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Zusammenfassung 

Seit einigen Jahren sind vielfältige und nachhaltige Veränderungen der technolo-
gischen und ökonomischen Rahmenbedingungen im deutschen TK-Markt zu beobach-
ten. Neue Technologien, weiter zunehmender intra- und intermodaler Wettbewerb so-
wie Veränderungen des Nachfragerverhaltens aufgrund neuer Kommunikationsdienste 
und -formen sind wesentliche Herausforderungen, denen die Anbieter im Festnetzmarkt 
aktuell gegenüber stehen. Die vorliegende Studie widmet sich den folgenden zentralen 
Fragen: (1) Welche „Gruppen“ von Spielern lassen sich identifizieren? (2) Wie gehen 
die Marktteilnehmer(gruppen) in Deutschland die durch die neuen Technologien 
und/oder marktlichen Veränderungen (Wettbewerb, Nutzerpräferenzen) bedingten Her-
ausforderungen tatsächlich an? (3) Welche Entwicklungstendenzen für die Positionie-
rung der Marktteilnehmer(gruppen) in Deutschland lassen sich identifizieren? Der Fo-
kus der Untersuchung liegt auf Marktteilnehmern mit Festnetz-Bezug. Der methodische 
Ansatz zielt primär auf eine empirische Bestandsaufnahme realer Marktverhältnisse ab, 
eine generische analytische Dimension hat die Studie nur am Rande. Der Betrach-
tungszeitraum der Studie liegt auf der heutigen Situation und strategischen Entschei-
dungsalternativen auf 3-5 Jahressicht. Die Studie nimmt eine Marktsicht ein; case stu-
dies einzelner Marktteilnehmer sind nicht intendiert.  

Auf der Anbieterseite im deutschen Festnetzmarkt sind im Wesentlichen die folgenden 
Anbietertypen aktiv: nationale Vollsortimenter, lokale/regionale Vollsortimenter, Carrier 
mit Geschäftskundenfokus, Verbindungsnetzbetreiber, spezialisierte Mehrwert-
diensteanbieter, Internet Service Provider, Application Service Provider, Kabelnetz-
betreiber und Fixed Wireless Access-Anbieter. Diese aktuell neun Anbietertypen wer-
den mit einer Ausnahme auch kurz- bis mittelfristig ihre Marktrelevanz behalten. Einzig 
die Gruppe der Verbindungsnetzbetreiber wird mit fortschreitender Migration hin zu 
Next Generation Networks (NGN) signifikant an Bedeutung verlieren. Für alle betrachte-
ten Gruppen von Marktspielern gilt, dass sie ihr Geschäftsmodell in mehr oder weniger 
nachhaltiger Weise verändern (müssen). Über alle Typen hinweg sind im Übrigen Kon-
solidierungen zu erwarten. Insbesondere werden von dieser Entwicklung City Carrier, 
Internet Service Provider und Kabelnetzbetreiber erfasst werden. 

In einem absehbar von NGN geprägten Festnetzmarkt wird durch die parallele Präsenz 
von Infrastruktur- und von Dienste-basierten Marktspielern eine unterschiedliche Wett-
bewerbsdynamik entstehen. Während im Netzbereich eine verstärkte Regionalisierung 
der Wettbewerbsverhältnisse und eine Oligopolisierung zu erwarten sind, ist im 
Dienstebereich eine Intensivierung des Wettbewerbs in einem wachsenden Markt ab-
sehbar. Als strategische Handlungsoptionen zur Begegnung der marktlichen, technolo-
gischen und rechtlich-regulatorischen Veränderungen haben im deutschen Festnetz-
markt insbesondere Verbesserung von Kostenstrukturen, Erschließung neuer Ge-
schäftsfelder und Verteidigung der Marktposition (Kundenbindung, Customer Relati-
onship Management) für die weitere Zukunft eine hohe Bedeutung. 
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Summary 

Since several years, technological and economic conditions in the German telecommu-
nications market have undergone diverse and sustainable changes. New technologies, 
increasing intra- and inter-modal competition as well as changes in consumer behaviour 
caused by new communications services and new modes of communication are major 
challenges for providers in the fixed network market. The present study addresses the 
following issues: (1) Which "groups" of players can be identified? (2) How do market 
participants (groups) in Germany react to the challenges caused by new technologies 
and/or market changes (competition, user preferences)? (3) Which trends can be identi-
fied regarding the positioning of market participants (groups) in Germany? The study 
focuses on fixed network market participants. The methodological approach primarily 
rests on an empirical analysis of actual market conditions while a generic analytical di-
mension is only marginal. The period under observation is the current situation and stra-
tegic options in a 3–5 year perspective. The study adopts a market perspective; case 
studies of individual market players are not intended. 

The German fixed network market comprises mainly the following types of providers: 
national full-range service providers, local/regional full-range service providers, carriers 
with a focus on business customers, carrier selection/preselection (CS/CPS) providers, 
value-added-service-providers, Internet service providers, application service providers, 
cable operators and fixed wireless access providers. With the exception of one all of 
these currently nine types of providers will keep their market relevance in the short or 
medium term. Only the CS/CPS providers will significantly lose importance in view of 
the progressive migration to Next Generation Networks (NGN). All groups of market 
players will (have to) change their business models in a more or less sustainable man-
ner. Incidentally, consolidation is expected across all types. In particular, this develop-
ment will include city carriers, Internet service providers and cable operators. 

In a fixed network market shaped by NGN the parallel presence of infrastructure and 
service-based market players will cause different competitive dynamics. In the field of 
provision and operation of network infrastructure increasing regionalization of competi-
tion and oligopolization can be expected. In the field of service provision intensified 
competition in a growing market is foreseeable. Major options for (future) action to meet 
market changes as well as technological and regulatory changes in the German fixed 
network market are the improvement of cost structures, the development of new busi-
ness segments and the improvement of the market position (customer loyalty, Cus-
tomer Relationship Management). 
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1 Einleitung  

Für eine längere Zeit nach der vollständigen Liberalisierung des Telekommunikations-
marktes (im Folgenden kurz: TK-Markt) in Deutschland im Jahre 1998 waren die we-
sentlichen Marktspieler im Bereich Festnetz nationale Vollsortimenter, regionale (mehr 
oder weniger) Vollsortimenter (City Carrier), Unternehmen mit dem Fokus auf der Be-
reitstellung von Internet Access bzw. Datendiensten, Carrier Selection Anbieter sowie 
(mehr oder weniger spezialisierte) Mehrwertdiensteanbieter.1 Diese Gruppen sind auch 
heute noch im Markt tätig. Allerdings sind mit Blick auf die wettbewerbliche Positionie-
rung der Marktspieler in den letzten Jahren signifikante Veränderungen festzuhalten. In 
der Tat ist z.B. im Festnetzbereich ein Konsolidierungsprozess im Gange, traditionelle 
Telcos treten in den Wettbewerb mit Kabel-TV-Anbietern, (near) non-facilities based 
ISPs sind in einem starken Wettbewerb zu infrastrukturbasierten Anbietern, es werden 
Kooperationen zwischen Mobilfunk-Anbietern und Festnetz-gestützten Anbietern etab-
liert und Carrier bauen auf vielfältige Weise Berührung zum Mediengeschäft („Content“) 
auf.  

Diese Veränderungen sind Ausdruck eines in allen TK-Märkten der entwickelten Welt 
zu beobachtenden tief greifenden Wandels. Er manifestiert sich auf der Netz- und 
Diensteebene z.B. in neuen Breitbandtechnologien im Anschlussbereich und dem spe-
zifischen Ausbau von Teilnehmer-Anschlussnetzen (Glasfaser, Fixed Wireless Access); 
in der Migration zu paketvermittelter (IP-basierter) Kommunikation (insbesondere bei 
Sprache), der Konvergenz von Festnetz und Mobilfunkdiensten (FMC) bzw. (bis zu ei-
nem gewissen Grade) der Fix-Mobil-Substitution sowie dem Angebot von „Triple Play“- 
Diensten (Integration von Sprache, Daten und TV/Video auf einer einzigen Festnetz-
Infrastruktur) bzw. Quadruple Play - Diensten („Triple Play“ plus Mobilfunk).  

Hier setzt die vorliegende Studie an. Die Kernfrage ist, wie die Marktteilnehmer in 
Deutschland die durch die neuen Technologien und/oder marktlichen Veränderungen 
(Wettbewerb, Nutzerpräferenzen) bedingten Herausforderungen tatsächlich angehen. 
Die Studie hat dabei insbesondere einen empirischen Fokus und will nicht nur die heu-
tige Situation erhellen sondern sich auch perspektivisch („3-5 Jahressicht“) mit den an-
stehenden strategischen Herausforderungen auseinandersetzen. Ziel der Studie ist 
somit, den gegenwärtigen Stand und die absehbaren Entwicklungstendenzen im deut-
schen Festnetz-TK-Markt vertieft zu untersuchen.  

Die empirischen Ergebnisse dieser Arbeit haben als aktuellen Rand etwa Mitte 2008. 

Die Studie beruht erstens auf Desk research (web sites, Pressemitteilungen, Ge-
schäftsberichte von Unternehmen; Tagespresse). Zweitens sind Ergebnisse anderer 
Projekte des WIK, insbesondere zur Zukunft der Festnetzbetreiber2, in die Bearbeitung 

                                                 

 1 Vgl. hierzu Metzler et al. (2003).  
 2 Vgl. Anell und Elixmann (2008).  
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eingeflossen. Schließlich ist auf Ergebnisse und Einschätzungen aus Interviews mit 
Marktteilnehmern, die wir in unserer laufenden Arbeit immer wieder führen, zurück ge-
griffen worden.  

Die Studie gliedert sich in sieben Kapitel. In Kapitel 2 konkretisieren wir den inhaltlichen 
Untersuchungsumfang der Studie. Dazu wird zum einen der Begriff „Festnetzmarkt“ 
definiert. Zum anderen stellen wir eine Unterteilung des deutschen Festnetzmarktes in 
funktionale Teilmärkte vor, die für die Zwecke der vorliegenden Untersuchung sach-
adäquat ist. Im Kapitel 3 steht eine empirische Übersicht über Markentwicklungen der 
letzten Jahre in Teilbereichen des deutschen Festnetzmarktes im Zentrum der Betrach-
tungen. Kapitel 4 widmet sich der Kategorisierung der Anbieter auf dem deutschen 
Festnetzmarkt. Hierzu ziehen wir die Indikatoren Diensteportfolio, geographischer Fo-
kus, Wertschöpfungstiefe und Kundenfokus heran. Dies erlaubt uns dann die wesentli-
chen „Spielertypen“ auf der Anbieterseite des deutschen Festnetzmarkts zu identifizie-
ren. In Kapitel 5 stehen wesentlichen Merkmale des Wandels im Marktumfeld der An-
bieterkategorien im Vordergrund. Kapitel 6 analysiert die Erfordernisse mit Blick auf die 
künftige (Re-) Positionierung der einzelnen Anbieter(gruppen) im Lichte der zu erwar-
tenden Marktentwicklungen. Kapitel 7 enthält eine Zusammenfassung der wichtigsten 
Ergebnisse der Studie und die Schlussfolgerungen.  
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2 Strukturierung des Festnetzmarktes in Deutschland nach sachli-
chen Kriterien  

2.1 Abgrenzung „Festnetzmarkt“ 

Der Begriff „Festnetz“ wird in der Regel in Abgrenzung zum Begriff “Mobilfunk“ ver-
wandt, wobei die Unterscheidung zwischen Festnetz und Mobilfunk hauptsächlich an-
hand der Infrastruktur im Bereich der so genannten „Letzten Meile“3 des Zugangsnet-
zes festzumachen ist. Im Festnetz besteht die Letzte Meile in der Regel aus erdgebun-
denen Kabeln während im Mobilfunk die Verbindung im Bereich der „Letzten Meile“ 
stets drahtlos und nicht ortsgebunden erfolgt. Auf Basis dieser Unterscheidung lässt 
sich der „Festnetzmarkt“ folgendermaßen abgrenzen: 

Der „Festnetzmarkt“ bezeichnet sämtliche Produkte, Dienste beziehungsweise Leistun-
gen, die auf Basis von Telekommunikationsnetzen mit „stationärem Zugangsnetz“ er-
bracht werden, unabhängig von der technischen Realisierung der Übertragung auf die-
sem Netzabschnitt. „Stationäre Zugangsnetze“ umfassen somit sowohl leitungsbasierte 
Netze (auf Basis von Kupfer- oder Glasfaserverbindungen) als auch drahtlose lokale 
Funknetze.  

Zu den in diesem Kontext relevanten Infrastrukturen zählen: 

• das Telefonnetz, 

• das TV-Kabelnetz, 

• Fixed Wireless Access, 

• Stromnetze. 

„Telefonnetz“ bezeichnet im Kontext dieser Studie die so genannte Teilnehmeran-
schlussleitung (TAL). Die TAL bezeichnet den Teil des Telefonnetzes, der vom Tele-
fonanschluss des Endnutzers bis zur Ortsvermittlungsstelle reicht. Die Teilnehmeran-
schlussleitung besteht in Deutschland in der Regel (noch) aus je einer Kupfer-
Doppelader pro Telefonanschluss. Es finden sich aber inzwischen vermehrt auch teil-
weise oder vollständig Glasfaser basierte Infrastrukturen (FTTx) im Bereich der Teil-
nehmeranschlussleitung.  

