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Kundenorientierte Gestaltung von TIMES-Innovationen

Fast vier Jahre nach

Y. . der Versteigerung
. der UMTS-Lizen-
o I N zen beginnen vier

&7 ) o
3\ (der urspriinglich
\ﬁ:‘ sechs) Mobilfunk-

netzbetreiber in
Deutschland nach
und nach mit der
Vermarktung von UMTS-Diensten.
Die ersten Angebote richten sich
iiberwiegend an Unternehmen: Vor
allem UMTS-Datenkarten fiir Lap-
tops sollen Geschiiftskunden von den
Vorteilen der neuen Mobilfunkgene-
ration iiberzeugen. Im Privatkunden-
markt ist man hingegen noch etwas
ratlos, wie die Begeisterung fiir
UMTS entfacht werden soll. Teilwei-
se wird der Eindruck erweckt, daf$ die
mobile Videotelefonie die Anwendung
sein konnte, die den deutschen Durch-
schnittsbiirger in Scharen in die neu-
en Netze treibt. Ist diese Hoffnung be-
rechtigt?

Ich meine, daf$ diese Frage klar mit
nein zu beantworten ist. Wenn man
sich die grundsitzlichen Differenzie-
rungsvorteile von Mobilkommunika-
tion iiber UMTS-Netze vor Augen
fiihrt, dann ist hier die ortsunabhin-
gige, zeitverzugslos ohne Verbin-
dungsaufbauzeiten realisierte Verfiig-
barkeit von Inhalten, die iiber Spra-
che hinausgehen, spontan/ungeplant
und dringend bendtigt werden, zu
nennen. Diese Differenzierungsmerk-
male treffen i.d.R. auf eine Anwen-
dung, bei der das (bewegte) Bild des
Gesprichspartners auf meinem Ende-
gerit angezeigt wird, iiberwiegend
nicht zu. Deshalb wird mobile Video-
telefonie auch kein bedeutender Um-
satztriiger im UMTS-Markt werden.
Wahrscheinlich ist es sinnvoller, zu-
mindest in einer Startphase mit weit-
gehend unausgelasteten UMTS-
Netzkapazititen, Videotelefonie ohne

Aufpreis zu den Konditionen eines
“klassischen” Telefonats zu ermogli-
chen. Dadurch wird das Interesse der
Kunden an den Moglichkeiten der
neuen Netzgeneration stimuliert. Die
von den Betreibern dringend zur Dek-
kung der hohen Kosten des UMTS-
Netzaufbaus benotigten Zusatzum-
sitze sind dann eher durch Dienste
zu erwirtschaften, welche die 0.g. Dif-
ferenzierungshebel konsequent nut-
zen. Zu solchen Diensten zihlen im
Jugendmarkt insbesondere mobile
Musik-Downloads aus einer grofSen
Menge von zur Auswahl stehenden
Titeln, deren Preise natiirlich gegen-
iiber Festnetzangebo-ten konkurrenz-
fiihig sein miissen.

Die Startschwierigkeiten bei
UMTS zeigen klar, daf in vielen
TIMES-Unternehmen bei der Ver-
wertung von Innovationen immer
noch zu sehr in technischen Katego-
rien und zu wenig in vom Kunden
wahrgenommenen “komparativen
Konkurrenzvorteilen” gedacht wird.
Die Berechtigung dieser These lift
sich sehr schon auch an den Bemii-
hungen zur Schaffung eines Marktes
fiir digitales TV in Deutschland er-
kennen. Dort wundern sich Netzbe-
treiber wie KDG, warum Kunden
nicht massenhaft in eine Set-Top-Box

investieren, um digital verbreitete
Programme zu sehen. Warum sollten
sie? Der digitale Signaltransport per
se erzeugt keinen Mehrwert fiir den
Kunden gegeniiber der bisherigen
analogen Programmuverbreitung im
Kabel oder mittels anderer Uber-
tragungswege.

Die beiden Beispiele verdeutli-
chen, daf$ auch auf TIMES-Mirkten
technische Innovationen stets intelli-
gent mit Schritten zur Ausrichtung
neuer Angebote eines Unternehmens
auf die Anforderungen aktueller und
potentieller Kunden verkniipft wer-
den miissen, um die Flop-Wahr-
scheinlichkeit zu verringern.

Das ZfTM schafft mit seinen Ar-
beiten an der Schnittstelle zwischen
Technik- und Marketingstrategien
unter Beriicksichtigung requlativer
Rahmenbedingungen wissenschaftli-
che Voraussetzungen, um solche Ver-
kniipfungen zu erleichtern. In diesem
Sinn verbleibe ich fiir heute

Ihr

(Univ.-Prof. Dr. Torsten |. Gerpott)
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ZfTM-Aktivitaten

5. ZfTM Workshop am 05. Mai 2004
UMTS und WLAN

Am 05. Mai 2004 fand im Gerhard-Mercator-Haus
der Universitat Duisburg-Essen der 5. Workshop des
ZfTMe.V.zum Thema ,, UMTS und WLAN - Freund-
liche Koexistenz oder feindliche Konkurrenz auf
breitbandigen (Mobil-)Funkzugangsmérkten?” statt.
Anlafi der Veranstaltung war, dafs fast vier Jahre nach
der Versteigerung von Mobilfunklizenzen der drit-
ten Generation (3G) in der Offentlichkeit Vermark-
tungsperspektiven zum Aufbruch in ein neues Mo-
bilfunkzeitalter immer noch kontrovers diskutiert
werden. Daher sollten mit der ZfTM-Veranstaltung
vor allem die betriebswirtschaftlichen Perspektiven
von 3G beleuchtet werden — insbesondere vor dem
Hintergrund von sich parallel immer mehr an soge-
nannten ,Hotspots” ausbreitenden 6ffentlichen
Wireless Local Area Net-works (WLAN). Konkret be-
trachtet wurden am 05. Mai 2004 Aspekte der Ge-
staltung von Diensteangeboten zur nachhaltige(re)n
Differenzierung breitbandiger(er) (Mobil-) Funkzu-
gangsnetzen, erfolgversprechende kommerzielle Mi-
grationspfade von GSM- zu UMTS-Diensten, Wege
zur weitergehenden Erschliefung von Geschafts-
und Privatkundenmarktsegmenten fiir WLAN-An-
bieter sowie Prognosen zu zukiinftigen Konsolidie-
rungsbewegungen unter den UMTS-Netzbetreibern
und WLAN-Anbietern.

Auf der Zuhorerseite war mit ca. 45 Workshop-
Teilnehmern aus der Wirtschaft sowie namhaften
Vertretern aus Forschung und Lehre und dartiber
hinaus noch einigen ausgewdhlten interessierten
Duisburger Studenten eine Rekordbeteiligung zu
verzeichnen. Das Workshop-Organisationsteam sah
sich im Veranstaltungsvorfeld sogar dazu veranlafst,
die Begrenzung der Teilnehmerzahl abzuschwiachen,
um dem grofsen Teilnehmerandrang gerecht zu wer-
den.

Mit seinem gewohnt informationshaltigen Auf-
taktvortrag , Breitbandige (Mobil-)Funkzugange im
Uberblick” eroffnete der Gastgeber und Vorsitzen-
de des ZfTM e.V., Prof. Dr. Torsten |. Gerpott, den Ver-
anstaltungstag. In einem ersten Vortragsteil stellte
Prof. Gerpott die Evolution 6ffentlicher Mobilfunk-
standards hin zum hochbreitbandigen paketvermit-
teInden 3G-Standard in Deutschland sowie eine Sy-
stematisierung von darauf aufsetzenden mobilen Da-
tendiensten vor. In einem zweiten Schritt erlauterte
der wissenschaftliche Leiter des ZfTM relevante Stan-
dards und analysierte aktuelle Marktdaten sowie
Einsatzmoglichkeiten von WLAN-Dienstleistungen
in Deutschland. Dabei zeigte er anhand von mogli-

chen WLAN-Dienste-Profilen konkrete Koexistenz-
bzw. Konkurrenzbeziehungen von WLAN-Angebo-
ten zu 3G-Diensten auf.

