die Investition in den Breitbandausbau
durch Energieversorger. Zur Vermeidung negativer wirtschaftlicher Kon-
sequenzen fiir die betroffenen Regionen beteiligen sich die 6ffentlichen
Haushalte bereits vielerorts durch finanzielle Férderprogramme am Aus-
bau der Breitbandinfrastruktur. Neben einer finanziellen Férderung kann
die offentliche Hand den Breitbandausbau auch durch Bereitstellung von
Wegerechten oder durch Abstimmung bei StraRenbauarbeiten, die zur
Verlegung von Leerrohren genutzt werden konnen, unterstutzen.

e Ndhe zum Endkunden

SchlieRlich kénnen die EVU von den bereits flichendeckend bestehenden
Beziehungen zum Endkunden profitieren. Neben der lokalen Reputation
erleichtert insbesondere das bereits bestehende Vertragsverhaltnis eine
Erhéhung der durchschnittlichen Umsatze pro Haushalt. Die bestehende
Beziehung erlaubt es zum einen, systematisches Data Mining zu betreiben,
um interessante Kundenpotenziale zu identifizieren. Zum anderen kénnen
EVU ihre Kundenbeziehungen ausbauen, indem sie eine um Telekommuni-
kationsprodukte erweiterte Palette von Dienstleistungen anbieten. Positiver
Nebeneffekt ist ein Riickgang der Wechselwahrscheinlichkeit von Kunden,
die mit mehreren Produkten beim Anbieter gebunden sind.

a goetzpartners

Meinungen

99 Deutschlandweit gibt es
Dutzende FttB/H-Projekte, in
denen Energieversorger involviert
sind. Insbesondere beim Infra-
strukturausbau sind die EVU
derzeit die treibende Kraft und
konnen in den Projekten in unter-
schiedlichem MaRe auf ihre

Starken zurijckgreifen.“

Dr. Alexander Henschel,
Managing Director goetzpartners
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4 . Die Netzinfrastruktur ist die Basis fiir ver-
schiedene Handlungsoptionen fiir EVU/VNB

Die Wertschopfung bei Ausbau und Betrieb eines Breit-
bandnetzes umfasst im Wesentlichen vier Ebenen, pas-
sive und aktive Infrastruktur, Services sowie Content.

Die passive Netzinfrastruktur umfasst die Glasfaserkabel
(dark fibre), die in Schachten und Lehrrohren verlegt wer-
den. Umsatze werden aus der Vermietung von Glasfasern
generiert, ggf. auch aus der Verpachtung von Leerrohren.

Durch die aktive Netzinfrastruktur wird das Glasfaser-
netz in Betrieb (lit fibre) genommen. Umséatze werden aus
dem Betrieb des Netzes und der Anlagen erwirtschaftet.
Hierbei wird ein Shared-Infrastructure-Service-Vertrag
geschlossen. Das Umsatzpotenzial in diesem Geschafts-
modell ist stark abhangig von der angeschlossenen Kun-
denzahl, dem vereinbarten Servicelevel und Leistungs-
umfang. Wahrend sich Shared Infrastructure Services
im Mobilfunkbereich inzwischen weitgehend etabliert
haben, sind solche Beziehungen in den leitungsgebun-
denen Infrastrukturen nur in Nischen ublich.

Services sind die vom Provider auf der Infrastruktur zur
Verfligung gestellten elektronischen Kommunikations-
dienstleistungen. Diese umfassen die klassischen Triple-
Play-Dienste Internet, Telefon und TV, aber auch zusatz-
liche Dienste wie Smart Metering, die die Auslesung von
Zahlerstanden aus der Ferne und somit zusatzliche Funk-
tionen und neue Tarifstrukturen erméglichen. Endkun-
denpreise fiir Internet- und Telefon-Flatrates mit einer
Bandbreite von 100 MBit/s liegen bei etwa EUR 45-50. Fiir
ein TV-Angebot kommen noch einmal rund EUR 10 hinzu.