„TV-Kabelnetz“ umfasst ursprünglich zum Fernsehempfang als unidirektionale Broad-
castingnetze konzipierte Breitbandkabelnetze. In den vergangenen Jahren haben die 
Kabelnetzbetreiber einen Großteil dieser ehemals reinen Broadcastingnetze rückkanal-

                                                 

 3  Die „Letzte Meile“ bezeichnet in Netzinfrastrukturen den letzten Abschnitt der Leitung, die vom letzten 
Netzknoten zum Hausanschluss bzw. zum Teilnehmerhaushalt führt.  
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fähig ausgebaut, wodurch es möglich ist, über diese Infrastruktur auch Kommunikati-
onsdienste, die auf bidirektionaler Kommunikation basieren, wie z.B. Sprachtelefonie 
oder Internetzugang, zu realisieren.  

„Fixed Wireless Access“ bezeichnet den drahtlosen Breitbandanschluss im Bereich der 
Letzten Meile, wobei die Datenübertragung über lokale Funknetzwerke erfolgt. „Fixed 
Wireless Access“-Infrastrukturen kommen im Besonderen dort zum Einsatz, wo die 
Verlegung kabelgebundener Infrastruktur unwirtschaftlich erscheint, beispielsweise in 
ländlichen dünn besiedelten Gebieten. Fixed Wireless Access stellt von der Charakte-
ristik im Sinne dieser Studie einen stationären Dienst dar und unterscheidet sich vom 
Mobilfunk insbesondere dadurch, dass im Vergleich zum Mobilfunk eine nur einge-
schränkte Mobilität im lokalen Bereich möglich ist.  

Schließlich sind auch Stromnetze als Festnetzinfrastrukturen zu klassifizieren, da auch 
diese Infrastruktur potentiell zur Realisierung von Telekommunikationsdiensten genutzt 
werden kann und in Deutschland auch genutzt wird. Allerdings ist Powerline Communi-
cations (PLC), d.h. die Möglichkeit des Breitbandanschlusses über das Stromnetz bis-
lang in der Praxis von nur geringer Relevanz. Im Oktober 2007 ist diese Art des Breit-
bandanschlusses lediglich in fünf deutschen Städten (Dresden, Ellwangen, Hameln, 
Hassfurt und Mannheim) verfügbar. Die Bundesnetzagentur quantifiziert das gesamte 
Nutzeraufkommen im Segment Powerline auf 9.500 Anschlusskunden in Deutschland4. 
Auf Grund der nur geringen Marktbedeutung dieser Art der Stromnetznutzung kommt 
Powerline Communications (PLC) im Kontext dieser Untersuchung keine weitere Be-
rücksichtigung zu.  

2.2 Funktionale Teilmärkte im deutschen Festnetzmarkt 

Der nach Kapitel 2.1 definierte Festnetzmarkt in Deutschland ist von äußerst heteroge-
ner Struktur und kann in mehrere funktionale Teilmärkte unterteilt werden. A priori kön-
nen für eine solche Unterteilung verschiedene Ansätze herangezogen werden. Hierbei 
ist vor allem die Märktedefinition der Europäischen Kommission und die Anbieterklassi-
fizierung im Rahmen des Anbietermeldeverfahrens der Bundesnetzagentur (BNetzA)5 
zu nennen.  

Im Folgenden werden zunächst diese beiden Ansätze zur Klassifikation des Festnetz-
marktes auf ihre Eignung im Kontext dieser Studie untersucht. Im Anschluss wird die 
Differenzierung von Teilmärkten erläutert, die im Rahmen der vorliegenden Studie ver-
wendet wird. 

                                                 

 4  Vgl. Bundesnetzagentur (2007): Jahresbericht 2006, S. 62. 
 5  Vgl. TKG (2004). § 6, Abs. (1). 
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2.2.1 Die Märktedefinition der Europäischen Kommission 

Die Märktedefinition der Europäischen Kommission basiert auf der Richtlinie 
2002/21/EG des Europäischen Parlaments und des Rates über einen gemeinsamen 
Rechtsrahmen für elektronische Kommunikationsnetze und -dienste. Ziel dieser Märk-
tedefinition ist es, Produkt- und Dienstmärkte im Bereich der elektronischen Kommuni-
kation festzulegen, die für eine Vorabregulierung in Betracht kommen. Die EU-
Kommission unterscheidet in diesem Zusammenhang insgesamt 18 funktionale Teil-
märkte, die sich in die beiden Kategorien Endkundenmärkte (retail markets) und Groß-
kundenmärkte (wholesale markets) unterteilen. Die 18 definierten Teilmärkte lauten wie 
folgt:6 

Endkundenmärkte (retail markets) 

(1) Zugang von Privatkunden zum öffentlichen Telefonnetz an festen Standorten. 

(2) Zugang anderer Kunden zum öffentlichen Telefonnetz an festen Standorten. 

(3) Öffentliche Orts- und/oder Inlandstelefonverbindungen für Privatkunden an 
festen Standorten. 

(4) Öffentliche Auslandstelefonverbindungen für Privatkunden an festen Standor-
ten. 

(5) Öffentliche Orts- und/oder Inlandstelefonverbindungen für andere Kunden an 
festen Standorten. 

(6) Öffentliche Auslandstelefonverbindungen für andere Kunden an festen 
Standorten. 

(7) Mindestangebot an Mietleitungen (mit bestimmten Mietleitungstypen bis ein-
schließlich 2 Mbit/s gemäß Artikel 18 und Anhang VII der Universaldienst-
richtlinie). 

Großkundenmärkte (wholesale markets) 

(8) Verbindungsaufbau im öffentlichen Telefonnetz an festen Standorten. Im Sin-
ne dieser Empfehlung umfasst der Verbindungsaufbau die Weiterleitung auf 
lokaler Ebene und ist so auszulegen, dass er der Abgrenzung der Märkte für 
Transitverbindungen und Anrufzustellung im öffentlichen Telefonnetz an fes-
ten Standorten entspricht. 

                                                 

 6  Vgl. EU-Kommission (2003): Empfehlung der Kommission vom 11.02.2003, (2003/311/EG). 
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(9) Anrufzustellung in einzelnen öffentlichen Telefonnetzen an festen Standorten. 
Im Sinne dieser Empfehlung umfasst die Anrufzustellung die lokale Anrufwei-
terleitung und ist so auszulegen, dass sie der Abgrenzung der Märkte für 
Verbindungsaufbau und Transitverbindungen im öffentlichen Telefonnetz an 
festen Standorten entspricht. 

(10) Transitdienste im öffentlichen Festtelefonnetz. Im Sinne dieser Empfehlung 
sind Transitdienste so auszulegen, dass sie der Abgrenzung der Märkte für 
Verbindungsaufbau und Anrufzustellung im öffentlichen Telefonnetz an festen 
Standorten entsprechen. 

(11) Entbündelter Großkunden-Zugang (einschließlich des gemeinsamen Zu-
gangs) zu Drahtleitungen und Teilleitungen für die Erbringung von Breitband- 
und Sprachdiensten. 

(12) Breitbandzugang für Großkunden (einschließlich „Bitstrom-“Zugang). 

(13) Abschluss-Segmente von Mietleitungen für Großkunden. 

(14) Fernübertragungs-Segmente von Mietleitungen für Großkunden. 

(15) Zugang und Verbindungsaufbau in öffentlichen Mobiltelefonnetzen. 

(16) Anrufzustellung in einzelnen Mobiltelefonnetzen. 

(17) Nationaler Großkundenmarkt für Auslands-Roaming in öffentlichen Mobiltele-
fonnetzen. 

(18) Rundfunk-Übertragungsdienste zur Bereitstellung von Sendeinhalten für 
Endnutzer. 

Die oben genannten Märkte (14) bis (18) sind dem Mobilfunk zuzuordnen und aus die-
sem Grunde im Kontext dieser Untersuchung nicht relevant. Die Märkte (1) bis (14) 
hingegen sind dem Untersuchungsumfang dieser Studie zuzuordnen. Allerdings lässt 
sich einschränkend sagen, dass die Märktedefinition der EU-Kommission gemäß ihrer 
originären Zielsetzung lediglich Teilmärkte umfasst, die für eine Vorabregulierung in 
Frage kommen. Darüber hinaus ist die Märktedefinition primär fokussiert auf die Teilbe-
reiche Sprachtelefonie, Mietleitungen sowie Zugang zur Anschlussleitung. Damit de-
cken die Teilmärkte der Märktedefinition der EU-Kommission nur einen Ausschnitt des 
für die vorliegende Studie relevanten Festnetzmarktes ab.  
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2.2.2 Die Märkteunterscheidung im Rahmen des Anmeldeverfahrens der Bun-
desnetzagentur (BNetzA) 

Das Telekommmunikationsgesetz (TKG) aus dem Jahre 2004 schreibt gewerblichen 
Betreibern von Telekommunikationsnetzen und gewerblichen Anbietern von Telekom-
munikationsdiensten eine Meldepflicht bei der BNetzA vor. Die Meldung erfolgt in Form 
eines standardisierten Fragebogens und soll vor der Aufnahme der Geschäftstätigkeit 
durchgeführt werden. Dieser Fragebogen7 dient zur strukturierten Erfassung der we-
sentlichen Leistungen, die in den beiden Bereichen Telekommunikationsnetze und Te-
lekommunikationsdienste angeboten werden. 

Mit Blick auf die Dimension Telekommunikationsnetze unterscheidet die BNetzA drei 
verschiedene Kategorien von Telekommunikationsnetzbetreibern:  

• Teilenehmernetzbetreiber (TNB), 

• Verbindungsnetzbetreiber (VNB), 

• Unternehmen betreibt gewerblich keine Telekommunikationsdienste. 

Innerhalb der Dimension der Telekommunikationsdienste unterscheidet die BNetzA im 
Wesentlichen zwischen 22 Dienstekategorien. Insgesamt neun dieser Dienstekatego-
rien sind im weitesten Sinne dem „Festnetzmarkt“ im Sinne dieser Studie zuzuordnen. 
Diese sind: 

(1) Angebot von Festnetz-Übertragungswegen (ohne satellitengestützte Ü-Wege) 

• Angebot von Festnetz-Übertragungswegen auf der Basis selbst betriebener Ü-
bertragungswege (festgeschaltete Verbindungen auf Basis von Kabelnetzen o-
der funkgestützten Systemen (z.B. terrestrischem Richtfunk, WLL-Techniken, 
etc.)). 

• Weitervermieten von angemieteten Übertragungswegen (Vermietung von Über-
tragungswegen auf Basis von Telekommunikationsnetzen, die von Dritten be-
trieben werden). 

(2) Datenübermittlungsdienste 

• Paketorientierte Übermittlung von digitalen Informationen unter Verwendung be-
stimmter Standards wie X.25-Standards, FPS (Fast Packet Switching) etc.; lei-
tungsorientierte Übermittlung von digitalen Informationen unter Verwendung be-
stimmter Standards wie X.21 etc.; Telex: Übermittlung digitaler Informationen 

                                                 

 7 http://www.bundesnetzagentur.de/enid/1319b1dcd52e4c3f76aa78785a200fd6,0/Regulierung_Tele 
kommunikation/Meldepflicht_9i.html 
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(Text) mit einer festgelegten Übertragungsgeschwindigkeit von 50 bit/s unter 
Verwendung des ITU-T-Telegrafenalphabetes Nr. 2. 

(3) Datenmehrwertdienste 

• Elektronische Post: Speicherorientierte Übermittlung von Informationen (ohne 
Telefaxmehrwertdienste und Netzzugangsdienste); Electronic Data Interchange 
(EDI): Übermittlung digitaler Informationen unter Verwendung von EDI-
Standards; Telefaxmehrwertdienste: Übermittlung von Informationen aus Daten-
banken auf Abruf (Faxabrufdienste) sowie automatisierte Massen-Übermittlung 
von Informationen (Faxverteildienste); Buchungsdienste/Elektronischer Zah-
lungsverkehr (EFT): Übermittlung von Transaktionsdaten zwischen DV-Anlagen 
in allgemeinen Buchungssystemen sowie innerhalb des elektronischen Zah-
lungsverkehrs (z.B. Geldautomatennetze, Clearingsysteme, etc.); Fernwirk-
dienste: Datenübermittlung zur Fernsteuerung, -überwachung, -diagnose und -
wartung (ohne Fernwirkdienste für den Betrieb von Telekommunikationsnetzen/-
anlagen) mittels eigener Netzknoten/technischer Zentrale. 

(4) Integrierte Mehrwertdienste  

• Videokonferenz (Breitbandige Übermittlung von Bewegtbildern, Sprache, Text 
und Daten zwischen Videokonferenzeinrichtungen). 

• Business-TV (Breitbandige Übermittlung von Ton- und Fernsehsignale für ge-
schlossene Nutzergruppen (z.B. für Schulungszwecke)). 

(5) Netzmanagementdienste  

• Zusammenschaltungsdienste zwischen Netzen verschiedener Netzbetreiber 
(Bereitstellung von Zu- oder Übergängen (Gateways) zwischen Netzen ver-
schiedener Netzbetreiber). 

