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CONSULTING

GP+SEXPERTVIEW //
KOOPERATIONS-UND FINANZIERUNGSOPTIONEN IM BREITBANDMARKT

DIE VERBESSERUNG DER PROFITABILITAT IM BBEITBANDGESCHAFT
VERLANGT EINE OPTIMIERUNG DER WERTSCHOPFUNGSTIEFE UND DIE
ANALYSE MOGLICHER KOOPERATIONSMODELLE

Viele Akteure im Glasfasermarkt stehen vor der Frage der besten Positionierung entlang der Breitband-
Wertschopfungskette und damit auch den sich bietenden Kooperations-und Finanzierungsoptionen.

Dabei ist ein extremes Ungleichgewicht zwischen dem Finanzierungsbedarf der grundlegenden
Glasfaserinfrastruktur und den damit verbundenen Einnahmepotenzialen zu erkennen, welches
grundsatzlich nur durch weitere Investitionen in hoherwertige Produkte und Dienstleistungen kompensiert
werden kann.

Diese Aufwandsspirale kann unterbrochen werden, in dem eine gezielte Partnerstrategie definiert wird
und passende Kooperationsmodelle umgesetzt werden.

UNGLEICHGEWICHT VON EINNAHMEPOTENZIALEN
UND FINANZIERUNGSBEDARF
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Die Darstellung zeigt den hohen Finanzierungsbedarf der grundlegenden Glasfaserinfrastrukturim
Verhaltnis zu moglichen Einnahmepotenztialen entlang der Breitband-Wertschdpfungskette und den
dazugehdrigen Fahigkeiten.

Ansatzpunkte fur eine Optimierung des eigenen Finanzierungsbedarfs bieten sich Gber drei
StroBrichtungen. Hier unsere Empfehlungen:

A. Langfristige Finanzierungspartner finden
Der GroBteil der Infrastrukturkosten entsteht durch die erstmalige ErschlieBung und die notwendigen
TiefbaumaBnahmen. Um diese Kosten auf mehreren Schultern zu verteilen, bestehen neben der
Eigenfinanzierung unterschiedliche Finanzierungsoptionen. So gibt es zunehmend Joint-Ventures
zwischen Infrastruktur-ErschlieBern und Finanzierungspartnern oder es besteht die Moglichkeit,
langfristige Kooperationsvertrage mit nationalen Key-Playern auf der Dienste-Ebene zu schlieBen, was
eine bessere und beschleunigte Abdeckung der Fixkosten ermdglicht. Entsprechende Modelle werden
z.B.zwischen der Deutschen Telekom und verschiedenen regionalen und lokalen Akteuren bereits im
Markt umgesetzt.

B. Wholesale-Optionen und Partnerschaften nutzen
FdrAnbieter, die den passiven Netzaufbau weitgehend abgeschlossen haben oder diesen
kosteneffizient organisieren kdnnen, aber mit der Vermietung von Dark Fiber-Produkten kaum an
der Infrastruktur-Wertschopfung partizipieren, besteht die Mdglichkeit, einen aktiven Netzbetrieb
aufzubauen und entsprechend héherwertige Telekommunikationsdienste zu vermarkten. Umauch
in diesem Szenario die Monetarisierung und Netzauslastung zu verbessern, ist die Offnung der
Infrastruktur Gber Wholesale-Schnittstellen - bei Bedarf im Zusammenspiel mit Partnern - maoglich.
Flrdie technische Umsetzung entlang der Wertschopfungskette gibt es, abhangig von der
UnternehmensgroBe und den eigenen Fahigkeiten, vielfaltige Partnering-Optionen. Diese reichen vom
Outsourcing des gesamten aktiven Netzbetriebes bis zur kompletten Eigenimplementierung aller
notwendigen und im Markt Giblichen Wholesale-(S/PRI-)Schnittstellen.

C. Whitelabel-Angebote und Wholebuy-Fahigkeiten priifen
Zudenwichtigsten MaBnahmen, um die eigene Vermarktungs- und Umsatzposition in einem bereits mit
eigenen TK-Retail-Produkten aktiven Unternehmen zu verbessern, zahlt die Nutzung der Wholebuy-
Mdglichkeit der Deutschen Telekom. Diese schlie3t eigene Infrastrukturlicken und ermdglicht
eine nahezu flachendeckende Vermarktung eigener TK-Retail-Produkte. Neben dem horizontalen
Ausbau von Vermarktungsmaglichkeiten durch Wholebuy, bestehen auch beziiglich der Produkte und
Dienstleistungen Differenzierungsmaoglichkeiten durch Whitelabel-Angebote im Bereich Internet-TV,
Smart Home oder hinsichtlich der Produktwelt im Mobilfunkbereich.
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Viele Akteure im Breitbandmarkt stehen hinsichtlich der Wirtschaftlichkeit des
Glasfaserausbaus und einer moglichen Netzéffnung vor strategischen Entschei-
dungen.

Wir erarbeiten mit Ihnen eine passende ErschlieBungsstrategie und eine ziel-
fihrende Positionierung des eigenen Leistungsportfolios. Dabei planen wir das
Portfolio eigener Retail-Produkte und / oder wir Gberprufen die strategischen
Handlungsoptionen zur Offnung des Netzes fiir Dritte und ermdglichen so eine
wirtschaftlich optimierte Ausrichtung der TK-Geschaftsaktivitaten, basierend auf
Ihren individuellen Starken und Fahigkeiten.

Unser strukturiertes Vorgehensmodell umfasst die Uberpriifung und Durchfiih-
rung von Wirtschaftlichkeitsbetrachtungen, die Unterstitzung bei Ausschreibun-
gen und der Auswahl von Kooperationspartnern, aber auch die Optimierung des
Produkt- und Leistungsportfolios hinsichtlich Pricing und Vermarktung.
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