Im Anschlufs an den Auftaktvortrag konnte der
Forderkreis ZfTM e.V. bereits zum dritten Mal einen
Vertreter der Regulierungsbehdrde fiir Telekommunika-
tion und Post (RegTP) als Gastsprecher begriifsen. Dr.
Riidiger Hahn, Abteilungsleiter Rechtsfragen der Re-

Prof. Dr. Torsten ]. Gerpott, wissenschaftli-
cher Leiter des ZfTM e.V., verschafft einen
Uberblick iiber breitbandige (Mobil-)Funk-
zugangstechnologien und -diensteprofile

gulierung, Telekommunikation, Lizenzen, Frequenz-
ordnung der RegTP, erdffnete mit seinem Vortrag
iiber ,Regulierungsaspekte von UMTS und WLAN"
die Runde der ZfTM-Gastreferenten. Eingangs erldu-
terte Dr. Hahn die WLAN-Evolutionsstufen von
,Schnurlos-“ bzw. Inhouse-Anwendungen der ersten
Generation bis zu 6ffentlichen WLAN-Angeboten an
Hotspots. In Abgrenzung zu den regulatorischen
Rahmenbedingungen des 2,4 GHz-Bereichs ging Dr.
Hahn dann auf die ,Allgemeinzuteilung von Fre-
quenzen im 5 GHz-Bereich fiir WLAN-Funkanwen-
dungen” ein, die im Reg-TP-Amtsblatt Nr. 22/2002
(zuletzt aktualisiert am 17.12.2003) dokumentiert ist
und auch die sogenannten High Performance Radio
Local Area Networks (HIPERLAN)-Funkanwen-
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ZfTM-Gastreferent Dr. Ulrich Wellens (Vodafone D2)
bei der Gegeniiberstellung der durch WLAN und durch
(Mobil-)Funksysteme abgedeckten Regionen

dungen umfaf3t. In einer ,, marktlichen Betrachtung”
vertrat Dr. Hahn anschlieSend die Position, daf3
UMTS und WLAN aufgrund ihrer technischen Pro-
fildivergenzen unterschiedlichen sachlichen Mark-
ten zuzuordnen sind. Wahrend er sich zur weiteren
konkreten Marktentwicklung nicht festlegen woll-
te, schilderte Dr. Hahn anhand einiger Szenarios sei-
ne Einschitzung von WLAN und UMTS in den kom-
menden Jahren.

Anschliefiend ging Dr. Wolfgang Sixl, Vice Presi-
dent Group Strategy der T-Mobile International AG &
Co. KG, auf ,Erfolgsfaktoren im mobilen Multime-
dia Markt” ein. Grundsétzlich hat nach Meinung des
Referenten bei der Mobilkommunikation die Beto-
nung von Technologieaspekten zugunsten einer kun-
denfreundlichen Komplexitatsreduktion und eines
allgegenwairtigen hohen Qualitdtsniveaus zu unter-
bleiben. Als wichtige Treiber der Akzeptanz von neu-
en Mobilfunkdiensten nannte er (1) leistungsféhige,
multimediafdhige und netz- /herstelleriibergreifend
kompatible Handsets, (2) tibersichtliche, fiir den
Kunden nachvollziehbare Bepreisung von Diensten
und (3) einen umfassenden (End-to-End-)Kunden-
service. Abschliefsend erlauterte Dr. Sixl die Eck-
punkte des T-Mobile-Konzepts eines ,Seamless net-
works” (tm3), mittels dessen diese Mobilkommuni-
kationsvision zugangsnetziibergreifend realisiert
werden soll.

Im Anschlufs prasentierte Thorsten Dirks, Ge-
schéftsfiithrer Innovation, Product Development, IT
and Operations der E-Plus Mobilfunk GmbH & Co. KG,
die ,Positionierung eines Mobilfunknetzbetreibers
im UMTS- und WLAN-Markt am Beispiel von E-
Plus”. Dabei stellte Dirks heraus, dafd die Mobilkom-
munikations-Anwendungen in Kombination mit
dem Endgerat aus Kundensicht erfolgskritisch sind.
Aus Sicht von E-Plus ist zudem eine Strategie der
Entkopplung von Access und Dienst vielverspre-

chend. AbschliefSend arbeitete Dirks anhand ver-
schiedener Idealkundenprofile bestimmte Applika-
tionsbedtirfnisse und mogliche Dienste heraus.

Im letzten Referat vor der Mittagspause befafite
sich Dr. Ulrich Wellens, Senior Director Strategic
Technologies der Vodafone D2 GmbH mit dem The-
ma , Flachen- oder Hot-Spot-Versorgung moderner
Mobilfunksysteme: Kundenwiinsche und Realisie-
rung”. Abgeleitet aus der Entwicklung der GSM-
Netzabdeckung in Deutschland seit 1991 stellte Dr-
Wellens einleitend die Netzabdeckungserwartungen
von 3G der wahrscheinlichen Coverage von WLAN-
Angeboten gegeniiber. Wahrend bei 3G das Versor-
gungszie llangfristig in einer deutschlandweiten (In-
door- und Outdoor-)Flachenversorgung besteht, zie-
len 6ffentliche WLAN vorrangig auf eine Indoor-Ver-
sorgung vor allem von Gebduden mit hohen Besu-
cherzahlen ab. Gemeinsames Feld beider Ansatze ist
demnach die Indoor-Versorgung von ,Hotspots”.
Die Konkurrenzsituation der beiden Plattformen ist
hier diensteabhédngig zu bewerten. Nichtsdestotrotz
sind mobile Dienste fiir den Kunden allerdings mog-

ZfTM-Gastreferent Thorsten Dirks (E-Plus) beim inten-
siven ,,Networking” mit Workshop-Teilnehmern (im Hin-
tergrund Bildmitte ZfT'M-Gastreferent Dr. Wolfgang Sixl
(T-Mobile International))

lichst technologieunabhédngig zu gestalten. Abschlie-
Bend informierte Dr. Wellens tiber deutschlandbezo-
gene 3G- und WLAN-Marktdaten wie Tarifierungs-,
Angebots- und Netzverkehrsinformationen und er-
lauterte dariiber hinaus WLAN-Erfahrungen bzw.
-Perspektiven in einigen anderen Staaten.

Den Nachmittag erdffnete Horst Schifers, Ge-
schéftsfiihrer der ISIS Multimedia Net GmbH & Co.
KG in Diisseldorf, mit einem Vortrag unter dem Ti-
tel ,Bringt WLAN den Durchbruch bei der mobilen
Datenkommunikation?”. Ausgehend von der The-
se, dafs der Datenverkehr zukiinftig verstarkt draht-
los abgewickelt werden wird, sagte Schifers fiir
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WLAN f{iberaus attraktive Marktperspektiven vor-
rangig in stadtischen Hotspots voraus. Diese positi-
ven Aussichten resultieren im Indoor-Bereich aus
technisch bedingten WLAN-Vorteilen gegeniiber an-
deren Zugangslosungen wie z.B. die relativ geringen
Infrastruktur-Gebaudetechnikanforderungen. Weiter
stellte Schiifers verschiedene WLAN-Konzepte vor,
wie sie ISIS Multimedia Net bislang erfolgreich im
Raum Diisseldorf vermarktet hat und voraussicht-
lich zukiinftig als Kompetenzzentrum innerhalb der
Arcor-Gruppe deutschlandweit anbieten wird.