• Netzzugangsdienste in Netze, z.B. von Mailboxbetreibern, Onlinediensteanbie-
tern und Internet-Providern (Bereitstellung von Zu- oder Übergängen (Gate-
ways) in Netze, z.B. von Mailboxbetreibern, Onlinediensteanbietern und Inter-
net-Providern. Die in diesen Netzen angebotenen Dienste wie E-Mail, Fax-
Versendung sind hier enthalten). 

• Netzunterstützende Dienste (Datenübermittlung zur Fernsteuerung, -über-
wachung, -diagnose und -wartung von Telekommunikationsnetzen/-anlagen). 

• Intelligente Netzdienste (Bereitstellung von netzorientierten Diensten wie z.B. 
bundeseinheitliche Rufnummer, Gebührenübernahme durch den Angerufenen 
etc.). 
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• Callback-Dienste (Bereitstellung von (Auslands-)Verbindungen unter Zuhilfe-
nahme eines Rückrufs). 

(6) Technische Bereitstellung von Multimediadiensten  

• Übermitteln und Management von Multimediadiensten über Telekommunikati-
onsnetze. Zu Multimediadiensten gehören Tele-Shopping, Tele-Teaching, Vi-
deo-on-demand, Pay-per-view oder ähnliche Dienste. 

(7) Sprachdienste 

• Sprachtelefondienst auf der Basis eines selbst betriebenen Netzes (Vermittlung 
von Sprache in Echtzeit auf der Basis selbst betriebener Telekommunikations-
netze (inkl. Angebot von allgemeinen Telefax-Diensten)). 

• Sprachdienste ohne selbst betriebenes Netz (u. a. Wiederverkauf; Resale) (An-
gebot von Sprachdiensten ohne selbst betriebenes Netz (Wiederverkauf, Resale 
u. a.)). 

(8) Sprachmehrwertdienste 

• Sprachbox (Bereitstellung von Sprachspeichern, in denen gesprochene Nach-
richten abgelegt und wieder abgerufen werden). 

• Audiotex (Bereitstellung einer technischen Plattform zum Abruf von Informatio-
nen und Unterhaltungsangeboten über eine einheitliche Zugangsnummer). 

• Erteilen von Auskünften über Rufnummern von Teilnehmern gemäß § 78 Abs. 2 
TKG. 

(9) Öffentliche Telekommunikationsstellen 

• Bereitstellung öffentlicher Münz- oder Kartentelefonen (inkl. Angebot von allge-
meinen Telefax-Diensten) gemäß § 78 Abs. 2 Punkt 4 TKG. 

• Bereitstellung sonstiger Telekommunikationsstellen, wie z.B. WLAN bzw. 
Hotspot. 

Die insgesamt 12 relevanten Angebotskategorien der BNetzA decken den Festnetz-
markt in Deutschland sehr gut ab. Allerdings ist diese Unterteilung sehr differenziert, um 
der Zielsetzung der BNetzA gerecht zu werden, das gesamte Angebotspektrum der 
nach dem Telekommunikationsgesetz (TKG) der Meldepflicht unterliegenden Unter-
nehmen zu erfassen. Diese Art der Differenzierung führt zu einer überproportionalen 
Berücksichtigung stark spezialisierter Dienste, die zwar der Meldepflicht unterliegen, 
jedoch in der Praxis eine eher untergeordnete Marktbedeutung besitzen und daher für 
die Zwecke der vorliegenden Untersuchung eine geringe Relevanz besitzen.  
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2.2.3 Relevante Teilmärkte im Kontext der vorliegenden Studie  

Wie in den Abschnitten 2.2.1 und 2.2.2 gezeigt, sind sowohl die Märkteempfehlung der 
EU-Kommission als auch die Angebotskategorien im Meldeverfahren der BNetzA für 
die weitere Untersuchung des deutschen Festnetzmarktes im Sinne der eingangs dar-
gestellten Zielsetzung nur bedingt geeignet. Im Rahmen der Studie wurde daher eine 
Strukturierung des Festnetzmarktes entwickelt, die aus folgenden funktionalen Teil-
märkten besteht: 

• Festnetzanschlüsse/„Stationäre Anschlüsse“ 

o Festnetzgebundene Schmalbandanschlüsse, 

o Festnetzgebundene Breitbandanschlüsse (einschließlich Fixed-Wireless 
Access). 

• Internetzugang  

o Schmalband-Interneteinwahl, 

o Breitband-Internetzugang. 

• Sprachdienste 

o PSTN-basierte Telefonie, 

o IP-basierte Telefonie. 

• Mehrwertdienste 

o Sprachmehrwertdienste, 

o Auskunfts- und Verzeichnisdienste. 

• Carrier-Geschäft/Wholesale 

o Mietleitungen/Übertragungswege, 

o Datenübertragungsdienste. 

• Mediale Inhalte.  

Diese Teilmärkte sind die Basis für die weiteren Analysen in den nachfolgenden Kapi-
teln.  
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3 Marktentwicklungen im deutschen Festnetzmarkt: empirische  
Evidenz der letzten Jahre  

Das vorliegende Kapitel zielt darauf ab, maßgebliche Markttrends der letzten Jahre im 
deutschen Festnetzmarkt darzustellen.  

3.1 Marktentwicklung Festnetzanschlüsse 

Als erstes betrachten wir den funktionale Teilmarkt der Festnetzanschlüsse. Hierbei ist 
es aus Gründen der Transparenz ratsam zwischen PSTN/ISDN-Anschlüssen und DSL-
Anschlüssen zu unterscheiden: 

3.1.1 Festnetzbasierte Schmalbandanschlüsse (PSTN/ISDN-Anschlüsse) 

In Deutschland ist die Anzahl der geschalteten PSTN/ISDN-basierenden Festnetzan-
schlüsse seit 2004 rückläufig. Ende des Jahres 2007 waren in Deutschland geschätzte 
38,12 Millionen schmalbandige Festnetzanschlüsse geschaltet, Ende des Jahres 2004 
waren es noch 39,08 Millionen8. Ebenfalls rückläufig sind die Umsatzerlöse im Bereich 
„Festnetzanschlüsse“. Wurden 2004 in diesem Marktsegment noch 24,7 Mrd. Euro an 
Umsatz erwirtschaftet, waren es im Jahr 2007 nur noch geschätzte 20,5 Mrd. Euro (vgl. 
Abbildung 3-1). Dies entspricht einem jahresdurchschnittlichen Umsatzrückgang von 
6 % in diesem Zeitraum. 

                                                 

 8  Vgl. Bundesnetzagentur (2008): Jahresbericht 2007, S. 71. 
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Abbildung 3-1: Umsatzentwicklung im Bereich „Festnetzanschlüsse“ im Zeitverlauf 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2007): Tätigkeitsbericht 2006/2007, S. 283, e = Schätzung 

3.1.2 Festnetzgebundene Breitbandanschlüsse  

Insgesamt waren Ende des Jahres 2007 in Deutschland ca. 19,6 Mio9. Festnetz ge-
bundene Breitbandanschlüsse geschaltet. Der Großteil dieser Anschlüsse sind DSL-
Anschlüsse (95%); weiterhin relevant sind Kabelmodemanschlüsse, während Powerline 
mit ca. 9.500 Anschlüssen Deutschland weit in der Praxis kaum eine Rolle spielt. 

DSL-Anschlüsse 

Im funktionalen Teilmarkt „DSL-Anschlüsse“ ist seit 2001 ein stetiges Wachstum der 
Anschlusszahlen zu verzeichnen. Ende des Jahres 2007 waren in Deutschland 
18,5 Mio. DSL-Anschlüsse geschaltet, was seit 2001 einem jährlichen Zuwachs von 
46% entspricht. (vgl. Abbildung 3-2). Die Wettbewerber der Deutschen Telekom konn-
ten ihren Anteil in diesem funktionalen Teilmarkt in den vergangenen Jahren sukzessive 
steigern. Wurden im Jahr 2004 gerade 900.000 DSL-Anschlüsse über eigene Infra-
struktur der Wettbewerber realisiert, waren es 2007 schon ca. 6,0 Millionen. 

                                                 

 9  Vgl. Bundesnetzagentur (2008): Jahresbericht 2007, S. 73. 
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Abbildung 3-2: Entwicklung der Zahl der DSL-Anschlüsse im Zeitverlauf (in Mio.) 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2008). 

Kabelmodem-Anschlüsse 

Kabelmodem-Anschlüsse haben in Deutschland zunehmend an Marktrelevanz gewon-
nen. Ihre Anzahl hat sich im Zeitraum 2005 bis 2007 mehr als vervierfacht (vgl. 
Abbildung 3-3). Ende 2007 nutzten bereits 1 Mio. Endkunden Kabelmodem-
Anschlüsse. 
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Abbildung 3-3: Entwicklung der Zahl der Internetzugänge über Kabelmodem im 
Zeitverlauf 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2008), e = Schätzung 

3.2 Sprachtelefonie  

Das Marktsegment der Sprachtelefonie bedarf einer differenzierten Betrachtung. Neben 
der traditionellen Sprachtelefonie (PSTN-Telefonie) haben sich in den vergangenen 
Jahren eine Reihe weiterer technischer Optionen zur Realisierung von Sprachkommu-
nikation am Markt etabliert. In diesem Kontext ist vor allem die Voice over IP-Telefonie 
und die Telefonie via Kabelmodem zu nennen. 

3.2.1 PSTN-Telefonie  

Die nachfolgende Abbildung 3-4 zeigt die zeitliche Entwicklung des Verkehrsaufkom-
mens in den PSTN- bzw. Mobilfunk-Netzen auf. Die Abbildung zeigt, dass das Ver-
kehrsaufkommen im Marktsegment „PSTN-Sprachtelefonie“ seit dem Jahr 2004 rück-
läufig ist. Von besonderem Interesse ist in diesem Kontext der Vergleich zwischen der 
Verkehrsmengenentwicklung in diesem Bereich und der im Mobilfunk. Mit Blick auf die 
letztgenannte Kategorie ist zu konstatieren, dass  sich das Verkehrsaufkommen im Zeit-
raum von 2003 bis 2007 nahezu verdoppelt hat. Der Kommunikationsbedarf wird offen-
bar zunehmend über das Mobiltelefon getätigt. Der Grund hierfür dürfte primär in dem 
sinkenden Tarifniveau für Mobiltelefonie liegen. 
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Abbildung 3-4: Entwicklung des Verkehrsaufkommens (Sprachverbindungsminu-
ten) in den PSTN- bzw. Mobilfunk-Netzen im Zeitverlauf (in Mrd. 
Minuten pro Jahr) 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2008), e = Schätzung 

Mit Blick auf die Wettbewerbsentwicklung zeigt sich, dass die Wettbewerber der DTAG 
im Zeitverlauf deutlich an Marktanteilen hinzugewonnen haben. Wurden in 2002 ledig-
lich 24% der Sprachverbindungsminuten von den Wettbewerbern vermittelt, so steigt 
der Anteil der Wettbewerber in 2007 auf 47% (vgl. Abbildung 3-5). 
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Abbildung 3-5: Entwicklung des Verkehrsaufkommens an Sprachminuten im PSTN 
im Zeitverlauf: Vergleich zwischen DTAG und Wettbewerbern 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2008), e = Schätzung 

Diese Entwicklung lässt sich im wesentlichen mit der gestiegenen Anzahl an geschalte-
ten Direktanschlüssen der Wettbewerber erklären10, denn die Verbindungsminuten in 
den Marktsegmenten Preselection und Call by Call sind seit 2006 rückläufig (vgl. 
Abbildung 3-6).  

                                                 

 10  Vgl. Bundesnetzagentur (2008): Jahresbericht 2007, S. 79. 
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Abbildung 3-6:  Entwicklung des Verkehrsaufkommens Call by Call und Preselecti-
on in Mio. Minuten pro Tag im Zeitverlauf 
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Quelle: Dialog Consult, VATM (2008), e = Schätzung 

Wir sehen insbesondere zwei Gründe für die zurückgehende Nutzung von Call by Call- 
und Preselection-Anschlüssen. Zum einen gibt es eine zunehmende Verbreitung von 
Verkehrsmengen unabhängigen Flat-Tarifen im Bereich der Sprachtelefonie. Zum an-
deren spiegelt sich hier der generelle Verkehrsmengenrückgang im Bereich PSTN-
Sprachtelefonie wider.  

3.2.2 Voice over IP 

Im Jahr 2007 boten in Deutschland rund 80 Anbieter Voice over IP für den Massen-
markt an11. Das Verkehrsaufkommen in diesem Marktsegment hat sich in den letzten 
Jahren erheblich gesteigert. Schätzte die Bundesnetzagentur das jährliche Aufkommen 
an Voice over IP-Verkehr für das Jahr 2005 noch auf ca. 2 Mrd. Minuten pro Jahr, so 
steigerte sich dieser Wert für das Jahr 2007 auf ca. 16 Mrd. Minuten (vgl. Abbildung 
3-7). Treiber für diese Entwicklung sind dabei sicherlich die stark zunehmende Penetra-
tion von Breitbandanschlüssen generell und die seit 2007 fortschreitende Vermarktung 
von Bündelprodukten, die in der Regel die Nutzung von Voice over IP-Telefonie bein-
halten. 