Unter Content werden samtliche Medieninhalte, die Giber
die verschiedenen Dienste angeboten werden, subsu-
miert.

Entlang dieser Wertschopfungskette ergeben sich fiir die
EVU/VNB unterschiedliche Geschaftsmodelle.

)
% goetzpariners
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Abb. 4: Wertschopfungskette FttH und Geschdftsmodelle fiir EVU

Wertschopfungs- Passive Aktive . b
Kkette FttH Netzinfrastruktur Netzinfrastruktur SENLED Content Produkte
! Infrastruktur- — Dark Fibre
Provider — Leerrohre
“ ' ,,—Bltstream
— White Label
Geschaftsmodelle A ) ~TAL:Vermietung
fiir Energieversorger [g
Service-Provider
— Internet
- Telefonie
— Zusatzservice

Vollanbieter

(goetzpartners)

HEl Der einfachste Weg fiir den Einstieg in das
Breitbandgeschaft ist der Markteintritt als
Infrastruktur-Provider. Diese stellen ledig-
lich die passive Basisinfrastruktur fiir den
Aufbau eines FttB/H-Netzwerkes bereit. Die
Leerrohrinfrastruktur wird dann, inklusive
des Glasfaserkabels, an die Betreiber der
Netzwerke verpachtet.

H Einen groReren Anteil an der Wertschop-
fungskette verspricht ein Markteintritt als
NetCo (Netzbetreiber). Dem Geschaftsmodell
liegt der Open-Access-Gedanke zugrunde.
Hierbei stellt der Netzbetreiber den nachgela-
gerten Wertschopfungsstufen sein Netz, aus
passiver und aktiver Netzinfrastruktur, zur
Verfiigung und betreibt dieses als Dienstleis-
ter fiir den Provider. Hierbei ist eine Vielzahl
von Auspragungen moglich, von der reinen
Datendurchleitung (Bitstream) bis hin zur
kompletten Bereitstellung eines White-Label-
Produktes inklusive Abrechnungssystem und
Kundenservice, welchem nur noch die Marke
des Dienstanbieters ,,iibergestilpt” wird.

El Neben den genannten Geschaftsmodellen,
die sich an Unternehmen der nachgelagerten
Wertschopfungsstufe richten, kommt auch
ein Eintritt ins Endkundengeschaft in Be-
tracht. Integrierte Service-Provider haben die
gesamte Wertschopfungskette inkl. Dienst-
bereitstellung integriert. Der Content wird
jedoch aus anderen Quellen bezogen. Als in-
tegrierter Service-Provider kommt dem EVU
seine Nahe zum Kunden zugute. Der Kunde

hat das Unternehmen in der Regel als langjah-
rigen und zuverlassigen Partner in der Grund-
versorgung kennengelernt.

B Vereinzelt konnten EVU auch als Vollanbie-

ter agieren und Dienste entlang der gesam-
ten Wertschopfungskette anbieten. Dies be-
inhaltet auch ein eigenes Content-Angebot,
was jedoch eine signifikante Distanz zum
Kerngeschaft aufweist. Content-Angebote
lohnen sich aufgrund der hohen Investi-
tionen erst ab einer kritischen Masse von
Nutzern, welche von den wenigsten FttB/H-
Netzbetreibern erreicht werden diirfte. Hier
ware allerdings ein Kooperationsmodell zwi-
schen verschiedenen Anbietern denkbar.

Jedes der Geschaftsmodelle birgt andere Chan-
cen und Risiken und erfordert unterschiedliche
Kompetenzen z. B.im Vertrieb, in der Produktent-
wicklung oder in der Technik. Fir EVU/VNB ist
Grundlage des Geschaftsmodells jedoch immer
die Infrastruktur. Die Bewertung der alternativen
Geschaftsmodelle hat sowohl aus strategischer
Perspektive, aber auch aus finanzieller Sicht zu
erfolgen. Das Ergebnis dieser Bewertung hangt
zu einem wesentlichen Teil von den Kompe-
tenzen des einzelnen Unternehmens sowie ei-
ner Vielzahl externer Faktoren ab. Kompetenzen
und externe Voraussetzungen miissen dann mit
den wesentlichen Erfolgsfaktoren abgeglichen
werden, um im Endergebnis ein tragfihiges,
auf das Unternehmen zugeschnittenes Ge-
schaftsmodell zu entwickeln.