Im zweiten Nachmittagsreferat griff Dr. Karl Eigler,
Managing Consultant bei der Detecon International
GmbH, das Thema , Markt breitbandiger Funkzu-
gangstechnologien — WLAN als Wegbereiter?” auf.
Einleitend analysierte Dr. Eigler anhand von vier An-
wendungsszenarien zukiinftige Kundenbediirfnisse
bei breitbandigen Netzzugéngen. Fiir jedes Szenario
diskutierte er aus Kundensicht Anforderungen an
Ubertragungstechnologien wie z.B. Netzverfiigbar-
keit, Datentibertragungsraten oder , Zugangsproze-
duren”. Diesen Anforderungen stellte er dann die Lei-
stungsparameter von UMTS, Fixed Wireless Access
und WLAN gegentiber. Hieraus leitete Dr. Eigler
Schlufsfolgerungen zu erfolgreichen Diensteprofilen
und Endgeréten fiir die jeweils eingesetzten Netz-
zugangstechnologien ab.

Dr. Klaus Nitschke, Leiter Strategie T-Com der Deut-
sche Telekom AG, erlduterte , Konvergenzangebote fiir
Geschiftskunden und Consumers am Beispiel von
WLAN”. Dr. Nitschke stellte fest, dafs die portable
Breitbandigkeit von WLAN eine wichtige Anschlufs-
aufwertung im Rahmen der Breitbandstrategie der
T-Com ermoglicht, die letztlich zu einer reduzierten
Churn-Rate und insgesamt hoherer Wettbewerbsfa-
higkeit der T-Com-Angebote beitragen diirfte. An-
schlieffend zeigte Dr. Nitschke konkrete Anwendungs-
szenarien fiir die Nutzersegmente Private Haushal-

£ /.

ZfTM-Gastreferent Horst Schifers (ISIS Multimedia
Net), der das ZfT'M seit vielen Jahren aktiv fordert
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Rekordbeteiligung beim 5. ZfTM-Workshop (im Bild-
vordergrund rechts: ZfTM-Gastreferent Matthias Nass
(Lucent Technologies Network Systems))

te —hier fungiert WLAN als Basistechnologie fiir das
,vernetzte Haus” — und Geschiftskunden auf und
ging auf die Potentiale von WLAN-Hotspot-Dien-
sten zur gleichzeitigen Erfiillung heterogener Consu-
mer- und Business-Anforderungen ein.

Matthias Nass, Director Technical Strategy & Busi-
ness Development bei Lucent Technologies Network
Systems GmbH, steuerte den — wie in fritheren Veran-
staltungen , traditionell” eher techniklastigen — Ab-
schlufsvortrag , Technologieunabhédngige Endkun-
dendienste: WLAN & UMTS in Koexistenz” zu ei-
ner insgesamt von den Zuhorern sehr positiv bewer-
teten Workshop-Veranstaltung bei. Ausgehend von
einer Analyse der in Zukunft zu erwartenden Kom-
munikationsanforderungen prognostizierte Nass eine
rasante Evolution der heute existierenden heteroge-
nen Home-, Office-, sowie Reisekommunikationsum-
gebungen in Richtung auf integriert konvergierte An-
wendungs- und multimodale Access-Dienste. Diese
Dienste werden tiber klassische Sprach- und Access-
Dienste deutlich hinausgehende Umsatzsteigerun-
gen fiir Carrier ermdglichen. Im zweiten Teil seines
Vortrags erlduterte Nass Netzarchitekturen, die die-
se Diensteevolution ermdglichen konnten.

Aufgrund der positiven Resonanz auf die mitt-
lerweile fiinfte Veranstaltung dieser Art — nicht zu-
letzt auch eine Konsequenz des hochkaritigen
Referentenfeldes — wird der ZfTM e.V. im 2. Quartal
2005 wieder einen Workshop veranstalten. Das The-
ma dieses Workshops wird Ende 2004 ausgehend
von der aktuellen Situation der TIMES-Industrien
mit den ZfT'M-Mitgliedern abgestimmt und dann
vom ZfTM-Vorstand festgelegt. Themenvorschlédge,
die aus Sicht der ZfTM-Fordermitglieder besonders
interessante Prasentationen und Diskussionen ver-
sprechen, konnen bei Herrn Wanke (wanke@zftm.de)
ab sofort eingereicht werden.
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Aktuelles aus der Forschung des Lehrstuhls
Telekommunikationswirtschaft

Seit der redaktionellen Fertigstellung des letzten
Newsletters wurden am Lehrstuhl fiir Telekommuni-
kationswirtschaft drei neue Forschungsarbeiten mit
TIMES-Industriebezug abgeschlossen, welche in die
,ZfTM-Work in Progress”-Reihe eingefiigt wurden:

—  Gerpott, T.]./Winzer, P.: Umsetzung des Gebots der
Entgeltregulierungskonsistenz bei Grofshandels-
preisen fiir ein Reselling von Telefonanschliissen,
Maérz 2004 (ZfTM-Work in Progress Paper Nr. 46).

— Gerpott, T.].: Wettbewerbsstrategien in der Medi-
enwirtschaft, April 2004 (ZfTM-Work in Progress
Paper Nr. 47).

— Gerpott, T].: Industriegiitermarketing in der Tele-
kommunikationswirtschaft, Mai 2004 (ZfTM-
Work in Progress Paper Nr. 48).

Marktbeobachtung

ZfTM-Mitgliedern senden wir gern von jedem Bei-
trag auf Anfrage ein Exemplar kostenlos zu. Sonsti-
ge Interessenten konnen die WIP-Schriften gegen
einen Kostenbeitrag von € 15 pro Bericht beim ZfTM
per Fax (Fax: 0203 /379-2656) oder Internet anfordern.

Von einem ZfTM-Mitglied und vom ZfT'M-Vor-
standsvorsitzenden wurde zudem folgendes Buch
veroffentlicht, das fiir ZfTM-Mitglieder von Interes-
se sein diirfte und tiber den Handel beziehbar ist:

—  Walter, A./Gerpott, T.].: Kompass Telekommunika-
tion — Entscheidungshilfen fiir Mittel- und Klein-
betriebe, Berlin: E. Schmidt, 2004 (ISBN: 3-503-
07859-2, € 22,80).
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a) Gesamter TK-Dienstemarkt auf Basis von Wechselkursen des Jahres 2002 im Jahr 2003 (2005): € 893 Mrd. (€ 977 Mrd.).
b) Westeuropa = EU 15 plus Norwegen und Schweiz. Osteuropa = Bulgarien, Estland, Lettland, Litauen, Polen, Ruménien, Slovenien, Slowakei, Tschechien und Ungarn.

c) ROW = Rest of World.

d) DJWR = Durchschnittliche jahrliche Wachstumsrate. DUWR-Weltmarkt 2005/2003: 4,6%.

Quelle: EITO 2004, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 1: Weltmarkt fiir TK-Dienste nach Regionen in den Jahren 2003 und 2005 (EUR. Mrd.)"
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DJWRb:

a) Inkl. Festverbindungen und Internet-/Online-Dienste.
b) DJWR = Durchschnittliche jahrliche Wachstumsrate.