                                                 

 11  Vgl. Bundesnetzagentur (2007), S. 28. 
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Abbildung 3-7:  Entwicklung des Verkehrsaufkommens Voice over IP im Zeitverlauf 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2008), e = Schätzung 

3.2.3 Kabeltelefonie  

Die Entwicklung der Zahl der Sprachverbindungsminuten im Marktsegment Kabeltele-
fonie erfolgt parallel zur Verbreitung der Kabelmodemanschlüsse. Im Zeitraum von 
2004 bis 2006 hat sich das Verkehrsaufkommen in diesem Marktsegment von 0,1 Mrd. 
Minuten pro Jahr auf 0,7 Mrd. Minuten pro Jahr gesteigert12. Absolut betrachtet spielt 
dieses Verkehrsaufkommen im Vergleich mit den Nutzeraufkommen anderer Plattfor-
men (noch) eine untergeordnete Rolle. So wurden beispielsweise im Jahr 2006 175 
Mrd. Minuten im PSTN generiert und das Verkehrsvolumen im Marktsegment Voice 
over IP lag bei 9 Mrd. Minuten pro Jahr13. Allerdings ist zukünftig mit einer fortschrei-
tenden Zunahme des via Kabeltelefonie generierten Verkehrsaufkommens zu rechnen.  

                                                 

 12  Vgl. Bundesnetzagentur (2007), Jahresbericht 2006, S. 66. 
 13  Vgl. Bundesnetzagentur (2007), Tätigkeitsbericht 2006/2007, S. 19 bzw. S. 28. 
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Abbildung 3-8:  Entwicklung des Verkehrsaufkommens Kabeltelefonie im Zeitverlauf 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2007). Jahresbericht 2006, e = Schätzung 

3.3 Internet Access 

Im Rahmen einer genaueren Betrachtung der Entwicklung der Internetnutzung in 
Deutschland ist es sinnvoll, zwischen Breitband und Schmalband zu differenzieren.  

3.3.1 Breitbandinternet  

Ein aussagekräftiger Indikator für die gestiegene Internetnutzung in Deutschland ist die 
Entwicklung des breitbandigen Verkehrsvolumens (vgl. Abbildung 3-9). Dieses steigerte 
sich von 500 Mio. Gigabyte Datenvolumen im Jahr 2004 auf geschätzte 1.710 Mio. Gi-
gabyte im Jahr 2007. Das entspricht einem durchschnittlichem jährlichen Wachstum 
von 51% in diesem Zeitraum14. 

                                                 

 14  Vgl. Bundesnetzagentur (2007), Tätigkeitsbericht 2006/2007, S. 27. 
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Abbildung 3-9: Entwicklung des breitbandigen Verkehrsvolumens in Deutschland 
im Zeitverlauf 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2007), e = Schätzung 

3.3.2 Schmalbandinternet 

Induziert durch das starke Wachstum im Marktsegment Breitbandinternet ist das Ver-
kehrsaufkommen im Schmalband seit 2001 rückläufig (vgl. Abbildung 3-10). Im Zeit-
raum 2001 bis 2007 sank das Aufkommen an Schmalband-Internetverbindungsminuten 
von 127 Mrd. Minuten pro Jahr (2001) auf 43 Mrd. Minuten pro Jahr (2007). Dies ent-
spricht einem durchschnittlichem jährlichen Rückgang um 17 % Die Schmalbandan-
schlüsse behalten insbesondere dort noch ihre Bedeutung, wo eine Versorgung mit 
DSL oder alternativen Breitbandtechnologien bisher nicht erfolgt ist.  
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Abbildung 3-10: Entwicklung des Schmalbandinternetverbindungsminuten in Mio. 
Minuten pro Tag im Zeitverlauf 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2008). e = Schätzung.  

3.4 Vorleistungs- und Mietleitungsmarktmarkt 

3.4.1 Carrier-Geschäft  

Der funktionale Teilmarkt Carrier-Geschäft (Vorleistungsmarkt) umfasst alle Verbin-
dungs- und Anschlussleistungen, die Netzbetreiber bei der Zusammenschaltung ihrer 
Netze erbringen, ebenso Kollokationsleistungen, Fakturierungs- und Inkassoleistungen, 
Preselectionleistungen und die Anmietung von Teilnehmeranschlussleistungen der 
Deutschen Telekom durch Wettbewerber15. 

Die Umsatzentwicklung in diesem Teilmarkt ist seit 2005 leicht rückläufig. Im Jahr 2007 
betrug der Umsatzerlös mit Carrier-Leistungen ca. 7,4 Mrd. Euro (vgl. Abbildung 3-11). 
Bedingt wurde dieser Umsatzrückgang primär durch Preissenkungen im Bereich der 
Interconnection-Verbindungen16. Die absolute Höhe der Umsatzerlöse verdeutlicht je-
doch die hohe wirtschaftliche Relevanz, die das Carrier-Geschäft einnimmt. Allerdings 
ist in diesem Kontext ergänzend darauf hinzuweisen, das diese Zahl auch nicht uner-

                                                 

 15  Vgl. Bundesnetzagentur (2007): Tätigkeitsbericht 2006/2007, S. 287. 
 16  Vgl. Bundesnetzagentur (2007): Tätigkeitsbericht 2006/2007, S. 287. 
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hebliche Umsatzerlöse aus dem Carrier-Geschäft von Mobilfunk-Netzbetreibern enthal-
ten. Im Jahr 2006 belief sich der Umsatzanteil der Mobilfunkprovider beispielsweise auf 
32 % des Gesamtumsatzes in diesem Segment.  

Abbildung 3-11: Umsatzentwicklung im Carrier-Geschäft im Zeitverlauf 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2007).  

3.4.2 Mietleitungen 

Der funktionale Teilmarkt Mietleitungen umfasst die Vermietung von Übertragungswe-
gen an Netzbetreiber (Carrier Leased Lines) und Endkunden. In diesem Marktsegment 
sind die Umsatzerlöse seit 2001 tendenziell rückläufig. Allerdings fällt die Umsatzent-
wicklung in diesem Marktsegment für die Deutsche Telekom und die Wettbewerber 
sehr unterschiedlich aus. So konnten die Wettberber ihre Umsätze seit 2004 wieder 
sukzessive auf 632 Mio. Euro im Jahr 2006 steigern, während die Deutsche Telekom 
lediglich noch 188 Mio. Euro Umsatzerlöse in diesem Marktsegment realisieren konnte. 
Somit entfielen im Jahr 2006 ca. 77 % des Umsatzes in diesem Marktsegment auf die 
Wettbewerber (vgl. Abbildung 3-12).  
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Abbildung 3-12: Umsatzentwicklung im Marktsegment Mietleitungen im Zeitverlauf 
(in Mio. Euro) 
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Quelle: Bundesnetzagentur (2007).  

3.5 Mehrwertdienste  

Das Verkehrsaufkommen der Wettbewerber der Deutschen Telekom im funktionalen 
Teilmarkt Mehrwertdienste stieg in den Jahren 2005 bis 2008 von 19,2 Mio. Minuten pro 
Tag auf 20,7 Mio. pro Tag (vgl. Abbildung 3-13). Dies entspricht einem durchschnittli-
chen jährlichen Zuwachs von 3 %. In diesem Marktsegment bilden die Dienste der Ruf-
nummerngasse 0800 die vom Verkehrsaufkommen her am häufigsten genutzte Num-
merngasse. 41 % des gesamten Verkehrsaufkommens in diesem Marktsegment entfal-
len auf diese Dienstegruppe.  

Insgesamt bleibt das Marktvolumen der Wettbewerber in diesem Teilmarkt im Zeitver-
lauf relativ konstant. Es liegt zwischen 2005 und 2008 jeweils bei ca. 1 Mrd. Euro, wo-
bei das Marktvolumen für Telefon-Auskunftsdienste deutlich zurück ging. Die Rückgän-
ge in diesem Marktsegment werden jedoch durch Zugewinne mit 0180er und 0137er 
Rufnummern-Dienste wieder wettgemacht.  
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Abbildung 3-13: Entwicklung des Wettbewerber Minutenaufkommens im Bereich 
der Auskunfts- und Mehrwertdienste nach Nummerngassen im 
Zeitverlauf 
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Quelle: Dialog Consult / VATM (2008).   

3.6 Mediale Inhalte 

Der funktionale Teilmarkt „mediale Inhalte“ umfasst im Kontext dieser Studie die Bereit-
stellung audiovisueller Inhalte über Festnetzinfrastrukturen. Diesem funktionalen Teil-
markt sind z.B. Dienste wie Internet Protocol Television (IPTV), Kabelfernsehen, Pod-
casts und filesharing Video-Plattformen wie You Tube und My Space zuzuordnen. Im 
Kontext dieser Studie sind jedoch vor allem IPTV-Angebote von gesteigerter Relevanz.  

Am deutschen Markt sind mit IPTV-Angeboten z.B. Hansenet/Alice (Start im Juni 2006) 
und Deutsche Telekom (Start im Oktober 2006) aktiv. Hansenet verfügte im Juli 2007 
über 12.000 IPTV-Kunden17. Die VDSL- bzw. ADSL-basierten Triple Play-Angebote der 
Telekom weisen im Dezember 2007 100.000 Nutzer auf18. 

                                                 

 17  Vgl. Digitalfernsehen (2007a). 
 18  Vgl. Digitalfernsehen (2007b). 
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3.7 Netzauf- und –ausbaumaßnahmen: Einige Bespiele  

In diesem Abschnitt geben wir einen kurzen Überblick über Aktivitäten einzelner Markt-
spieler in Deutschland (in alphabetischer Reihenfolge), die sich auf den (Um-)Bau ihrer 
Zugangs- und Transportnetze konzentrieren. Dieser Überblick erhebt keinen Anspruch 
auf Vollständigkeit; er soll vielmehr nur dokumentieren dass im deutschen Festnetz-
markt bereits vielfältige und nachhaltig wirkende Auf- und Ausbaumaßnahmen bei den  
vorhandenen Netzen der Marktspieler eingeleitet sind.   

Arcor (Vodafone)  

Arcor hat Mitte 2008 etwa 3.000 Hauptverteiler erschlossen. Der Fokus von Arcor mit 
Blick auf Breitband-Infrastruktur lag bis vor kurzem auf ADSL. Es sind jedoch VDSL 
Aktivitäten in Planung bzw. im Feldversuch.  

BT Germany  

BT Germany besitzt ein IP-basiertes Backbonenetz für den Geschäftskunden- und 
Wholesalemarkt.  

DTAG19 

Die DTAG ist im Accessbereich dabei, eine FTTC/VDSL-Infrastruktur auszubauen. Die-
ser Ausbau konzentriert sich bisher auf 56 (mehr oder weniger) urbane Regionen. Im 
Kernetz ist eine Overlay (IMS-)Lösung geplant, die bis Ende 2012 implementiert sein 
soll. 

EWETel 

EWETel hat mit Blick auf das Kernnetz seit Frühjahr 2007 begonnen, eine IP/MPLS-
Infrastruktur zu implementieren, an das 350 Ortsnetzbereiche angebunden sind. Im 
Accessnetz sind Aktivitäten mit Blick auf FTTB/H-Ausbau beginnend (Westerstede, 
Spiekeroog).  

Hansenet (Telecom Italia) 

Hansenet plant, eine FTTB-Infrastruktur in Hamburg (vier Stadtteile) zu verlegen. Laut 
einer Verlautbarung vom Oktober 2007 sollen dabei zunächst ca. 15.000 Häuser mit ca. 
130.000 Wohnungen erschlossen werden.  

Mnet 

Mnet ist insbesondere in München, Nürnberg, Augsburg, Würzburg und Ulm aktiv (110 
Ortsnetze). Der Projektstart für die Glasfaseroffensive München erfolgte in 2007; er 
                                                 

 19 Vgl. hierzu für weitergehende Informationen Kopf (2007) sowie Schmidt (2008a,b).   
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konzentrierte sich auf 63 Gebäude. Geplant ist, bis 2008 10.000 Gebäude und bis 2011 
Immobilien, die 60% des Wohnungsbestandes darstellen, zu erschließen. 2008 sollen 
in 2 Stadtteilen Augsburgs 600 Gebäude mit ca. 6.200 Haushalten erschlossen werden. 
Konkrete Pläne für weitere Stadtteile liegen schon vor. Insgesamt ist ein FTTB/H-
Ausbau zu 582.000 Haushalten in Augsburg und München bis 2013 geplant.  

NetCologne  

NetCologne konzenriert sich bei seinem FTTB/H-Ausbau auf dicht besiedelte Gebiete in 
Köln und in Aachen. Die Ausbauplanungen sahen die Erschließung von ca 1.000 Ge-
bäuden in 2006, 9.000 Gebäuden in 2007 sowie von weiteren 10.000 Gebäuden in 
2008 vor. Insgesamt sind dies also bis Ende 2008 20.000 Gebäude. In 5 Jahren soll 
ganz Köln erschlossen sein. Im März 2008 ist die erste Ausbaustufe in Aachen abge-
schlossen. Insgesamt ist der Anschluss von 665.000 Haushalten in Köln und Aachen 
bis 2012 geplant. 