)
% goetzpartners
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5. Fiinf Erfolgsfaktoren als Treiber des
FttB/H-Business-Cases

Grundlage fir eine Entscheidung liber eine In-
vestition in den Ausbau eines FttB/H-Netzes an
einem Standort und die Wahl des Geschaftsmo-
dells ist die Erstellung eines ganzheitlichen Busi-
ness Cases. goetzpartners hat fiinf wesentliche
Erfolgsfaktoren identifiziert, die ein Business
Case in hohem Detaillierungsgrad abbilden muss:

o Geographische Parameter des
Ausbaugebietes

Technische Realisierung der Ausbaustrategie

o Zukunftsorientiertes Produktportfolio

Vertriebliche Erfolgsfaktoren

Intelligente Wholesale-Strategie

Dieser ganzheitliche Ansatz erfordert eine
Vernetzung vielseitiger Informationen wie
Geodaten, Informationen Uber vorhandene
Infrastrukturen und Synergiepotenziale, Sozio-
demographie und evtl. vorhandene Kunden-
daten. So konnen mithilfe dieses ganzheit-
lichen Ansatzes erfolgversprechende Projekte
zuverldssig identifiziert und priorisiert werden.

Die Bedeutung der einzelnen Punkte wird in
den folgenden Beispielen aus der Beratungs-
praxis von goetzpartners naher erlautert.

Abb. 5: Investitionskosten je Wohnung in
unterschiedlichen Gebieten
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e Geographische Parameter des
Ausbaugebietes

Entscheidender Kostenfaktor beim Ausbau der
Glasfaserinfrastruktur sind die Investitionen in
die Netze. Hierbei schlagen vor allem die Tief-
baukosten zu Buche. Entscheidender Kosten-
treiber fiir den Tiefbau ist die Kundenpoten-
zialdichte, d. h. die Anzahl der Wohneinheiten
und potenziellen Geschaftskunden pro kmz.

Das Beispiel in Abbildung 5 verdeutlicht, dass
sich die Kosten der aktiven Netzinfrastruktur
(Verteilstation) je nach Bevolkerungsdichte
nur marginal unterscheiden, die Kosten der
passiven Infrastruktur (Verteilnetz, Hausan-
schluss) aber mit zunehmender Kundenpo-
tenzialdichte stark zuriickgehen. Die Ausbau-
kosten je Wohnung liegen in der Grof3stadt
70% unter den Kosten in landlichen Gebieten.

Daneben ist die Bebauungsstruktur ein ent-
scheidender Faktor fiir die Wirtschaftlichkeit
des FttB/H-Ausbaus. Die Kosten fiir einen Haus-
anschluss fiir ein Einfamilienhaus oder ein
Mehrfamilienhaus unterscheiden sich nicht
signifikant. In einem Mehrfamilienhaus kann
aber ein Vielfaches an Kunden gewonnen wer-
den, sodass die Investitionen je Kunde deutlich
niedriger sind.

Unternehmen sollten hier die Potenziale von
Geoinformationssystemen (GIS) nutzen. Bei
der Erstellung eines Business Cases ermogli-
chen Geodaten eine detaillierte Netzplanung,
die Berechnung eines Siedlungskonzentrations-
indexes sowie weitere Informationen Uber die
potenziellen Ausbaugebiete. So kénnen bspw.
mithilfe eines GIS sehr schnell diejenigen Ge-
biete mit einer Haushaltsdichte oberhalb eines
bestimmten Schwellenwertes identifiziert wer-
den. EVU/VNB sind hier besonders im Vorteil,
dasie z. B. liber die Anzahl der Stromzahler sehr
einfach die Anzahl und Dichte von Haushalten
ermitteln konnen.