Quelle: EITO 2004, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 2: TK-Diensteumsiitze in Westeuropa 2003 und 2005 nach Dienstearten (EUR. Mrd.)
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MarktgréBe 2003 (Mrd. €)
a) Telefonverbindungen und -anschlisse sowie Festnetzdatendienste.
Quelle: EITO 2004, Prof. Gerpott Analysen

MarktgréBe 2003 (Mrd. €)

Abb. 3: GrofSe und Wachstum der Festnetz- und Mobilfunkdienstemiirkte in sechs europiischen Lindern
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Nationale Fernver- Internationale Ortsver- Verbindungen in
bindungen Verbindungen bindungen Mobilfunknetze

o s
64,9% Spanien _81,7% Spanien
645% Frank- _79,2% Italien

59,0% Italien _76,6% Deutsch-

land

75,1%
reich

Nieder-

75’0%3 Nieder-
lande

o
lande 75,0%

74,9%

Italien 69,2% Italien 69,0%

Frank- o .
o [ sosre spanien

68,0%

GroBbri-

Deutsch- _ o Deutsch-
land 65,0% land

tannien 62,7% tannien 51.1% tannien 62,0% tannien 60.,8%
schnitt 69.6% schnitt 62,2% schnitt 81,0% schnitt 68,8%

a) Angabe bezieht sich auf den Markt fir Fern- und Ortsverbindungen im Marz 2002.

Quelle: EU-K ission, Prof. Gerpott A

Abb. 4: Umsatzanteile von Incumbents in sechs europiischen Lindern bei Festnetztelefonverbindungen

4—‘ Verbindungsminuten 4—‘ Verbindungsumsatz® |—>

138,0 Mrd.

i

8,13 Mrd. Euro

7,94 Mrd. Euro

132,6 Mrd.

Deutsche
Telekom

Alternative o
Carrier 36.8% 41.2% 34,7% 36,7%

2002 2003 2002 2003

a) Nah-, Fern-, Auslandsverbindungen und Verbindungen aus Festnetzen in Mobilfunknetze (ohne Mehrwertdiensteeinwahlen mit einem Marktvolumen von 21,0 Mrd. Minuten und
1,89 Mrd. Euro Umsatz im Jahr 2003).

b) Von Januar 2003 bis Dezember 2003 veranderte sich der Verbraucherpreisindex des Statistischen Bundesamtes (1) bei Fernverbindungen um —6,4%, (2) bei internationalen
Verbindungen um —0,8% und bei Verbindungen in Mobilfunknetze um +0,1%.

Quelle: RegTP, Statistisches Bundesamt, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 5: Marktanteilsverteilungen bei ortsnetziibergreifenden Verbindungen aus Festnetzen in den Jahren 2002 und
2003 in Deutschland *
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Standorte

Aktive Hotspots unter Vertrag Service Provider-/
WLAN-Netzbetreiber Ende Januar 2004 a 01/2004 Roaming-Partner
- Swisscom Eurospot b | 246 400 Debitel, 02, iPass
» AOL Deutschland | 154 200 nicht bekannt
« T-Mobile/T-Com | 139 480 Debitel, T-Online, Talkline
« Global AirNet T 768 100 02, iPass
« Flyconnect T 69 180 nicht bekannt
« M3-Connect 62 180 T-Online
« Airmnyx T 46 500 T-Online
« Vodafone D2 T 45 400 Debitel, Talkline
« BerlinNet T 43 45 02, T-Online, Monzoon
« NetCheckln T 44 175 02, E-Plus, iPass
+ Hamburg @Work T 39 45 nicht bekannt
« Monzoon Networks || 34 35 iPass, BerlinNet, WERoam
« Personal WLAN 26 26 nicht bekannt
« Power-Spot 26 26 nicht bekannt
« Mainsurf /1 20 20 nicht bekannt
« ISIS Multimedia Net [ 16 30 BerlinNet, Bahn, M”"Net

a) Schatzungen der Zahl der in Deutschland Anfang 2004 betriebenen &ffentlichen WLAN-Hotspots schwanken zwischen 1.260 und 1.820.
b) Ehemalige WLAN AG und Megabeam.

Quelle: Portel, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 6: WLAN-Netzbetreiber in Deutschland Anfang 2004

Mobilfunkpenetration
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a) Der Index spiegelt wider, inwieweit die Kundenmarktanteile der GSM-Netzbetreiber in einem Land von einer Situation abweichen, bei der alle Netzbetreiber gleiche Marktanteile haben.
N 2
Formal ergibt er sich als [(21a ?)/Amin —1] mit a; = Marktanteil des Netzbetreibers i, N = Zahl der GSM-Netzbetreiber (2-5) und A min= ‘21a‘ , wenn alle Netzbetreiber den gleichen
i= - =
Marktanteil haben (Amin = 0,5 bzw. 0,3 bzw. 0,25 bzw. 0,2 bei 2 bzw. 3 bzw. 4 bzw. 5 Netzbetreibern).

% Diese Korelation ist mit einer Irrtumswahrscheinlichkeit von 10% als nicht zufallig einzustufen. Die entsprechende Pearson-Korrelation belauft sich auf —0,264.
uelle: Prof. Gerpott Analysen

Abb. 7: Mobilfunkanbieterkonzentration und -anschlufSpenetration in 14 westeuropdischen Lindern Ende Mirz
2003
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Anteile der direkt von den vier GSM-Netzbetreibern und Verteilung der von Service Providern betreuten
Service Providern betreuten Mobilfunkkunden in Deutschland Mobilfunkkunden in Deutschland auf Anbieter
64,78 Mio.? 17,49 Mio.
=100% =100%
59,28 Mio.” ( ) . ( )
©100%) % 16,60 Mio. Andere
- (=100%) Service
27,0% FRLLLT LRI Provider
Service _ | b 16,6955
Provider 28,0% [ e )
W 12,0% Talkline
8,6% 10,3%
02 —
E-Plus 23,8% — Mobilcom
Vodafone D2 —+.+.26,3%

44,1% 452% — debitel
T-Mobile

2002 2003 2002 2003

a) Kundenzahlen jeweils am Jahresende. Den GSM-Netzbetreibern werden nur die Kunden zugeordnet, die sie direkt betreuen und nicht die Kunden, die zwar ihr Netz nutzen, aber von
Service Providern bedient werden.

Quelle: Prof. Gerpott Analysen

Abb. 8: Anteile der in Deutschland direkt von den vier GSM-Netzbetreibern und Service Providern betreuten
Mobilfunkkunden sowie Verteilung der direkten Service Provider-Kunden auf Anbieter

T-Mobile

T-Mobile

14,9%

%///

100% = 17,44 Mio. 100% = 16,60 Mio. 100% = 17,49 Mio.

Quelle: Prof. Gerpott Analysen

Abb. 9: Verteilung der in Deutschland von Service Providern direkt betreuten Kunden nach GSM-Netzen
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100%=
159,6 Mio.
100%=
i o Andere
. 132,8 Mio. 27.7%  Hersteller
100%= I
112,7 Mio. -9 WO 25,5% L —
’ 5,0%__—Sony Ericcson
27,4% 5,3% 9,3%7— Siemens
o0 |
Y e

2003 2003

Andere Hersteller

[24,9%]
26,8%

Nokia [35,1%]?

Sony
Ericsson
[5,4%)]

Siemens
[8,0%]

Samsung Motorola [16,9%]

[9,7%] 100% = 520,0 Mio.
Mobiltelefone
[431,6 Mio.]?

a) Prozentangabe in eckigen Klammern = (Mengen-)Marktanteil im Jahr 2002.
b) Zahlin eckigen Klammern = Zahl der im Jahr 2002 insgesamt weltweit abgesetzten Mobiltelefone.