Das Backbone von NetCologne besteht physikalisch komplett aus Glasfaser. Mitte 2008 
waren 2 Softswitches installiert (für VoIP im Kabel-TV-Netz und für VoIP bei FTTB). 
Das Übertragungsverfahren bei  Interconnection-Verbindungen ist Mitte 2008 noch aus-
schließlich SS7 über TDM-Switches; MPLS wird nur im Datenbereich genutzt. Zur gesi-
cherten Sprachübertragung wird „V-LAN“ genutzt. Bei Kabel-TV-Anschlüssen wird via 
IP-Protokoll „DOCSIS“ zur Sprachübertragung genutzt. Bei FTTB wird das IP-Protokoll 
via Giga-Bit-Ethernet bis zum Micro-DSLAM im Keller und vom DLSAM zum Endkun-
den via VDSL2  übertragen.  

Es gibt Mitte 2008 ca. 35.000 VoIP-Anschlüsse im Kabel-TV-Netz und ca.12.000 VoIP-
Anschlüsse am FTTB-Netz. Das langfristige Ziel ist „All-IP“. Der Zeitpunkt einer Ab-
schaltung der TDM-Switches ist bisher jedoc nicht bekannt.  

Das FTTB-Netzkonzept sieht Giga-Bit-Ethernet über Glas bis in den Keller der Wohn-
gebäude vor; innerhalb des Hauses ist die Nutzung der Telefon-Infrastruktur vorgese-
hen.  

Stadtwerke Schwerte 

Die Stadtwerke Schwerte fokussieren auf eine FTTB-Infrastruktur. Zug um Zug sollen 
alle Gebäude in Schwerte mit Glasfaser erschlossen werden.  

Telefonica Deutschland 

Telefonica Deutschland hat Mitte 2008 ca. 2.500 Hauptverteiler erschlossen. Das Un-
ternehmen besitzt eine komplett IP-basierte Netzinfrastruktur (Softswitch-Lösung) für 
den Geschäftskunden und den Wholesalemarkt. 
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Versatel 

Versatel  hat Ende 2007 ca. 1.000 Hauptverteiler erschlossen. Das Unternehmen be-
sitzt ein IP/MPLS-basiertes Backbonenetz. Versatel bietet All IP-Produkte auf NGN-
Basis für Geschäftskunden und Wholesale-Kunden an. 

Wilhelm.tel 

Wilhelm.tel hat seine Aktivitäten 1999 gestartet. Das Unternehmen baut Glasfaserinfra-
struktur am Nordrand von Hamburg aus (Norderstedt, Hamburg, Itzehoe, Henstedt-
Ulzburg, Alveslohe). Wilhelm.tel fokussiert dabei auf eine FTTB-Netzinfrastruktur; jedes 
Gebäude in Norderstedt ist mit Glasfaser angeschlossen. Die Expansion in Richtung 
Hamburg und in umliegende Gemeinden ist geplant.  



28 Diskussionsbeitrag Nr. 313  

4 Kategorisierung der Anbietergruppen auf dem deutschen Fest-
netzmarkt  

Die Vielzahl und Heterogenität der Anbieter auf dem deutschen Festnetzmarkt und die 
inhaltliche Breite der funktionalen Teilmärkte erfordert im Hinblick auf die Analyse stra-
tegischer Herausforderungen und unternehmerischer Handlungsoptionen eine weiter-
gehende Strukturierung der im Markt anzutreffenden Geschäftsmodelle. Aufbauend auf 
der in Kapitel 2 vorgenommenen Marktabgrenzung erfolgt in diesem Kapitel eine Kate-
gorisierung der Geschäftsmodelle auf dem deutschen Festnetzmarkt. Hierzu werden 
zunächst die Indikatoren erläutert, die einen „signifikanten“ Beitrag zur Diskriminierung 
von Geschäftsmodellen liefern. Im zweiten Schritt werden die im deutschen Festnetz-
markt aktiven Anbieter mit Hilfe einer qualitativen Clusteranalyse auf Basis der gewähl-
ten Indikatoren zu Typen zusammengefasst. 

4.1 Definition der relevanten Indikatoren  

Zur Typologisierung der im deutschen Festnetzmarkt vorzufindenden Geschäftsmodelle 
werden die folgenden vier Indikatoren herangezogen: 

• Diensteportfolio, 

• Geographischer Fokus, 

• Wertschöpfungstiefe/Positionierung auf der Wertschöpfungskette, 

• Kundenfokus. 

Die möglichen Ausprägungen dieser vier Indikatoren werden im Folgenden erläutert. 

Indikator „Diensteportfolio“  

Als Differenzierungskriterium im heterogenen Festnetzmarkt relevant ist das jeweilige 
Diensteangebot der Festnetzanbieter. Hier wird eine Kategorisierung anhand der in 
Kapitel 2.2.3 definierten relevanten funktionalen Teilmärkte des deutschen Festnetz-
marktes verwendet: 

• Festnetzanschlüsse/„Stationäre Anschlüsse“ 

o Schmalbandanschlüsse  

o Breitbandanschlüsse  

• Internetzugang  

o Schmalband-Interneteinwahl 

o Breitband-Internetzugang 
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• Sprachdienste 

o PSTN-basierte Telefonie 

o IP-baserte Telefonie  

o DOCSIS-basierte Telefonie 

• Mehrwertdienste 

o Sprachmehrwertdienste 

o Auskunfts- und Verzeichnisdienste 

• Carrier-Geschäft/Wholesale 

o Mietleitungen/Übertragungswege 

o Datenübertragungsdienste 

o Enabling Services (Billing, Network Management, Sicherheitsdienste) 

• Mediale Inhalte.  

Indikator „Geographischer Fokus“  

Bei der geographischen Fokussierung der Geschäftstätigkeit wird zwischen zwei Aus-
prägungen unterschieden: 

• Regional/lokal fokussierter Anbieter,  

• National fokussierter Anbieter. 

Als „Regional/lokal fokussierte Anbieter“ lassen sich zum einen traditionelle City-Carrier 
klassifizieren die in lokal begrenzten Gebieten wie einem urbanen Ballungsraum operie-
ren, aber auch Anbieter, die in einem größerem geographischen Radius (beispielsweise 
einem Bundesland) operieren.  

In Abgrenzung hierzu vermarkten „National fokussierte Anbieter“ ihr Diensteangebot 
bundesweit. 

Indikator „Wertschöpfungstiefe“  

Mit Blick auf die Dienstebereitstellung im deutschen Festnetzmarkt lassen sich im Kern 
vier funktionale Wertschöpfungsstufen unterscheiden. Diese sind der Endkundenan-
schluss, die Ebene der Übertragungsnetze, die Plattformebene bzw. Ebene der Dienst-
erstellung und als vierte Stufe die Ebene der Inhalte (vgl. Abbildung 4-1): 
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Abbildung 4-1: Funktionale Wertschöpfungskette für Dienste im Festnetzmarkt 
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Quelle: WIK 

Auf der ersten Wertschöpfungsstufe, dem Endkundenanschluss sind Anbieter vertreten, 
die über „Direct Access“, also einen physischen Endkundenanschluss im Bereich der 
letzten Meile verfügen. Dies kann sowohl die Teilnehmeranschlussleitung im klassi-
schen Telefonnetz bezeichnen als auch alternative Infrastrukturen wie das Fernsehka-
belnetz oder Fixed Wireless Access-Lösungen.  

Die zweite Wertschöpfungsstufe „Übertragungsnetze“ bezeichnet den Betrieb von Über-
tragungsnetzen jenseits der letzten Meile. Dies beinhaltet den Betrieb von Kernnetz- 
bzw. Backbone-Infrastrukturen. Aber auch der Betrieb von Zugangsnetzen jenseits der 
letzten Meile ist der zweiten Stufe der Wertschöpfung im Festnetzmarkt zuzuordnen 
(z.B. Kollokation am Hauptverteiler).  

Auf der dritten Stufe der Wertschöpfung ist der Plattformbetrieb angesiedelt. Hierunter 
wird die Bereitstellung von Basisdiensten und Applikationen subsumiert. Zu den auf 
dieser Stufe der Wertschöpfung angebotenen Dienste und Applikationen zählen bei-
spielsweise:  

• Sprachdienste, 

• Datendienste, 

• Auskunfts- und Mehrwertdienste. 

Die vierte Stufe der funktionalen Wertschöpfungskette bezeichnet die Inhalteebene. 
Hierunter werden das Angebot audio-visueller Inhalte (z.B. IPTV, Video on Demand, 
usw.) oder interaktive Anwendungen subsumiert, die unter Verwendung der Basisdiens-
te und Applikationen aus der vorhergehenden Wertschöpfungsstufe erbracht werden. 
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Indikator “Kundenfokus“ 

Den vierten Indikator zur Kategorisierung von Festnetz-Anbietern bildet der Kundenfo-
kus. Hierbei werden drei verschiedene Kundensegmente unterschieden: 

• Privatkunden, 

• Geschäftskunden, 

• Carrier (Wholesale-Geschäft). 

4.2 Typologisierung der Anbieter im deutschen Festnetzmarkt 

Unter Verwendung der vorgenannten Indikatoren Diensteportfolio, Geographischer Fo-
kus, Wertschöpfungstiefe und Kundenfokus erfolgt nachfolgend eine Typologisierung 
der Anbieter im deutschen Festnetzmarkt. Dabei ist festzuhalten, dass aufgrund der 
Komplexität und Vielschichtigkeit der Geschäftsmodelle eine trennscharfe Zuordnung 
der Akteure zu den Kategorien im Grunde nicht möglich ist. Entsprechend können – wie 
bei einer Typologisierung im Gegensatz zur Segmentierung üblich – Überschneidungen 
zwischen den einzelnen Typen auftreten. Die Zuordnung von Anbietern zu den Typen 
erfolgt nach dem Schwerpunkt ihrer geschäftlichen Aktivitäten. Es ist daher nicht aus-
zuschließen, dass auf Anbieter eines Typs in geringem Maße auch einzelne Merkmale 
eines anderen Anbietertyps zutreffen.  

Insgesamt haben wir für den deutschen Festnetzmarkt die folgenden 9 Anbietergruppen 
identifiziert: 

• Nationaler Carrier mit Retailfokus, 

• Internet Service Provider, 

• City-Carrier, 

• Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus, 

• Application Service Provider, 

• Verbindungsnetzbetreiber, 

• Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten, 

• Anbieter von Fixed Wireless Access, 

• Kabelnetzbetreiber. 

Diese verschiedenen Anbietergruppen werden in den nachfolgenden Kapiteln einge-
hender charakterisiert.  
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4.2.1 Anbietertyp 1: „Nationaler Carrier mit Retailfokus“ 

Der Anbietertyp „Nationaler Carrier mit Retailfokus“ lässt sich anhand der vorgenannten 
vier Indikatoren folgendermaßen charakterisieren (vgl. Tabelle 4-1): 

Tabelle 4-1: Klassifizierung Anbietertyp „Nationaler Carrier mit Retailfokus“ 

 Nationaler Carrier mit Retailfokus 

Diensteportfolio Vollständiges Diensteportfolio 

Geographischer Fokus national 

Wertschöpfungstiefe Aktivität auf 3 Stufen der Wertschöpfungskette, zT. auch auf 
allen 4 Stufen 

Kundenfokus Starker Fokus auf Privatkunden; Geschäftskunden und Carrier 
spielen jedoch auch eine Rolle  

Quelle: WIK. 

„Nationale Carrier mit Retailfokus“ verfügen über ein umfassendes, in der Regel voll-
ständiges, Diensteportfolio. Dieses umfasst in der Regel die funktionalen Teilmärkte:  

• Festnetzanschlüsse/„Stationäre Anschlüsse“, 

• Internetzugang,  

• Sprachdienste, 

• Mehrwertdienste, 

• Carrier-Geschäft/Wholesale, 

• Mediale Inhalte.  

Der Kundenfokus liegt bei den Anbietern, die diesem Anbietertyp zugeordnet werden, 
zu einem signifikanten Teil auf dem Retailmarkt. Aber auch Geschäftskunden und Car-
rier spielen hier eine mehr oder weniger ausgeprägte Rolle. 

Die Anbieter innerhalb der Kategorie „nationaler Carrier mit Retailfokus“ vermarkten ihr 
Produktportfolio in der Regel bundesweit, jedoch nicht notwendig flächendeckend. 

„Nationale Carrier mit Retailfokus“ operieren in der Regel auf den ersten drei Stufen der 
Wertschöpfung (vgl. Tabelle 4-2). Darüber hinaus agieren einige dieser Anbieter bereits 
auf der vierten Stufe der Wertschöpfung, der Inhalte-Ebene. Als Beispiel für diese Akti-
vitäten sind vor allem mediale Angebote (z.B. Programme traditioneller Fernsehsender, 
IPTV-Formate, Video on Demand-Angebote) zu nennen. 



 Marktstruktur und Wettbewerb im deutschen Festnetz-Markt: Stand und Entwicklungstendenzen 33 

Tabelle 4-2: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „Nationaler Carrier mit Retailfokus“ 

 Anschluss-Ebene 
(WS 1) 

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Nationaler Carrier 
mit Retailfokus + + + O 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 

Anhang der vorgenannten Kriterien lassen sich folgende Anbieter in Deutschland dem 
Anbietertyp „Nationaler Carrier mit Retailfokus“ zuordnen: 

• Arcor, 

• Deutsche Telekom,  

• Hansenet/Telecom Italia, 

• Versatel. 