e Technische Realisierung der Ausbaustrategie

Auf der technischen Seite entscheidet beim
Infrastrukturausbau die Nutzung der oben
angesprochenen Synergien sowie alternativer
innovativer Verlegeverfahren iiber die Renta-
bilitat eines Ausbauprojektes. Synergien sind
immer dann vorhanden, wenn der Boden be-
reits gedffnet ist und Leerrohre fir ein zukiinf-
tiges Glasfasernetz oder idealerweise direkt die
gesamte passive Infrastruktur verlegt werden
konnen. Die Nutzung innovativer Verlege-
verfahren ermoglicht es, deutliche Kostener-
sparnisse zu realisieren. Ansdtze sind hier die
Nutzung der Kanalisation, von Wasser- und
Gasleitungen als Strecken fiir die Glasfasern,
des Weiteren die Nutzung alternativer Gra-
bungsmethoden, wie z. B. Micro-Trenching,
pneumatischer Vortrieb oder das liberirdische
Verlegen an Oberleitungen.

Auch bei den einzelnen Netzwerkkomponen-
ten sind Einsparpotenziale vorhanden. So kann
der Einsatz von innovativen Muffen das Splei-
Ben der Kabel fiir Hausanschliisse tiberfliissig
machen. Auch der Einsatz von Mikroréhrchen
fir den Zugang ins Gebaude ist ein weiterer
Ansatz fiir Kosteneinsparungen.

e Zukunftsorientiertes Produktportfolio

Der Gestaltung und Vermarktung des Produkt-
portfolios kommt entscheidende Bedeutung zu.
Es geht hierbei darum, den durchschnittlichen
Umsatz je Kunde (ARPU = Average Revenue per
User) zu erhohen. Die goetzpartners Projekter-
fahrung und internationale Beispiele zeigen,
dass ein FttB/H-Netz auch zusatzliche Umsatz-
strome generieren kann. Hierbei lasst sich der
Umsatz vereinfacht trennen in den Basisumsatz,
der mit klassischer Telefonie und Internet gene-
riert wird, und den Zusatzumsatz durch die Ver-
marktung von weiteren Produkten (z. B. TV). Zur
Maximierung des Basisumsatzes ist der Verkauf
von hoherwertigen Produkten ein Haupthebel
(s. Abb. 6, Effekt 2). Je schneller der Anteil an
Kunden mit hochwertigen Produkten durch
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Neuabschliisse oder Produktwechsel wachst,
desto positiver entwickelt sich der ARPU. Der
steigenden Nachfrage nach hohen Bandbrei-
ten ist der Preisverfall gegeniiberzustellen, der
allgemein mit 2-4% p. a. veranschlagt wird.
Steigt die Nachfrage nach hohen Bandbreiten
jedoch schnell genug, kann dies den Preisverfall
kompensieren und ARPUs stabilisieren oder gar
erhdhen (vgl. Beispiel A). Hierzu bedarf es einer
klar definierten Upselling-Strategie, die durch
Vertrieb und Kundenservice umgesetzt wird.

Abb. 6: Beispiel ARPU-Entwicklung

ARPU-Entwicklung Beispiel A ARPU-Entwicklung Beispiel B

Effekte

38€
35€ 35€
L1 (1) 33 €
Zusatz-
umsatz
Q. | se Q.
%€ Basis- %€
ne umsatz ne
2010 2015 2010 2015

> ARPU-Anstieg D> ARPU-Riickgang

(goetzpartners)

Neben dem Upselling auf hoherwertigere Pro-
dukte konnen uber die hohen Bandbreiten des
Glasfasernetzes diverse Zusatzprodukte (Abb. 6,
Effekt 3) angeboten werden. Im B2B-Bereich sind
dies Produkte wie Network Attached Storage
(NAS) oder der Zugriff auf dezentrale Rechner.