Quelle: Gartner, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 10: Weltweiter Mobiltelefonabsatz nach Herstellern vom 1. Quartal 2003 bis zum 4. Quartal 2003 und im
Gesamtjahr 2003

GLASBERG

“We don’t pay much attention to information security.
We’re hoping our competitors will steal our ideas
and become as unsuccessful as we are.”
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Totgesagte leben langer

von Torsten |. Gerpott

Vor etwa 5 Jahren lauteten viele bereits das Sterbe-
glocklein fiir Betreiber traditioneller Telefonfestnetze.
Zur Begriindung drohender UmsatzeinbufSen bei Ex-
monopolisten wurde die Sprachtelefonie zum Null-
tarif iber das Internet Protocol (IP) angefiihrt. Es kam
anders. Auch 2003 nahmen Carrier in Deutschland
noch ca. 10 Mrd. Euro mit normalen Sprachverbin-
dungen aus Festnetzen ein. Nun tauchen dhnliche
Prophezeiungen wieder auf: Etliche Anbieter wol-
len tiber von ihnen vermarktete breitbandige DSL-
Anschliisse auch Sprachtelefonie zu niedrigen Prei-
sen fiir Privatkunden moglich machen. So kiindigte
Freenet an, ,,Voice over DSL” IP-Verbindungen unter
den eigenen DSL-Kunden fiir 0 und in Festnetze zu
anderen Gesprachspartnern fiir 1 Cent pro Minute
anzubieten. Damit IP-Telefonate zukiinftig auch bei

grofser Nachfrage die gewohnte Gesprachsqualitat
aufweisen, mufs auf Internetstrecken jenseits der per
DSL tuiberbriickten letzten Meile aber in zusatzliche
Technik investiert werden. Deshalb werden alterna-
tive Carrier privaten DSL-Kunden auch zukiinftig
ihre IP-Telefonate in akzeptabler Qualitdt nicht dau-
erhaft zum Null-Tarif offerieren konnen. Zudem
muiissen sie den Endkunden motivieren, sich ein neu-
es IP-fahiges Telefon zu kaufen, damit nicht nur vom
PC aus gesprochen werden kann. Fiir Incumbents
wie die Telekom stellt , Voice over DSL” somit eine
im Vergleich zu Telefonaten aus Mobilfunknetzen
nur schwache Bedrohung ihres Sprachgeschifts im
Festnetz dar. Dieses Geschift duirfte zur Freude der
Telekom-Aktionare noch etliche Jahre bei bester wirt-
schaftlicher Gesundheit vor sich haben.

Bitterer Nachgeschmack

von Torsten |. Gerpott

In Deutschland hat in den letzten Jahren die Zahl
der Schndappchenjiger deutlich zugenommen. Dies
1463t sich auch daran ablesen, daf sich Preisverglei-
che fiir Telefonminuten in der Presse und im Internet
hoher Beliebtheit erfreuen. Deshalb arbeitet so man-
che Telefongesellschaft daran, auf solchen Vergleichs-
listen den Spitzenplatz einzunehmen. Gelegentlich
erreichen Anbieter die Pole-Position dadurch, daf3
sie niedrige Minutenpreise ausweisen, aber bei ih-
ren Verbindungen Abrechnungstakte von vier Mi-
nuten (Arcor oder Deutsche Telekom im Ortsnetz), finf
(01030/Telecall) oder gar 10 Minuten (VarTec) anwen-
den. So sichert man sich nicht nur die absatzférdern-
de Top-Position in den verdffentlichten Tariflisten.
Zusétzlich erreicht man Gewinne dadurch, dafs Kun-
den in der Regel das (letzte lange) Abrechnungszeit-

fenster bei einem Gespréch gar nicht ausschopfen,
es aber nattirlich voll zu bezahlen haben. In geringe-
rem Ausmaf kann ein Netzbetreiber seine Profitabi-
litat auch durch die marktiibliche Taktlange von ei-
ner Minute anstelle einer fairen 1-Sekundeneinheit
erhohen. Solche Taktungsgewinne summieren sich
fiir einen grofleren alternativen Carrier pro Jahr auf
Betrdge von mehr als 10 Mio. Euro. Aus der Sicht
der Netzbetreiber sind moglichst lange Zeittakte also
eine tolle Sache, aus der Perspektive des Verbrau-
cherschutzes dagegen nicht. Um hier einen bitteren
Nachgeschmack zu vermeiden, sollten Anbieter zu-
mindest Abrechnungstakte von mehr als einer Minu-
te zukiinftig vor Gesprachsbeginn durch eine auto-
matische Ansage fiir Kunden erkenn- und umgeh-
bar machen.

Substanz entscheidet

von Torsten J. Gerpott

Grofse deutsche Pressetitel sind seit einiger Zeit
durchweg auch mit einem Ableger im Internet pra-
sent. Dort bieten sich neue Moglichkeiten zur Ge-
staltung journalistischer Leistungen. Artikel konnen
leichter gesucht, direkt angesteuert und durch zu-
satzliche Hintergrund-Links ergénzt werden. Texte

lassen sich mit Video- und Tondateien anreichern.
Oft darf der Leser seine personliche Version des Ti-
tels maf3schneidern. Durch einen ,,Click” kann er mit
der Redaktion in Kontakt treten. Online-Foren er-
moglichen die Diskussion redaktioneller Beitrdage
unter Lesern. Verlage geben viel Geld fiir die Pro-
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grammierung und den Betrieb solcher Zusatzei-
genschaften aus, die man im Jargon als , Interaktivi-
tatspotentiale” tituliert. IT-Gestalter von Verlagen of-
ferieren Interaktivitat fiir Online-Leser, weil sie mei-
nen, so Steigerungen der Besuchshaufigkeit und des
Besuchsumfangs ihrer Titel im Internet zu erreichen.
Inwieweit diese Erwartung berechtigt ist, habe ich
jetzt fiir iber 100 Websites deutscher Pressetitel un-
tersucht. Das Ergebnis: Es gibt kaum Anhaltspunkte
dafiir, dafs ein Mehr an Interaktivitiatspotentialen

auch zu Erhohungen der Besuchshdufigkeit und
-intensitdt von Online-Pressetiteln beitrdgt. Das ist
eine gute Nachricht fiir deren Redaktionen: Nicht
ausgefeilte technische Interaktivitat entscheidet tiber
den Erfolg von Pressesites. Vielmehr bleiben im In-
ternet klassische journalistische Kerntugenden wie
Zuverlassigkeit, Transparenz, Verstandlichkeit und
Aktualitat erfolgskritisch. Kurzum, auch in der ,e-
society” verliert das Motto ,,Substanz entscheidet”
(gliicklicherweise) nicht seine Giiltigkeit.