4.2.2 Anbietertyp 2: „Internet Service Provider“ 

Der Anbietertyp „Internet Service Provider“ lässt sich anhand der vorgenannten Indika-
toren (Diensteportfolio, Geographischer Fokus, Wertschöpfungstiefe und Kundenfokus) 
folgendermaßen charakterisieren (vgl. Tabelle 4-3): 

Tabelle 4-3: Klassifizierung Anbietertyp „Internet Service Provider “ 

 Internet Service Provider 

Diensteportfolio Internetzugang, Sprachdienste und (vereinzelt) mediale Inhalte 

Geographischer Fokus In der Regel national 

Wertschöpfungstiefe Aktivität auf den Wertschöpfungsstufen Übertragungsnetze und 
Diensteplattform 

Kundenfokus Privat- und Geschäftskunden 

Quelle: WIK. 

Dem Anbietertyp „Internet Service Provider“ zugeordnet sind Anbieter, die in der Regel 
nicht über eine eigene Infrastruktur im Zugangsnetzbereich verfügen. Demzufolge ist 
das Angebotsportfolio dieser Anbieter im Vergleich zu den Anbieterkategorien „Nationa-
le Carrier mit Retailfokus“ und „City-Carrier“ eingeschränkt. „Internet Service Provider“ 
erbringen ihre Leistungen in der Regel auf den funktionalen Teilmärkten 
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• Internetzugang,  

• Sprachdienste/IP-basierte Sprachdienste, 

• Mediale Inhalte.  

„Internet Service Provider“ agieren in der Regel national bzw. nicht regional fokussiert. 
Dies liegt in der Konzeption des Geschäftsmodells begründet, welches zu seiner Reali-
sierung kaum eigene Netzinfrastruktur im Zugangsbereich benötigt. 

Demzufolge sind „Internet Service Provider“ gewöhnlich nicht auf der ersten Wertschöp-
fungsstufe aktiv (Anschlussebene, vgl. Tabelle 4-4). Auf der zweiten Stufe der Wert-
schöpfungskette, der Ebene der Übertragungsnetze, üben „Internet Service Provider“ 
eine eingeschränkte Geschäftstätigkeit aus. Auf der dritten Stufe der Wertschöpfungs-
kette (Ebene der Plattformen/Dienste) ist das Kerngeschäft der „Internet Service Provi-
der “ angesiedelt. Auf der vierten Ebene der Wertschöpfung (Inhalte Ebene) entfalten 
„Internet Service Provider“ lediglich eine eingeschränkte Geschäftstätigkeit. 

Tabelle 4-4: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „Internet Service Provider“ 

 Anschluss-Ebene 
(WS 1) 

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Internet Service Pro-
vider mit Retailfokus − o + o 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
−  keine Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 

Anhang der vorgenannten Kriterien lassen sich beispielhaft die folgenden Anbieter in 
Deutschland dem Typ „Internet Service Provider“ zuordnen (vgl. Tabelle 4-5). 

Tabelle 4-5: Anbieter des Typs „Internet Service Provider“ 

01911online Canaletto.Net H3 netservice myfairOnline Terralink 
1 click 2 Cityweb HFO NGI United Internet 
AC11 Clara.net iByCall Operator VR-Web 
ACN CompuServe Infinity Paragate wel.de 
Äakus Comundo Inter.net Germany Primacall Yello Strom 
Altnetsurf Easybell KlaTro ProNet  
Argonsoft Easynet LN-Online Quelle  
AteO Envacom Login  redmad internet  
Avivo EPAG M2 Telecom sbq4you  
Blimpi Fireline Network Maxx10 Speed21  
Blinx Franke & Partner MDS SURF2MAX  
Bycallnet Freenet meOme Surfercity  
Carpo futeon.de MMIA Surf-N-Save  
Callero.de Global Village MSN Telebinder  

Quelle: WIK. 
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4.2.3 Anbietertyp 3: „City-Carrier“ 

Der Anbietertyp „City-Carrier“ lässt sich anhand der vorgenannten Indikatoren (Dienste-
portfolio, Geographischer Fokus, Wertschöpfungstiefe und Kundenfokus) folgenderma-
ßen charakterisieren (vgl. Tabelle 4-6): 

Tabelle 4-6: Klassifizierung Anbietertyp „City-Carrier“ 

 City-Carrier 

Diensteportfolio Vollständiges Diensteportfolio 

Geographischer Fokus Regional 

Wertschöpfungstiefe Aktivität primär auf 3 Stufen der Wertschöpfungskette; z.T auch auf 
allen 4 Stufen 

Kundenfokus Starker Fokus auf Privatkunden; Geschäftskunden und Carrier spie-
len jedoch auch eine Rolle 

Quelle: WIK. 

„City-Carrier“ verfügen analog zu „Nationalen Carriern mit Retailfokus“ über ein weitest-
gehend vollständiges Diensteportfolio. Dieses umfasst in der Regel die funktionalen 
Teilmärkte:  

• Festnetzanschlüsse/„Stationäre Anschlüsse“, 

• Internetzugang,  

• Sprachdienste, 

• Mehrwertdienste, 

• Carrier-Geschäft/Wholesale. 

• Mediale Inhalte. 

Darüber hinaus ist eine Reihe der „City-Carrier“ auch auf dem funktionalen Teilmarkt 
Mediale Inhalte aktiv.  

Der Kundenfokus liegt bei „City-Carriern“ analog zu „Nationalen Carriern mit Retailfo-
kus“ in starkem Maße auf dem Retailmarkt. Geschäftskunden und Carrier spielen je-
doch z.T auch eine gewichtige Rolle. 

Bedingt durch die Genesis der „City-Carrier“ war ihr geografischer Fokus regional. Dies 
ist auch heute immer noch der Fall. In der Regel ist die Geschäftstätigkeit beschränkt 
auf urbane Ballungszentren oder fest definierte geographische Einheiten wie beispiels-
weise Bundesländer. Innerhalb des geografischen Aktivitätsgebiets ist das Dienstean-
gebot der „City-Carrier“ in der Regel nahezu flächendeckend verfügbar, so dass ein 
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Großteil der Endkunden aus dem gesamten Produktportfolio dieser Anbieter wählen 
können.  

„City-Carrier“ operieren in der Regel analog zu „Nationalen Carriern mit Retailfokus“ auf 
den ersten drei Stufen der Wertschöpfung (vgl. Tabelle 4-7) und sie haben teilweise 
Aktivitäten auf der vierten Stufe der Wertschöpfungskette in Form des Angebotes medi-
aler Inhalte. 

Tabelle 4-7: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „City-Carrier“ 

 Anschluss-Ebene 
(WS 1) 

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Ciy-Carrier + + + o 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 

Anhand der vorgenannten Kriterien lassen sich folgende Anbieter in Deutschland dem 
Typ „City-Carrier“ zuordnen (vgl. Tabelle 4-8). Wir haben versucht in der nachfolgenden 
Tabelle einen möglichst vollständigen Überblick der zur Zeit (noch, s.u.) im Markt be-
findlichen Unternehmen sowie ihres jeweiligen geografischen Schwerpunktes zu geben:  

Tabelle 4-8: Anbieter des Typs „City-Carrier“ 

Anbieter Geographischer Fokus 
Accom Region Aachen-Heinsberg-Düren 
BITel Gesellschaft für Telekommunikation mbH Bielefeld, Gütersloh, Halle (Westf.), Verl 
BreisNet Telekommunikations- und Carrier-Dienste Stadtkreis Freiburg und Umgebung 
Com-In Telekommunikations Ingolstadt 
DaTel Dessau Dessau 
DOKOM Gesellschaft für Telekommunikation mbH Dortmund 
envia TEL Chemnitz und Umgebung 
EWE TEL Niedersachsen, Bremen und Ost-Brandenburg 
HanseNet Telekommunikation Bundesweit 

HEAG MediaNet Frankfurt, Darmstadt, Mainz, Mannheim, Wiesba-
den 

HeLi NET Telekommunikation Region Hellweg-Lippe 
Herzo Media Raum Herzogenaurach 
HL komm Telekommunikations Leipzig, Halle 
KEVAG Telekom Koblenz, Rheinland-Pfalz 
KielNET Gesellschaft für Kommunikation mbH Großraum Kiel 
KomRo Rosenheim 
MDCC - Magdeburg-City-Com Magdeburg 
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Anbieter Geographischer Fokus 
M-net Telekommunications München, Oberbayern 
NetCologne Gesellschaft für Telekommunikation 
mbH Köln, Aachen, Leverkusen 

Netcom Kassel Gesellschaft für Telekommunikation 
mbH Kassel 

PfalzKom Gesellschaft für Telekommunikation mbH / 
Manet 

Frankfurt, Ludwigshafen, Kaiserslautern und Um-
gebung 

R-Kom Regensburg, Großraum Ostbayern 
SDTelecom  Schwedt, Vorwahlbereich 03332 
Stadtwerke Schwerte Schwerte 
TeleData Friedrichshafen Friedrichshafen 
TMR - Telekommunikation Mittleres Ruhrgebiet Mittleres Ruhrgebiet 
TraveKom Telekommunikationsgesellschaft mbH Lübeck, Travemünde, Bad Schwartau, Stockelsdorf
TüNet Tübingen, Baden-Württemberg 

WEMACOM Telekommunikation Mecklenburg-Vorpommern, Schleswig-Holstein, 
Brandenburg 

Wilhelm.tel Norderstedt, Henstedt-Ulzburg, Hamburg, Itzehoe, 
Alveslohe 

WOBCOM Wolfsburg, Gifhorn und Umgebung 

Quelle: WIK. 

Die Anzahl der Anbieter in der Kategorie der City-Carrier hat sich in den vergangenen 6 
Jahren nahezu auf die Hälfte reduziert. Tabelle 4-9 gibt einen Überblick über diesen 
Konsolidierungsprozess.  

Tabelle 4-9: Seit 2002 von Wettbewerbern übernommene City-Carrier  

Anbieter Geographischer Fokus Übernommen von  
AugustaKom Telekommunikation Allgäu-Schwaben inkl. Bodensee M-net  
BerliKomm Berlin Versatel  
Berlinnet  Berlin Versatel  
BREKOM  Bremen EWE Tel  
ChemTel  Chemnitz Versatel 
Citykom Münster  Münster Versatel 
CNE  Essen Versatel  
DDkom Dresden Versatel  
htp GmbH Hannover und Umland EWE Tel  
ISIS Multimedia Net  Düsseldorf Arcor  
jetz! Kommunikation Jena Versatel  
KomTel Schleswig-Holstein, Hamburg Versatel  
mainzkom Telekommunikation Mainz Versatel  
MAnet  Mannheim Pfalzkom 
MEOCOM Telekommunikation  Oberhausen Versatel  
NEFkom Nürnberg, Bayreuth, Erlangen, Würzburg  M-net  
nordCom  Bremen, Bremerhaven EWE Tel 
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Anbieter Geographischer Fokus Übernommen von  
osnatel  Osnabrück und Umgebung EWE Tel  
Pulsaar  Saarbrücken Versatel  
TeleBel Wuppertal, Bergisches Land Versatel 
TeleLev  Leverkusen Versatel  
Telenet  Potsdam, Brandenburg Versatel  
Teleos Ostwestfalen EWE Tel  
TELTA Ebnerswalde, Brandenburg EWE Tel 
Tesion Baden-Württemberg  Versatel  
wücom  Würzburg Arcor  

Quelle: WIK. 

4.2.4 Anbietertyp 4: „Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus“ 

Der Anbietertyp „Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus“ lässt sich anhand der 
vorgenannten Indikatoren (Diensteportfolio, Geographischer Fokus, Wertschöpfungstie-
fe und Kundenfokus) folgendermaßen charakterisieren (vgl. Tabelle 4-10): 

Tabelle 4-10: Klassifizierung Anbietertyp „Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskun-
denfokus“ 

 Carrier mit Groß-bzw. Geschäftskundenfokus 

Diensteportfolio Carrier-Geschäft/ Wholesale 

Geographischer Fokus National 

Wertschöpfungstiefe Aktivität auf den Wertschöpfungsstufen Endkundenanschluss, 
Übertragungsnetze und Diensteplattform 

Kundenfokus Geschäftskunden und Carrier (Wholesale-Geschäft) 

Quelle: WIK. 

Das Diensteportfolio der „Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus“ zeichnet sich 
durch eine Fokussierung der Geschäftstätigkeit auf den funktionalen Teilmarkt Whole-
sale- und Businesskunden aus, Retail-Angebote sind in der Regel nicht Teil des Ange-
botsportfolios. Demzufolge ist die Geschäftstätigkeit der Anbieter in dieser Kategorie im 
Allgemeinen beschränkt auf den funktionalen Teilmarkt Carrier-Geschäft/Wholesale, 
d.h. auf:  

• Mietleitungen/Übertragungswege, 

• Datenübertragungsdienste,  

• Enabling Services (Billing, Network Management, Sicherheitsdienste). 
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„Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus“ agieren in der Regel nicht regional fo-
kussiert. Ihre Dienste sind deutschlandweit verfügbar. 

„Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus“ unterscheiden sich in ihrer Wertschöp-
fungstiefe in der Regel nicht von „Nationalen Carriern mit Retailfokus“ und „City-
Carriern“ (vgl. Tabelle 4-11). Das primäre Unterscheidungskriterium der „Carrier mit 
Groß- bzw. Geschäftskundenfokus“ im Vergleich zu diesen Anbieterkategorien stellen 
vielmehr der Kundenfokus und das spezifische Produktangebot dar. 