Im B2C-Bereich konnen insbesondere hoch-
wertige TV-Produkte (z. B. 3D oder HDTV) zum
Endkunden geliefert werden. Diese Produkte
stellen ein erhebliches Umsatzpotenzial dar.
Hierbei ist eine kritische Masse an Kunden
unabdingbar. Eine Kooperation zwischen ver-
schiedenen Netzbetreibern zur Bereitstellung
einer IPTV-Plattform ist hier eine denkbare Al-
ternative.

Gerade fiir einen Energieversorger bietet ein

FttB/H-Netz eine weitere interessante Perspek-
tive: Die Infrastruktur kann helfen, die Poten-

)
% goetzpartners

@ Preisverfall bei etablierten
Produkten

@ Kompensation des Preisverfalls
durch Wechsel auf héhere
(= teurere) Bandbreiten

@ Umsitze aus dem Verkauf von
zusitzlichen Services (z. B.
Network Attached Storage)

B Zusatzdienste
(m%

[ Beitrag hoherer Bandbreiten
[ 2Piay-Flatrate
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ziale von Smart Metering bis hin zum Smart
Home auszuschopfen. Nicht nur das zentrale
Ablesen von Zahlerstanden ist hier relevant,
sondern auch die Moglichkeit, Strom und Te-
lefonie/Internet als attraktives Produktbiin-
del anzubieten. Langfristig sind auch Anwen-
dungen im Bereich von Home Connectivity und
E-Mobility vorstellbar.

» Vertriebliche Erfolgsfaktoren

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor fiir FttB/H-Pro-
jekte ist die Maximierung der ,Pick-up-Rate®.
Diese beschreibt das Verhaltnis von theoretisch
anschlieBbaren Kunden (auch ,homes passed”)
zu tatsachlich angeschlossenen Kunden
(,homes connected”). Zur Optimierung dieses
Verhdltnisses sind externe Voraussetzungen zu
beachten und interne Hebel zu nutzen.

- Wettbewerbsintensitat: Sie ist die entschei-
dende externe Voraussetzung. Hierbei sind
sowohl alternativ verfligbare Infrastrukturen
(z. B. Kabelnetze, VDSL) zu beachten als auch
die Menge an alternativen Service-Providern.
In einer GroBstadt kann ein Kunde zwischen
einem Dutzend Internetanbietern tiber Kabel
oder DSL wahlen. Hier einen signifikanten
Marktanteil zu gewinnen erfordert grol3e
Marketinginvestitionen, was sich wiederum
negativ auf den Business Case auswirkt.

Abb. 7: Rentabilitdtskalkulation
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- Vorvermarktung: Gerade in diinner besie-
delten Regionen kniipfen Netzbetreiber den
Ausbau an eine bestimmte Zahl von Vorver-
tragen. Dies hat den Effekt, dass der Investi-
tion zumindest in den ersten Jahren sichere
Erlose gegeniiberstehen. Dariiber hinaus
erzeugt eine Vorvermarktungskampagne
starke Aufmerksamkeit. Potenzielle Kunden,
die ein Interesse an einem Ausbau haben,
werden zu Botschaftern des Ausbaupro-
jektes, um sicherzustellen, dass die kritische
Zahl an Vorvertragen erreicht wird. Hierdurch
kénnen Kundenakquisitionskosten deutlich
gesenkt werden.

- Vertrieb fiir Wohnungswirtschaften:
Wohnungswirtschaften stellen ein Markt-
segment dar, welches insbesondere fiir den
Vertrieb von TV-Produkten attraktiv ist. Ein
Drittel der TV-Haushalte in Deutschland zahlt
TV-Versorgungsgebiihren Uber die Neben-
kostenabrechnung und ist damit weitest-
gehend dem direkten Zugriff der Endkunden-
gewinnung durch die Netzbetreiber entzo-
gen. Fur den Netzbetreiber ist es daher ent-
scheidend, Beziehungen zu den Wohnungs-
wirtschaftsgesellschaften aufzubauen und
geeignete Produkte hierfiir zu entwickeln.
Die angebotenen Produkte miissen durch
hohen Mehrwert gegeniiber Angeboten
von Kabelgesellschaften einen ,Pull-Effekt*
auf die Mieter ausliben um die Wohnungs-
wirtschaften zum Vertragsabschluss mit
einem Netzbetreiber zu bewegen. Neben den
Gestattungsvertragen fiir die TV-Versorgung
kommen die Wohnungswirtschaften auch
fir die Vermarktung von klassischen Tele-
fonie- und Internetprodukten als Koopera-
tionspartner infrage. So kénnen z. B. Mieter
einer Wohnungswirtschaft zu besonderen
Konditionen Telefonie- und Internetpakete
beziehen oder der Netzbetreiber kann im
Haus per Aushang werben.