Debitel zum Schnappchenpreis

von Torsten |. Gerpott

Netzunabhédngige Vermarkter von Mobilfunkdien-
sten in Deutschland haben es schwer. Seit die Zahl
der Mobilfunkkunden nicht mehr rasant steigt, kiim-
mern sich die GSM-Netzbetreiber lieber selbst um
die Neukundengewinnung und Bestandskundenbe-
treuung. Die Folge: Der Anteil der Service Provider
an der Gesamtkundenzahl nahm von 62% vor 10 Jah-
ren auf 27% Ende 2003 ab. Neues Wachstum ist kaum
zu erwarten. GrofSe Unternehmenskunden werden
Service Provider weiter nur selten gewinnen, da sie
keine komplexen Losungen zur Integration von Mo-
bilfunk- und Festnetzdiensten anbieten konnen.
Auch die Umséitze mit neuen UMTS-Datendiensten
werden nur langsam steigen. Vordergriindig wirkt
es deshalb jetzt mutig, wenn der Finanzinvestor Per-
mira den grofiten Service Provider Debitel der Swiss-
com fiir 750 Mio. Euro abgekauft hat. Damit wurde
jeder Debitel-Kunde mit 90 Euro bewertet. Vor knapp
5 Jahren hatte die Swisscom noch mehr als den 10-

fachen Preis pro Kunde fiir die Ubernahme von
Debitel gezahlt. Auch wenn das Service Provider-
Konzept nur kaum Perspektiven hat, so wechselt
Debitel damit doch zu einem Schnéppchenpreis den
Eigentiimer. Immerhin konnte Debitel — anders als
schrumpfende Konkurrenten wie Mobilcom oder
Phonehouse — 2002 gegeniiber 2003 seinen Anteil an
den Service Provider-Kunden um 2,4%-Punkte auf
47 1% erhohen. Wie man hort, will der Investor das
Stuttgarter Unternehmen nicht zerschlagen, sondern
wertsteigernd fortfiihren. Das ist auch die einzig
sinnvolle Strategie, da der zentrale Werthebel der
Ausbau der GroBenvorteile von Debitel durch Uber-
nahme weiterer Service Provider ist. Permira wird
Erfolg haben, wenn es Debitel den finanziellen Spiel-
raum beléfst, den die Stuttgarter benétigen, um ak-
tiv an der Konsolidierung der deutschen Service
Provider-Szene mitzuwirken.

Flottere Fahrt im Breitbandmarkt

von Torsten |. Gerpott

Im internationalen Vergleich belegt Deutschland mit
derzeit 12 DSL-Anschliissen pro 100 Haushalten kei-
ne Spitzenposition. Zudem fallt das DSL-Wachstum
hierzulande aktuell deutlich schwécher aus als in
anderen Landern wie etwa Spanien, Frankreich oder
Japan. Ein Hauptgrund dafiir ist, dafd in Deutschland
Wettbewerbsdefizite beim Zugang zum Festnetz des
Marktbeherrschers Telekom seit Jahren fortbestehen.
Wenn DSL-Konkurrenten eigene Endkundenbezie-
hungen aufbauen und eigene Zugangsleistungen ge-
stalten wollen, miissen sie bislang eine komplette
Teilnehmeranschlussleitung (TAL) von der Telekom
mieten. Dieses Geschéftsmodell ist aber fiir die Kun-
denerschlieffung ,,auf dem Land” zumeist nicht wirt-
schaftlich. Ein anderes Vorleistungsprodukt, bei dem
die Telekom mittels der TAL fiir andere Carrier gegen
Entgelt eine Hochgeschwindigkeitsverbindung zum

Endkunden herstellt, gibt es nicht. Dieses Produkt,
das im Branchenjargon als ,Bitstromzugang” be-
kannt ist, ermoglicht es Telekom-Konkurrenten, eige-
ne DSL-Produkte zu definieren und direkt Endkun-
den anzubieten. In anderen EU-Staaten wéchst der
DSL-Zugangsmarkt fiir Privatkunden dort rasant,
wo vom nationalen TK-Regulierer die Bereitstellung
von Bitstromzugangsangeboten durch den Incum-
bent verfiigt wurde. In Deutschland mangelt es aber
immer noch an Vorgaben der RegTP zu Bitstroman-
geboten und -preisen. Hier muf3 die Behorde schleu-
nigst entscheiden. Der Gesetzgeber hat sie dabei in-
sofern schon unterstiitzt, als daf’ er die Verpflichtung
des Marktbeherrschers zum Angebot von Bitstrom-
vorleistungen viel klarer als bisher bei der Endredak-
tion des neuen Telekommunikationsgesetzes im par-
lamentarischen Vermittlungverfahren verankert hat.
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Fiir eine flinfte Telekom-Saule

von Torsten |. Gerpott

In diesen Tagen hort man viele Vermutungen oder
Tips, wie der Telekom-Chef Ricke seine vier Geschéfts-
sdulen T-Com, T-Mobile, T-Online und T-Systems re-
organisieren konnte bzw. sollte. Zumeist wird fiir
eine Neugliederung in Grofs-, Geschifts- und Privat-
kundendivisionen plddiert. Im Extremfall wiirden
alle T-Online-Aktien zuriickgekauft und die Tochter
in einer Organisationseinheit fiir Privatkunden ver-
schwinden. Eine solche, vermeintlich kundenorien-
tierte Restrukturierung wiirde die Wettbewerbsfa-
higkeit des Marktfiihrers nachhaltig verschlechtern.
Bereits in den 80er Jahren haben Spieler wie AT&T
oder BT erfahren, daf$ eine Konzernorganisation nach
Kunden im TK-Geschift nicht funktioniert. Hier fehlt
der interne Wettbewerb, der zu besseren und effizien-
teren technischen Leistungen, hoher Aktionsge-
schwindigkeit sowie grofieren Vertriebsanstrengun-
gen motiviert. Deshalb sollte Ricke, wenn er keine
der vier Sdulen verkaufen will, die bisherige Kon-

zernstruktur mit ihrem produktorientierten Zu-
schnitt mit einer, allerdings fundamentalen Ande-
rung beibehalten: Durch Ausgliederung des Aufbaus
und Betriebs samtlicher stationdren Zugangs- und
Transportnetze in eine eigenstandige Gesellschaft
kann der Konzernlenker eine entscheidende Voraus-
setzung schaffen, um seine vier iibrigen Sdulen zu
erfolgreichen Vermarktungsmaschinen zu machen:
Sie diirften dann Netzleistungen von den Zulieferern
kaufen, die ihnen die besten Angebote machen. Das
wiirde nicht nur fiir frischen Wind innerhalb der
Telekom sorgen und viele Streitereien mit dem Regu-
lierer vermeiden. Auch fiir alternative Carrier wiir-
den sich ganz neue Wettbewerbsoptionen bei der Be-
schaffung von Vorprodukten eréffnen. Den End-
kunden in Deutschland kann diese Sdulenvermeh-
rung wegen ihrer konkurrenzstimulierenden Effek-
te nur recht sein.

Mobiles Beraterlatein

von Torsten J. Gerpott

In einigen EU-Staaten fordern neu in den Mobilfunk
eingestiegene Hutchison-Tochter derzeit den schlep-
penden Absatz von UMTS-Mobilfunkanschliissen
durch die Beigabe von netzintern kostenlosen
Sprachverbindungen. Angesichts dieser Strategie
propagieren einige Consultants nun Szenarien des
rasanten Preisverfalls fiir mobile Sprachtelefonate
auch fiir Deutschland: Geringes Interesse an UMTS-
Datendiensten, eigene Netziiberkapazitdten und
,virtuelle Netzbetreiber” mit Discounterstrategie
wiirden die vier Betreiber in Deutschland dazu zwin-
gen, die Preise fiir das Telefonieren in die und aus
den Mobilfunknetzen drastisch zu senken. Analysiert
man die tatsdchliche Marktsituation, so stellt man
fest, dafd der Preisindex des Statistischen Bundesam-
tes fiir Gesprache von Privatkunden aus Fest- in
Mobilfunknetze im Marz 2004 gerade um 0,1 Punk-

te unter dem Wert von vor drei Jahren lag. Der Preis-
index fiir Gesprache aus Mobilfunknetzen ist fiir Pri-
vatkunden im gleichen Zeitraum um 7,7 Punkte ge-
stiegen. Die Regulierung ist den Mobilfunknetzbe-
treibern in Deutschland durchweg wohl gesonnen:
Sie miissen kein mobiles Call-by-Call-, keine staatli-
chen Eingriffe in ihre Terminierungspreise und kei-
nen Zwang zur Abgabe von Vorleistungen an virtuel-
le Netzbetreiber fiirchten. Fazit: Die fiir Mobilfunk-
netzbetreiber apokalyptischen und fiir Kunden para-
diesischen Prognosen von Mobiltelefonaten zum
Nulltarif kann man im wenig wettbewerbsintensiven
deutschen Markt fiir Normalkunden getrost als Bera-
terlatein einstufen. Der Mobilfunkmarkt in Deutsch-
land wird, trotz oder wegen des langsamen UMTS-
Starts, fiir Netzbetreiber hochgradig attraktiv blei-
ben.