Tabelle 4-11: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „Carrier mit Groß- bzw. Geschäfts-
kundenfokus“ 

 Anschluss-
Ebene (WS 1)

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Carrier mit Groß-bzw. 
Geschäftskundenfokus + + + o 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 

Anhang der vorgenannten Kriterien lassen sich beispielhaft folgende Anbieter in 
Deutschland dem Typ „Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus“ zuordnen: 

• AT & T Global Network Services Deutschland, 

• BT Germany, 

• Cable & Wireless Telecommunication Services, 

• Colt Telecom, 

• Global Crossing Deutschland, 

• Orange Business (France Telecom), 

• QSC, 

• Telefonica Deutschland, 

• Telia Sonera International Carrier Germany, 

• Verizon Germany. 
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4.2.5 Anbietertyp 5: „Application Service Provider“  

Der Anbietertyp „Application Service Provider“ umfasst Telekommunikationsanbieter, 
deren traditionelles Kerngeschäft das Angebot von IP-basierten Kommunikationsdiens-
ten darstellt. In diese Kategorie lassen sich insbesondere auch die Geschäftsmodelle 
von Internet Telephony Service Providern (ITSP) einordnen.  

Tabelle 4-12: Klassifizierung Anbietertyp „Application Service Provider“ 

 Application Service Provider  

Diensteportfolio IP-basierte Telefonie- und Datendienste 

Geographischer Fokus National 

Wertschöpfungstiefe Aktivität auf den Wertschöpfungsstufen Übertragungsnetze und 
Diensteplattform 

Kundenfokus Privat- und Geschäftskunden 

Quelle: WIK. 

Der Kategorie „Application Service Provider“ zugeordnet sind Anbieter, die in der Regel 
nicht über eine eigene Infrastruktur im Bereich der Zugangs- oder Kernnetze verfügen. 
Demzufolge ist das Angebotsportfolio dieser Anbieter im Vergleich zu den Anbieterka-
tegorien „Nationaler Carrier mit Retailfokus“ und „City-Carrier“ deutlich kleiner. „Applika-
tion Service Provider“ agieren in der Regel auf den funktionalen Teilmärkten: 

• Internetzugang,  

• Sprachdienste/IP-basierte Sprachdienste, 

• Mediale Inhalte.  

„Application Service Provider“ agieren in der Regel national bzw. nicht regional fokus-
siert. Dies liegt in der Konzeption des Geschäftsmodells begründet, welches zu seiner 
Realisierung kaum eigene (Transport-)Netzinfrastruktur benötigt. 

Demzufolge sind „Application Service Provider“ gewöhnlich nicht auf der ersten Wert-
schöpfungsstufe aktiv (Anschlussebene/ vgl. Tabelle 4-13). Auf der zweiten Stufe der 
Wertschöpfungskette, der Ebene der Übertragungsnetze üben „Application Service 
Provider“ eine eingeschränkte Geschäftstätigkeit aus. Auf der dritten Stufe der Wert-
schöpfungskette (Ebene der Plattformen/Dienste) ist das Kerngeschäft der „Application 
Service Provider“ angesiedelt. Auf der vierten Ebene der Wertschöpfung (Inhalte Ebe-
ne) entfalten „Application Service Provider“ lediglich eine eingeschränkte Geschäftstä-
tigkeit. 



 Marktstruktur und Wettbewerb im deutschen Festnetz-Markt: Stand und Entwicklungstendenzen 41 

Tabelle 4-13: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „Application Service Provider“ 

 Anschluss-Ebene 
(WS 1) 

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Application Ser-
vice Provider − − + O 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
−  keine Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 

Anhang der vorgenannten Kriterien lassen sich beispielhaft folgende Anbieter in 
Deutschland dem Typ „Application Service Provider“ zuordnen (vgl. Tabelle 4-14). 

Tabelle 4-14: Anbieter des Typs „Application Service Provider“  

AOL Deutschland 
Avaya GmbH & Co. KG 
Bellshare 
blueSIP 
Broadnet 
Carpo 
Google Germany GmbH 
Indigo Networks/sipgate 
KAMP 
Lycos Europe GmbH 
Nikotel 
outbox AG 
Peppphone 
PURtel 
SIP-Home 
SIPkom  
SipNetworks 
Skype 
Tiscali 
Voipax 
Vortel 
Yahoo! Europe Limited 

Quelle: WIK. 

4.2.6 Anbietertyp 6: „Verbindungsnetzbetreiber (VNB)“ 

Der Anbietertyp „Verbindungsnetzbetreiber“ lässt sich anhand der vorgenannten Indika-
toren (Diensteportfolio, Geographischer Fokus, Wertschöpfungstiefe und Kundenfokus) 
folgendermaßen charakterisieren (vgl. Tabelle 4-15): 
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Tabelle 4-15: Klassifizierung Anbietertyp „Verbindungsnetzbetreiber (VNB)“ 

 Verbindungsnetzbetreiber (VNB) 

Diensteportfolio PSTN-basierte Telefonie, Internetzugang 

Geographischer Fokus National 

Wertschöpfungstiefe Aktivität auf den Wertschöpfungsstufen Übertragungsnetze, 
Diensteplattform und Inhalte 

Kundenfokus Primär Privatkunden 

Quelle: WIK. 

Das Diensteportfolio der „Verbindungsnetzbetreiber“ umfasst folgende funktionale Teil-
märkte: 

• Sprachdienste/PSTN-basierte Telefonie, 

• Öffentliche TK-Einrichtungen. 

Der Kundenfokus der „Verbindungsnetzbetreiber“ liegt hauptsächlich auf dem Retailge-
schäft.  

Der geographische Fokus der „Verbindungsnetzbetreiber (VNB)“ ist in der Regel natio-
nal. Analog zu den Geschäftsmodellen der „Application Service Provider“ liegt diese 
nationale Fokussierung der Geschäftstätigkeit in der Konzeption des Geschäftsmodells 
begründet, da zur Ausübung der Geschäftstätigkeit kaum eigene Netzinfrastruktur be-
nötigt wird, und somit keine erheblichen Infrastrukturkosten entstehen, die eine Ge-
schäftstätigkeit unter Umständen auf urbane Gebiete beschränken würden. 

„Verbindungsnetzbetreiber (VNB)“ agieren in der Regel primär auf der dritten Stufe der 
Wertschöpfungskette, der Ebene der Plattformen/Dienste. Allerdings weisen Anbieter 
dieser Kategorie eingeschränkte Geschäftstätigkeiten auch auf den weiteren Stufen der 
Wertschöpfungskette auf (vgl. Tabelle 4-16).  

Tabelle 4-16: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „Verbindungsnetzbetreiber (VNB)“ 

 Anschluss-Ebene 
(WS 1) 

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Verbindungs-
netzbetreiber − o + o 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
−  keine Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 
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Anhang der vorgenannten Kriterien lassen sich folgende Anbieter in Deutschland dem 
Typ „Verbindungsnetzbetreiber“ zuordnen (vgl. Tabelle 4-17). 

Tabelle 4-17: Anbieter des Typs „Verbindungsnetzbetreiber (VNB)“ 

010012 Telecom 01066 
010017 Telecom 01067 
010023 01071 Telecom 
010040 01072 
010058 01073 Telekom 
010066 01075 Telecom 
01015.com 01076 Telecom 
01017 01077 
01021 Yoo Call 01081 Telecom 
01024 Telefondienste 01083 
01026 Telecom 01084 Telecom 
01027 01085 
01029 Telecom 0900-1051 
01030 Telecom 3 U Telecom 
01035 Telecom By Tel 
01037 Telecom Callax Telecom Holding 
01038 Sparfon CenTalk 
01039 Call by Call Centel 
01042 CityCall 
01047 Dial 023  
01049 Call by Call eStart 
01050 EuroAmerica 400 
01051 Telecom First:telecom 
01052 Telecom fon4U 
01054 Telecom Fonissimo 
01056 Forester 
01057 Fairtalk PM²Telekommunikation 
01058 Telecom Star Communications 
01059 GmbH Tele 2 
01063 Telecom Ventelo 

Quelle: WIK. 

4.2.7 Anbietertyp 7: „Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten (AMWD)“ 

Der Anbietertyp „Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten (AMWD)“ lässt sich 
anhand der vorgenannten Indikatoren (Diensteportfolio, Geographischer Fokus, Wert-
schöpfungstiefe und Kundenfokus) folgendermaßen charakterisieren (vgl. Tabelle 
4-19): 
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Tabelle 4-18: Klassifizierung Anbietertyp „Anbieter von Auskunfts- und Mehrwert-
diensten (AMWD)“ 

 Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten (AMWD) 

Diensteportfolio Mehrwertdienste 

Geographischer Fokus National 

Wertschöpfungstiefe Aktivität auf den Wertschöpfungsstufen  Übertragungsnetze, 
Diensteplattform und Inhalte 

Kundenfokus Privat- und Geschäftskunden 

Quelle: WIK. 

Das Angebotsportfolio von „Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten (AMWD)“ 
umfasst die funktionalen Teilmärkte:  

• Mehrwertdienste, d.h.  

o Sprachmehrwertdienste, 

o Auskunfts- und Verzeichnisdienste. 

Die Leistungen dieser Anbietergruppe werden sowohl im Privat- als auch im Geschäfts-
kundensegment angeboten. Der geographische Fokus der „Anbieter von Auskunfts- 
und Mehrwertdiensten (AMWD)“ ist nicht regional beschränkt. In der Regel sind Anbie-
ter dieses Typs im gesamten Bundesgebiet aktiv.  

„Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten (AMWD)“ haben den Schwerpunkt ihrer 
Geschäftstätigkeit auf den Wertschöpfungsstufen 2 (Ebene der Übertragungsnetze) und 
der Wertschöpfungsstufe 3 (Ebene der Plattformen/Dienste) (vgl. Tabelle 4-19). Teil-
weise sind sie auch auf der vierten Wertschöpfungsstufe (Inhalte-Ebene) tätig. Die erste 
Wertschöpfungsstufe (Anschluss-Ebene) gehört in der Regel dagegen nicht zu den 
Geschäftsfeldern der „Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten (AMWD)“. 



 Marktstruktur und Wettbewerb im deutschen Festnetz-Markt: Stand und Entwicklungstendenzen 45 

Tabelle 4-19: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „Anbieter von Auskunfts- und Mehr-
wertdiensten (AMWD)“ 

 Anschluss-Ebene 
(WS 1) 

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Anbieter von 
Auskunfts- und 

Mehrwertdiensten 
− + + o 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
−  keine Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 

Anhang der vorgenannten Kriterien lassen sich beispielhaft folgende Anbieter in 
Deutschland dem Typ „Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten (AMWD)“ zuord-
nen: 

• Dtms,  

• IN-telegence, 

• Jamba, 

• MaterniSiebzehn, 

• MCN tele.com, 

• Next ID, 

• Telegate. 

4.2.8 Anbietertyp 8: „Anbieter von Fixed Wireless Access“ 

Der Anbietertyp „Anbieter von Fixed Wireless Access“ lässt sich folgendermaßen cha-
rakterisieren (vgl. Tabelle 4-20). 

Tabelle 4-20: Klassifizierung Anbietertyp „Anbieter von Fixed Wireless Access“ 

 Anbieter von Fixed Wireless Access 

Diensteportfolio „Stationäre“ Anschlüsse, Sprachdienste, Internetzugang 

Geographischer Fokus Regional 

Wertschöpfungstiefe Aktivität auf der Wertschöpfungsstufe 1 (Anschlussebene) 

Kundenfokus Privat- und Geschäftskunden 

Quelle: WIK. 
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Das Diensteportfolio der „Anbieter von Fixed Wireless Access“ besteht im Kern aus 
Kommunikationsanschlüssen auf Basis drahtloser lokaler Funknetze. Damit umfasst 
das Portfolio die funktionalen Teilmärkte 

• Internetzugang,  

• Sprachdienste/IP-basierte Sprachdienste. 

Die Zielgruppe der „Anbieter von Fixed Wireless Access“ besteht im Regelfall sowohl 
aus Privat- als auch aus Geschäftskunden.  

Der geographische Fokus der „Anbieter von Fixed Wireless Access“ ist jeweils be-
schränkt. Sie konzentrieren ihre Aktivitäten auf solche Gebiete, in denen eine Breit-
bandversorgung über leitungsgebundene Festnetzanschlüsse nicht oder nicht in hinrei-
chendem Maße möglich ist. 

„Anbieter von Fixed Wireless Access“ agieren in der Regel primär auf der ersten Stufe 
der Wertschöpfungskette, der Anschluss-Ebene. Allerdings weisen Anbieter dieser Ka-
tegorie eingeschränkte Geschäftstätigkeiten auch auf den beiden nachfolgenden Stufen 
der Wertschöpfungskette auf (vgl. Tabelle 4-21).  