Eine Kalkulation von goetzpartners verdeut-
licht die Bedeutung des Uber diese Vertriebs-
maBnahmen erreichten Marktanteils. Der Busi-
ness Case basiert auf realen Zahlen fiir etwa
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1.200 Datenpunkte, die jeweils einzelne Netzcluster/, Mikroregionen
darstellen. Hierbei handelt es sich um Stadte, Gemeinden und Dorfer. Der
Business Case berechnet die Rentabilitat eines FttH-Ausbaus fiir einen in-
tegrierten Service-Provider. Hierbei zeigt sich, dass ein positiver Net Pre-
sent Value (NPV) in zahlreichen Orten erreicht werden kann, wenn sich
das ausbauende Unternehmen zutraut, Marktanteile von etwa 35% zu
gewinnen.

* Intelligente Wholesale-Strategie

Um Telekommunikationsnetze schnell auszulasten, wird neben einem
Endkundenvertrieb der Verkauf von Vorleistungen an Telekommunika-
tionsdiensteanbieter bereits historisch verfolgt.

Dies ist in der aktuellen Diskussion auf EU-Ebene das regulatorisch ge-
wiinschte Szenario. Sollte dabei auf eine Regulierung der Preise verzich-
tet werden, stehen Netzbetreiber nun vor dem ,Wholesale-Dilemma*“:
Sollen sie das Netz alleine bewirtschaften, oder es anderen Dienstanbie-
tern 6ffnen und ihnen Netzkapazitaten als Vorleistung (Wholesale-Ser-
vice) zur Verfiigung stellen? Der Netzbetreiber muss hier zwischen einer
verbesserten Netzauslastung und den zusatzlichen Einnahmen aus dem
Wholesale-Geschaft sowie einer moglichen Abwanderung eigener Kun-
den und erhohtem Druck auf die Endkundenpreise abwagen.

Im dargestellten Beispiel wiirde es sich also fiir den Netzbetreiber lohnen, ein
Wholesale-Produkt anzubieten, da er die Umsatzverluste aus dem Wechsel
seiner Kunden durch die zusatzlichen Wholesale-Umsatze liberkompensie-
ren kann. Die strategische Herausforderung fiir den Netzbetreiber besteht
also darin, den Preis fiir das Wholesale-Produkt so zu setzen, dass

Kl der Dienstanbieter die Preise des Netz-
betreibers nicht deutlich unterbieten

Meinungen

4

9y Eine intelligente Wholesale-
Strategie ist erforderlich, um das
gesamte Umsatzpotenzial eines
Netzes zu heben. ¢¢

Patrick Jung
Senior-Manager goetzpartners

Abb. 8: Das Wholesale-Dilemma
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Hebel fiir die Profitabilitat eines FttB/H-Pro-

jektes. Neben dem Preis sind das Timing eines Wholesale-Angebotes und der
Umfang der gelieferten Vorleistungen wichtige Stellhebel dieser Strategie.

a goetzpartners
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6. Glasfaser gehort die Zukunft -
Energieversorger konnen Zukunft aktiv
gestalten

Der Breitbandanschluss der Zukunft basiert auf einer
Glasfaserinfrastruktur. In allen Ballungsraumen und
dichter besiedelten Regionen ist ein Anschluss der Ge-
baude und Haushalte an die Lichtwellenleiter die zu-
kunftssichere Antwort auf den steigenden Bandbrei-
tenbedarf.