Walkie-Talkie-Mobilfunk

von Torsten |. Gerpott

Im Mobilfunk werden hierzulande fast nur Daten-
und Multimediadienste als Wachstumsfelder beach-
tet. Eine neue mobile Sprachanwendung, die im
Branchenjargon “Push-to-Talk-" (PTT-) Dienst heifst,
iibersieht man hingegen bislang weitgehend. Bei PTT

driickt der Kunde eine spezielle Taste auf dem Han-
dy, um eine vordefinierte Gruppe von anderen Perso-
nen gleichzeitig anzusprechen. Den Gruppenmitglie-
dern wird die Botschaft sofort zu Gehor gebracht,
ohne dafs sie erst auf ein Klingeln reagieren miissen.
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Der Dienst ermdglicht es, ein Handy wie ein Walkie-
Talkie zu nutzen, ohne aber auf kurze Reichweiten
oder kleine Teilnehmergruppen beschrankt zu sein.
Der neue Sprachdienst kann fiir Geschaftskunden,
die Teams zu koordinieren haben, attraktiv sein und
alte Betriebsfunklosungen ersetzen. Er diirfte auch
fiir (jugendliche) private Konsumenten interessant
sein, die sich hadufig im Freundeskreis abstimmen.
Treiber der Kundenzustimmung fiir PTT-Dienste
sind die Verfiigbarkeit interoperabler Standards fiir
PTT-Netzelemente und neue -Endgeréte sowie die
Einfachheit der (Re-) Definition von Teilnehmergrup-

pen. In den USA vermarkten z.B. Nextel und Verizon
PTT seit langerem mit gutem Erfolg. Bei uns bieten
die vier Mobilfunknetzbetreiber die ,Instant Voice-
Dienste” noch nicht an. Sie befiirchten wohl, ihr lu-
kratives Sprachgeschift zu kannibalisieren. Durch
intelligente PTT-Preisstrategien und -Biindelung mit
mobilen Datendiensten ldsst sich der Verdrangungs-
druck jedoch niedrig halten. Um sich gegen T-Mobi-
le und Vodafone zu differenzieren, sollten die klei-
neren Spieler E-Plus und O2 deshalb PTT schleunigst
einfiihren.

Aktuelle Regulierungsthemen

Am 12. Mérz 2004 verabschiedete der Bundestag
mehrheitlich mit den Stimmen der rot-griinen Re-
gierungskoalition die anstehende Novelle des Tele-
kommunikationsgesetzes (TKG). Wenig spater wur-
de diese Version des neuen TKG von der Unions-
mehrheit im Bundesrat abgelehnt und an den Ver-
mittlungsausschufd von Bundestag und -rat iiberwie-
sen. Dort einigten sich dann die Kontrahenten, so
dafs im Ausschufs am 05.05.2004 die Endversion der
TKG-Novelle angenommen wurde. Abb. 11 verdeut-
licht die komplexe Struktur des neuen Regulierungs-
rahments fiir den deutschen TK-Dienstemarkt. In den
Verhandlungen zwischen den Fachpolitikern der Re-
gierungs- und Oppositionsparteien wurden noch et-
liche Anderungen des Gesetzes vereinbart. Zu den
wichtigen Unterschieden zwischen der Endversion
der TKG-Novelle nach dem Vermittlungsausschuf3-
verfahren und der vorhergehenden Fassung des Bun-
destages gehoren:

® Prézisierung von Vor-
aussetzungen fiir sek-

* Ersatz der Ex-ante- durch eine Ex-post-Entgelt-
regulierung von marktméchtigen Netzbetrei-
bern u.a., wenn der Betreiber vor Inkrafttreten
des Gesetzes auf dem relevanten Markt von der
RegTP nicht als marktbeherrschend eingestuft
wurde (d.h. u.a. Ausschlufs der Ex-ante-Ent-
geltregulierung fiir GSM-Mobilfunknetzbetrei-
ber; § 28 Abs. 1 S.2 Nr. 2);

* Beriicksichtigung der langfristigen Stabilitat der
wirtschaftlichen Rahmenbedingungen bei der
Bestimmung von Kapitalkosten preisregulierter
Unternehmen (§ 29 Abs. 4 Nr. 4);

e Verkniipfung der Endkundenleistungspreisgiil-
tigkeit von Marktbeherrschern mit Vorleistungs-
angeboten fiir Wettbewerber (§ 37 Abs. 4);

* Verkniipfung des Vorliegens von nachhaltigem
Dienstewettbewerb auf dem Mobilfunkend-
nutzermarkt mit der Existenz von netzunab-
hingigen Mobilfunkdiensteanbietern als Vor-

torspezifische Regulie-

Struktur der vom Vermittlungsausschuf am 05. Mai 2004

verabschiedeten TKG-Novelle®
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Abb. 11: Struktur der TKG-Novelle vom 05.05.2004 im Uberblick
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aussetzung fiir die Aussetzung von Call-by-Call-
Verpflichtungen im Mobilfunk (d.h. Quasi-Be-
standsgarantie fiir Mobilfunk Service Provider;
§38 Abs. 2S. 2);

¢ Einrdumung von Antragsrechten fiir TK-Dien-
steanbieter auf RegTP-Entscheidungen zur Been-
digung der mifibrauchlichen Ausnutzung einer
marktbeherrschenden Stellung (§ 40 Abs. 4);

¢ Einrdumung von Klagemoglichkeiten fiir Ver-
braucherschutzverbéande (§ 42 Abs. 2);

* Schaffung der Option von Kostenentschadi-
gungen fiir Netzbetreiber fiir Leistungen, die von
ihnen im Zusammenhang mit der Ermoglichung

von staatlichen Uberwachungsmafinahmen oder
der Erteilung von Auskiinften erbracht werden
(§ 108 Abs. 9).

Das neue TKG beldf3t der Regulierungsbehirde fiir Te-
lekommunikation und Post erhebliche Eingriffsmog-
lichkeiten vor allem bei der Festlegung von Vor-
leistungen, welche die Deutsche Telekom ihren Kon-
kurrenten zu administrierten Preisen bereitzustellen
hat. Damit sind die wirtschaftlichen Effekte der TKG-
Novelle nur schwer prognostizierbar. Sie hangen we-
sentlich davon ab, inwieweit bzw. zu wessen Gun-
sten die Behorde ihre ausgeweiteten Entscheidungs-
spielrdume nutzen wird.

Literatur fur TIMES-Manager

Neue TIMES-Biicher

Aus der Vielzahl aktueller Biicher, die vom Titel oder
Thema her als eventuell interessant fiir TIMES-Ma-
nager einzustufen sind, haben wir eine Monographie
fiir Sie gelesen und und im folgenden rezensiert:

— Ritz, D.: Erfolgspotenzial elektronischer B2B-
Marktplitze. Lohmar: Eul, 2003 (ISBN: 3-89936-
114-8, € 48,00).