EVU/VNB koénnen beim Ausbau der zukiinftigen Breit-
bandinfrastruktur eine wichtige Rolle spielen. Die
Versorger bringen eine Reihe von Voraussetzungen in
den Business Case ein, die sie dazu pradestinieren, am
Glasfaserausbau teilzunehmen und ein Geschaftsfeld
der Zukunft darauf aufzubauen. Dieses Geschaft wirt-
schaftlich zu betreiben ist die groRe Herausforderung -
internationale Projekte und auch die Beratungserfah-
rung von goetzpartners zeigen, dass dies moglich ist.
FttB/H insbesondere abseits der grofRen Ballungsrau-
me, ist dann wirtschaftlich moglich, wenn ein ganzheit-
liches, integriertes Geschaftsmodell verfolgt wird. Das
Modell basiert auf einer klar definierten Positionierung
in der Wertschopfungskette, berticksichtigt differen-
ziert lokale Gegebenheiten und beinhaltet eine durch-
dachte Vertriebsstrategie zur optimalen Monetarisie-
rung der Investitionen.

EVU/VNB konnen sich durch friihzeitiges Handeln in
die Poleposition des Glasfaserausbaus begeben. Basie-
rend auf der existierenden Infrastruktur und den damit
verbundenen Kompetenzen haben die EVU die besten
Voraussetzungen, um ihr traditionelles Geschaft zu
erweitern. Entscheidend ist, dass die Zeichen der Zeit
erkannt werden und aktiv gehandelt wird.
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Uber goetzpartners

goetzpartners ist ein fiihrendes unabhangiges europdisches Beratungs-
unternehmen, das M&A-Beratung (Mergers & Acquisitions) und Ma-
nagement Consulting unter einem Dach kombiniert. Die Gruppe steht
fiir innovative Beratungsansatze und individuelle Losungen, die mit den
Kunden erfolgreich umgesetzt werden. goetzpartners ist mit Biiros in
Miinchen, Diisseldorf, Frankfurt, London, Madrid, Moskau, Paris, Prag
und Zirich sowie Kooperationen in New York, Los Angeles, San Francisco,
Bangalore, Mumbai und Budapest vertreten.

Fokus von goetzpartners Corporate Finance ist die Beratung bei M&A-
Transaktionen. goetzpartners Management Consultants ist spezialisiert
auf die Beratungsschwerpunkte Strategie, Organisation, Operational
Excellence, Marketing und Vertrieb, Restrukturierung und Strategic Due
Diligence.

goetzpartners ist ,Hidden Champion“ 2009 in den Beratungssektoren
Strategische Due Diligence, Finanzierungs- und Mergerstrategien sowie
Post-Merger-Integration (Corporate-Finance-Beratung. Studie ,Hidden
Champions des Beratungsmarktes®, Wissenschaftliche Gesellschaft fiir
Management und Beratung (WGMB), Prof. Dr. Dietmar Fink, 2009).

TMT Industry Line

goetzpartners hat in den goer-Jahren die Deregulierung der Telekommu-
nikations- und Kabelnetzinfrastruktur aktiv mitgestaltet und zahlreiche
Player bei der Ausrichtung und Transformation auf die neuen Marktver-
haltnisse begleitet. Mit seiner Expertise unterstiitzt goetzpartners Kli-
enten im Hinblick auf die voranschreitende Konvergenz dieser Markte
strategisch wie operativ, um deren Erfolg nachhaltig sicherzustellen.

Energy Industry Line

goetzpartners zahlt zu den fiihrenden Energieexperten in Deutschland.
In den Bereichen Stadtwerke, internationale Energieversorger, Erneu-
erbare Energien, Bergbau und Erzeugung sowie Ol und Gas hilft goetz-
partners seinen Kunden dabei, ihre Strategie den Herausforderungen des
Marktes anzupassen: von der Anreizregulierung vor allem fiir Stadtwer-
ke bis zum Energiemix fiir die Stromerzeugung. Innovative Ansitze (z. B.
E-Mobility) wie klassische Themen (z. B. Markteintrittsstrategien) werden
gleichermal3en bearbeitet. Gemeinsam mit den Kunden werden umsetz-
bare Strategien entlang der gesamten Wertschépfungskette entwickelt.

Dieses goetzpartners Insight ist urheberrechtlich geschiitzt. Die Vervielféltigung, der Verleih sowie jede sonstige
Form der Verbreitung oder Veréffentlichung auch auszugsweise bedarf der Zustimmung von goetzpartners. Dieses
Insight basiert sowohl auf eigenen Untersuchungen von goetzpartners als auch auf offentlich zuganglichen In-
formationen aus unterschiedlichen Quellen. Diese Quellen umfassen unter anderem Drittstudien, Presseartikel,
Datenbanken und Unternehmensinformationen. Beim Verfassen dieses Insights hat goetzpartners die offentlich
zuganglichen Informationen auf deren Plausibilitat untersucht und im Ubrigen unterstellt, dass sie akkurat und
vollstandig sind, ohne dies von unabhiangiger Seite verifizieren zu lassen. Soweit auf Informationen zu den Themen
dieses Insights zurlickgegriffen wurde, die teilweise nicht mehr aktuell und/oder unvollstandig waren, hat goetz-
partners diese um eigene Analysen und Annahmen erganzt. Die eigenen Analysen und Annahmen fiir dieses Insight
wurden nach bestem Wissen und Gewissen angefertigt. Fiir die Richtigkeit und Vollstandigkeit dieser Analysen und
Annahmen {ibernimmt goetzpartners keinerlei Gewahr. Es liegt in der Natur der Sache, dass das vorliegende Insight
nicht die Umstéande des jeweiligen Einzelfalls beriicksichtigt. Es kann daher weder die individuelle fachkundige Be-
ratung noch eigene ausflihrliche Recherchen eines Dritten ersetzen.
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Glossar

ADSL

ARPU

DSL

DOCSIS

FttB

FttH

HFC

HSPA

LTE

TAL

UMTS

VDSL

Asymmetric Digital Subscriber Line — DSL-
basierter Breitbandstandard, welcher héhere
Datenraten als DSL erlaubt

Average Revenue per User

Digital Subscriber Line — Breitbandstandard,
welcher die existierenden Kupfer-Telefon-
leitungen nutzt, um einen Internetzugang
bereitzustellen

Data Over Cable Service Interface Specifica-
tion —ein Standard, der die Anforderungen
fir Datenlibertragungen in einem Breitband-
kabelnetz festlegt

Fibre to the Building (Glasfaser bis ins Gebdude)
Fibre to the Home (Glasfaser bis in die Wohnung)

Hybrid Fibre Coax — Aquivalent von VDSL im
Kabelbereich; zur Verteilung der Signale im
Regionalbereich werden Glasfaserstrecken
verwendet, am Endpunkt erfolgt die Wandlung
optischer Signale in elektrische, die dann liber
Koaxialkabel in die Haushalte gefiihrt werden

High Speed Packet Access — Software-Erweite-
rung zu -> UMTS, welche den Transfer héherer
Datenraten innerhalb des UMTS-Netzes
erlaubt

Long Term Evolution — Mobilfunkstandard
der 4. Generation, der es erlaubt, Datenraten
von bis zu 100 MBit/s Giber Mobilfunknetze zu
erzielen

Teilnehmeranschlussleitung — Verbindung
zwischen der Ortsvermittlungsstelle des
Netzbetreibers und dem Telefonanschluss
des Teilnehmers innerhalb des Hauses

Universal Mobile Telecommunications
Standard — Mobilfunkstandard der

3. Generation (3G), der erstmals mobile
Breitbandanwendungen ermdéglicht

Very High Speed Digital Subscriber Line —

ist eine DSL-Technik, die wesentlich hohere
Dateniibertragungsraten liber gebrauchliche
Telefonleitungen liefert als beispielsweise
ADSL oder ADSL2+. VDSL entspricht -> FttC
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