Thema des zu rezensierenden Buches, bei dem
es sich um eine im Marz 2003 bei dem Wirtschafts-
informatiker Joachim Griese an der Universitat
Bern abgeschlossene Doktorarbeit handelt, sind
elektronische, an Netze zur Telekommunikation
(TK) angeschlossene Plattformen, die Unterneh-
men dabei unterstiitzen, von anderen (bzw. an
andere) Unternehmen Giiter zu kaufen (bzw. zu
verkaufen). Solche Plattformen werden von Dia-
na Ritz unter dem Oberbegriff der “Business-to-
Business (B2B)-Marktpldtze zusammengefaft.
Mit Blick auf B2B-Marktpldtze hat sich Ritz zum
Ziel gesetzt zwei Forschungsfragen zu adressie-
ren: (1) In welcher Weise lassen sich die in der
Praxis beobachtbaren, vielfdltigen Ausgestal-
tungsarten elektronischer B2B-Marktplétze grup-
pieren (Typenproblematik)? (2) Wie wirken sich
Variablen, die das Branchenumfeld, die Markt-
platzorganisation und die Marktplatzteilnehmer
von B2B-Marktplédtzen betreffen, auf deren Po-
tential aus, langfristig einen wirtschaftlichen Er-
folg zu erzielen (Erfolgsfaktorenproblematik)?
Die Bearbeitung dieser zwei Fragen erfolgt auf
203 Textseiten, die in sechs Kapitel gegliedert
sind. In den beiden ersten Kapiteln (S. 1-29) wer-

den die Ziele der Arbeit sowie grundlegende Kon-
zepte (z.B. bkonomische Koordinationsmechanis-
men, Erfolgspotentiale) erldautert. In Kap. 3.1 wird
eine Differenzierung zwischen einem elektroni-
schen B2B-Marktplatz , als ein konkreter Ort des
Handelsgeschehens..., auf dem Anbieter und
Nachfrager Giiter ... tauschen” (S. 34) und elektro-
nischen Markten als ,, abstrakte Orte des Handels-
geschehens” (S. 34) eingefiihrt. Dabei wird nicht
erkennbar, welche Vorteile diese Unterscheidung
fiir die wissenschaftliche Analyse oder die prakti-
sche Gestaltung elektronischer Marktpldtze hat
bzw. haben soll. Kap. 3.2 analysiert die Abgren-
zung elektronischer B2B-Marktplidtze zu anderen
Arten der Koordination 6konomischer Aktivita-
ten. Kap. 3.3 arbeitet vor allem in informativer
Weise bislang im Schrifttum vorgeschlagene B2B-
Marktplatztypologien auf. Hier wird deutlich,
daf3 veroffentlichte Typologien (a) hinsichtlich der
Auswahl von Systematisierungskriterien zumeist
willkiirlich/unbegriindet vorgehen, (b) mit der
Bezugnahme auf oft nur 1-2 Gliederungskriterien
zu simplizistisch argumentieren und (c) nicht in
transparenter Weise empirisch fundiert sind. An-
gesichts dieser Forschungsdefizite verschickte
Riitz im vierten Quartal 2001 an 445 von ihr identi-
tizierte elektronische B2B-Marktplatze in Europa
einen Fragebogen, der von 91 Empfiangern ausge-
fillt zuriickgeschickt wurde. Leider werden die
Ergebnisse der Befragung nur sehr rudimentér
und unvollstdndig in dem Buch dargestellt, und
stattdessen wird auf einem internen Arbeitsbe-
richt (Nr. 135) des Instituts fiir Wirtschaftsinfor-
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matik an der Universitdt Bern verwiesen. Diese
Vorgehensweise ist aus der Perspektive des Buch-
kaufers, der 0,24 € pro Textseite bezahlt hat, du-
Berst unbefriedigend. So bleibt etwa vollig im
Dunkeln, wer eigentlich in den angeschriebenen
Organisationen den Fragebogen ausgefiillt hat.
Ahnlich erfahrt man nichts zu der Frage, welche
Dienstleistungen die Marktplatzbetreiber iiber
die reine Geschéftsvermittlung hinaus noch an-
bieten (z.B. Kundenbonitétspriifung, Versiche-
rung), obwohl entsprechende Daten erhoben
wurden (s. S. 239). Als Hauptergebnis der Befra-
gung wird nur eine Clusteranalyse vorgestellt, in
der die erfafsten Marktpldtze anhand von 12 Krite-
rien (z.B. Mitarbeiterzahl, Konkurrenzintensitat)
empirisch-induktiv in drei Gruppen gegliedert
werden.

Weitgehend losgelost von der grofizahligen
Befragungsstudie entwickelt Réitz in Kap. 4 dann
insgesamt 12 Hypothesen zum Einflufd von Bran-
chenumfeld-, Marktplatzorganisations- und Teil-
nehmermerkmalen auf das , Erfolgspotenzial”
von B2B-Marktplatzen. Die Hypothesen sind z.T.
recht allgemein/informationsarm und trivial. So
bedarf es m.E. keiner miihevollen empirischen
Datensammlung, um Aussagen wie , Je besser der
Zugang zu finanziellen Ressourcen, desto grofser
ist das Erfolgspotenzial des elektronischen B2B-
Marktplatzes” (S. 102) oder , Wenn der elektroni-
sche B2B-Marktplatz Strategien zur Uberwin-
dung von Akzeptanzproblemen entwickelt, dann
erhoht dies sein Erfolgspotenzial” (S. 106) zu te-
sten. Auflerdem bleibt das Konstrukt des Erfolgs-
potentials vage und farblos. Kap. 5 ist dann mit-
knapp 80 Seiten der Uberpriifung der Hypothe-
sen durch Fallstudien von fiinf elektronischen

B2B-Marktpldtzen (Covisint, ChemConnect,
OLMeRO, Golndustry und fairpartners.com) gewid-
met. In Kap. 6 erfolgt eine Zusammenfassung der
Befunde der Arbeit sowie eine sehr knappe Dis-
kussion ihrer Implikationen fiir die weitere wis-
senschaftliche Forschung und die Management-
praxis. Die Diskussion der Konsequenzen der Ar-
beit fiir Wissenschaft und Praxis enttauscht auf
der ganzen Linie. Hier werden zum einen Selbst-
verstandlichkeiten verbreitet (Beispiel: ,, Wichtig
erscheint insbesondere, dafs Daten zum Testen der
Hypothesen grundsétzlich verfiigbar sind.” (S.
200)). Zum anderen werden Empfehlungen fiir
die Praxis so allgemein formuliert, daf} sie wert-
los sind (Beispiel: ,Wichtiger ist es, das Vertrau-
en der Kunden ... zu gewinnen.” (S. 201)).

Erfreulicherweise werden hinter dem Textteil
noch das bei der grofizahligen Befragung verwen-
dete Erhebungsinstrument sowie der Interview-
leitfaden fiir die Fallstudien vorgestellt, so dafs
der Leser Anregungen zu thematischen Aspek-
ten erhélt, die er in eigenen Analysen vertiefen
kann.

Alles in allem sind in dem Buch von Diana Rtz
die Abschnitte zur Analyse von Typologisierungs-
ansétzen fiir elektronische B2B-Marktplatze in der
Literatur (= Kap. 3.3, Umfang: 20 Seiten) und die
Fallbeschreibungen von fiinf elektronischen In-
dustriemarktpladtzen (= Kap. 5.2-5.6, Umfang: 63
Seiten) recht informativ. Die restlichen rund 60%
des Textteils der Schrift kann man getrost tiber-
bldttern, ohne befiirchten zu miissen, theorie-
oder praxisrelevante Einsichten zur Gestaltung
elektronischer B2B-Marktpldtze zu verpassen.

Die zusammenfassende Charakterisierung des rezen-
sierten Buches enthalt Abb. 12.
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Abb. 12: Zusammenfassende Bewertung des rezensierten Buches fiir TIMEES-Manager
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