Tabelle 4-21: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „Anbieter von Fixed Wireless Access“ 

 Anschluss-
Ebene (WS 1) 

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Anbieter von Fixed 
Wireless Access + o O − 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
−  keine Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 

Anhang der vorgenannten Kriterien lassen sich beispielhaft folgende Anbieter in 
Deutschland dem Typ „Anbieter von Fixed Wireless Access“ zuordnen: 

• Clearwire, 

• DBD Deutsche Breitbanddienste (MAXXonair, DSLonair), 

• Disquom Funktechnik, 

• Hughes Network Systems, 

• Inquam, 

• MGM,  

• Televersa. 
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4.2.9 Anbietertyp 9: „Kabelnetzbetreiber“ 

Der Anbietertyp „Kabelnetzbetreiber“ lässt sich folgendermaßen charakterisieren (vgl. 
Tabelle 4-22): 

Tabelle 4-22: Klassifizierung Anbietertyp „Kabelnetzbetreiber“ 

 Kabelnetzbetreiber 

Diensteportfolio Vollständiges Diensteportfolio 

Geographischer Fokus Regional 

Wertschöpfungstiefe Aktivität auf allen 4 Stufen der Wertschöpfungskette 

Kundenfokus Privatkunden 

Quelle: WIK. 

„Kabelnetzbetreiber“ verfügen über ein weitestgehend vollständiges Diensteportfolio. 
Dieses umfasst in der Regel die funktionalen Teilmärkte:  

• Festnetzanschlüsse/„Stationäre Anschlüsse,“ 

• Internetzugang,  

• Sprachdienste, 

• Mediale Inhalte.  

Der Kundenfokus liegt bei Kabelnetzbetreibern schwerpunktmäßig auf dem Privatkun-
densegment. Der geographische Fokus der „Kabelnetzbetreiber“ ist jeweils regional 
beschränkt. „Kabelnetzbetreiber“ operieren in der Regel auf den ersten drei Stufen der 
Wertschöpfungskette (vgl. Tabelle 4-23).  

Tabelle 4-23: Wertschöpfungstiefe Anbietertyp „Kabelnetzbetreiber“ 

 Anschluss-
Ebene (WS 1) 

Ebene der Übertra-
gungsnetze (WS 2) 

Ebene der Plattfor-
men/Dienste (WS 3) 

Inhalte-Ebene 
(WS 4) 

Kabelnetzbetreiber + + + o 

 
Legende 
+  Geschäftstätigkeit 
o eingeschränkte Geschäftstätigkeit 
Quelle: WIK. 
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Anhand der vorgenannten Kriterien lassen sich beispielsweise folgende Anbieter in 
Deutschland dem Typ „Kabelnetzbetreiber“ zuordnen: 

• Kabel BW, 

• Kabel Deutschland, 

• Kabelfernsehen München, 

• KMS (Kabel und Media Services), 

• Orion Cable, 

• Primacom, 

• Unity Media. 
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5 Facetten des Wandels im Marktumfeld der Anbieterkategorien  

Zur Charakterisierung der wesentlichen Facetten des sich wandelnden Marktumfelds im 
Festnetzbereich greifen wir auf Ergebnisse von Anell und Elixmann (2008) zurück.  

Diese Studie orientiert sich methodisch insbesondere an Porter’s „Five Forces – An-
satz“ und adressiert damit folgende Themenfelder: Brancheninterner Wettbewerb, neue 
Konkurrenten und deren (Möglichkeiten der) Drohung mit Markteintritt, Bedrohung 
durch Ersatzprodukte bzw. –dienste, Verhandlungsmacht auf der Seite der liefernden 
Branchen/Sektoren/Unternehmen sowie Verhandlungsmacht auf der Kundenseite von 
Festnetz-Carriern.  

Die Studie kommt diesbezüglich zu folgenden Schlussfolgerungen:  

• „Mit Blick auf den brancheninternen Wettbewerb ist festzuhalten: Festnetz-
Carrier agieren in Märkten mit sehr unterschiedliche Marktphasen sowohl im 
Endkundenmarkt als auch im Wholesalemarkt. Sie erfahren disruptive Umwäl-
zungen im Bereich Technologie. Sie sind intensivem Preiswettbewerb mit ten-
denziell sinkenden Umsätzen in Kernbereichen ihrer Aktivität ausgesetzt. Diffe-
renzierungsmöglichkeiten im angestammten Produktbereich sind kaum mehr 
gegeben, d.h. es fehlen hier Wachstumsperspektiven. Festnetz-Carrier sind ei-
ner stark zunehmenden Wettbewerbsdynamik ausgesetzt bei gleichzeitig mar-
kanten Unterschieden in der Positionierung der Marktteilnehmer. Regulierung 
und Recht (regulierte Vorleistungen) werden auch auf längere Sicht den bran-
cheninternen Wettbewerb immer noch in signifikantem Maße beeinflussen. 

• Markteintrittsbarrieren im Bereich der Festnetz-Carrier können a-priori durch in-
stitutionelle, strukturelle und strategische Faktoren gegeben sein. Regulierung 
und Recht, gesehen als institutioneller Faktor, schaffen jedoch kaum bzw. nur 
beschränkt Eintrittsbarrieren gegenüber Marktzutritt durch neue Konkurrenten. 
Dieser wird vielmehr tendenziell durch regulierte Vorleistungen unterstützt. Es 
gibt strukturelle Faktoren, die für potenzielle neue Konkurrenten Markteintritts-
schranken darstellen können; es gibt aber auch strukturelle Faktoren, die poten-
ziellen neuen Konkurrenten eher zum Vorteil gereichen. Schließlich gibt es 
kaum strategische Faktoren, die schon im Markt befindlichen Festnetz-Carriern 
zur Verfügung stehen, um Marktzutritt von potenziellen neuen Konkurrenten zu 
erschweren/zu unterbinden.  

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

• Die Branche der Festnetzbetreiber ist für den TK-Herstellerbereich ein zentraler 
Absatzmarkt. Es gibt aber keine ausgeprägte Verhandlungsmacht auf Seiten der 
Lieferanten. 
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• Für den Massenmarkt ist festzuhalten, dass private Haushalte generell eine 
„starke“ Verhandlungsposition haben („voting by feet“), die z.T. durch lock-in Ef-
fekte eingeschränkt ist. Im Geschäftskundensegment ist die Verhandlungsposi-
tion zum Teil „stark“ (z.B. im Lösungsgeschäft bei Großkunden); sie fokussiert 
sich jedoch nicht notwendigerweise auf den unmittelbaren Wechsel zu einem 
anderen Anbieter sondern zeigt sich im Bereich der Preise (Preisdruck).“ 

Anell und Elixmann (2008) unterstreichen, dass die künftige strategische Positionierung 
der Festnetz-Carrier im Markt gegenüber heute stark verändert sein wird. Dabei sei es 
absehbar, dass es eine geringe Differenzierungsmöglichkeit im Markt über das Netz 
bzw. den Transport von Verkehr gibt und starke „Commodity-Tendenzen“ für das Netz 
bestünden. Für Festnetz-Carrier sei deshalb eine Beschränkung der Geschäftsaktivitä-
ten auf das traditionelle Kerngeschäft auf Grund der geänderten Marktumgebung in 
Zukunft nicht mehr hinreichend. 

Die Studie von Anell und Elixmann (2008) untersucht dann insgesamt drei verschiede-
ne Bereiche von Optionen für die künftige Positionierung:  

• Möglichkeiten zur Verbesserung von Kostenstrukturen,  

• Möglichkeiten der Erschließung neuer Geschäftsfelder sowie  

• Möglichkeiten der Verteidigung der Marktposition.  

Die Studie kommt zu folgenden Schlussfolgerungen: 

Möglichkeiten zur Verbesserung von Kostenstrukturen  

• „Man kann davon ausgehen, dass Infrastruktur-basierte Carrier im zukünftigen 
Festnetzmarkt geprägt sein werden durch NGN/IMS im Core-Netz sowie „Deep 
fibre“ Anschlusstechnologien im Access-Netz. Die Migration hin zu NGN/NGA-
Infrastrukturen ist dabei für Festnetz-Carrier aus Gründen der Verbesserung der 
Kostenstrukturen und der Erweiterung ihres Angebotsportfolios ohne Alternative.  

• Festnetzbetreiber (insbesondere Incumbents) verfügen häufig noch über eine 
sub-optimale Personalintensität. Dies ist im Wettbewerb langfristig nicht aufrecht 
zu erhalten. Der Druck auf Anpassungen im Bereich Personal wird zunehmen 
durch die der Migration zu NGN/NGA-Netzinfrastrukturen inhärenten Arbeits-
produktivitätssteigerungen.  

• Eine generelle Aussage zur (Nicht-) Vorteilhaftigkeit einer Auslagerung (von Tei-
len) des Netzbetriebes ist heute noch nicht möglich. Entscheidende Fragen in 
diesem Zusammenhang sind: In welchem Maße ist im NGN die Bereitstellung 
von Diensten und Applikationen ohne Zugriff auf eigene Netzinfrastruktur (tech-
nisch und ökonomisch) möglich, d.h. in welchem Maße ist eine Auslagerung 
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(nicht) mit dem Verlust eines „strategic asset“ und von „Kernkompetenz“ ver-
bunden? In welchem Maße ist eine Veränderung des Geschäftsmodells in Rich-
tung Werbefinanzierung von Aktivitäten möglich?  

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

Erschließung neuer Geschäftsfelder  

• „Eine Netzumstrukturierung als solche wird noch nicht wirklich (dauerhafte) Al-
leinstellungsmerkmale schaffen. Eine (nachhaltige) Diversifizierung im Wettbe-
werb kann vielmehr eigentlich nur über die Schaffung von Mehrwert durch Ap-
plikationen, Produkte, Dienste oder Funktionalitäten gelingen. Für deren Bereit-
stellung können natürlich sehr wohl Netzfunktionalitäten (z.B. mit Blick auf Quali-
tät) wesentlich sein. Der Aufbau von neuen Geschäftsmodellen wird damit für 
Festnetz-Carrier insgesamt absehbar mit beträchtlichen Investitionen und der 
Notwendigkeit zu tief greifenden Produkt- und Dienstinnovationen verbunden 
sein. In dem Maße wie die Integration von Transport-/Kontrollfunktionalitäten 
und Applikationen in einem einzigen Unternehmen „bessere/leistungsfähi-
gere/Kundennutzen erhöhende“ Dienste für den Endkunden erlaubt, ergeben 
sich aus unserer Sicht damit Vorteile für Festnetz-Carrier im Markt (und umge-
kehrt). 

• Die Integration von Aktivitäten auf der erweiterten Multimedia-Wertschöpfungs-
kette kann aus der Sicht von Festnetz-Carriern a priori vorwärts gerichtet (d.h. 
zum Endkunden hin) oder rückwärts gerichtet (d.h. in die Bereiche Plattformen 
und Content) erfolgen.  

• Die Erweiterung der Aktivitäten im Bereich der Endkundenschnittstelle (Integra-
tion „nach links“, „Smart Home/Ambient Living“) kann zum einen in dem Maße 
sinnvoll begründet sein, wie netzseitige (Hardware und Software-) Komponenten 
mit Komponenten bzw. Funktionalitäten bei der In-house Verkabelung bzw. In-
house Plattformen aufeinander abgestimmt sein müssen und Integrationsvortei-
le bieten. Sie mag zum anderen ökonomisch rational sein, in dem Maße wie die 
Integration in die Wertschöpfungskette in die Bereiche Plattformen und „Con-
tent“ erfolgreich ist. Gleichwohl halten wir in einer solchen Situation die „Offen-
heit“ der entsprechenden Ressourcen gegenüber Dienste- und Applikationsan-
bietern für strategisch wichtig. Generell erscheint es nahe liegend, dass die Er-
weiterung der Aktivitäten im Bereich der Endkundenschnittstelle Größenvorteile 
bietet. Anders gesagt, es ist zweifelhaft, ob „kleine“ Festnetzbetreiber in diesem 
Bereich die erforderliche kritische Endkundenmasse erreichen. 

• Die Integration von Plattformaktivitäten und/oder medialen Inhalten in das An-
gebotsportfolio ist vor dem Hintergrund der (durch den Markt gegebenen) Not-
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wendigkeit zu triple/quadruple play-Angeboten, einer zunehmenden Personifi-
zierung in der Nachfrage nach Diensten und Applikationen sowie der „Symmet-
risierung“ des Verkehrs (Kunden als Nachfrager und Anbieter von „Content“) 
nahe liegend, wenn nicht ein „Muss“.   

• Im Übrigen gilt: Weil Festnetz-Carrier in (Retail- und Wholesale) Märkten mit 
sehr unterschiedlichen „Reifegraden“ aktiv sein werden, verlangt die Positionie-
rung im Markt Flexibilität. Ein „strategic asset“ mag daher in der Fähigkeit zur 
schnellen und effizienten Anpassung an die heterogene Markterfordernisse lie-
gen. Die Herausforderung für Festnetzbetreiber könnte man daher schlagwortar-
tig so charakterisieren: ihr Geschäftsmodell bzw. die Art ihrer Marktbearbeitung 
muss sich mit Blick auf wesentliche Teile ihres Aktivitätsportfolios von der „Bell-
head“- zur „Nethead“- Attitüde wandeln (hinsichtlich Innovationsfähigkeit, „time 
to market“ etc.). Dies stellt gravierende veränderte Anforderungen an das Wis-
sen und die Fähigkeiten des Personals. 

• Im Festnetz-Bereich ist zumindest aus einer globalen europäischen Sicht noch 
eine „ziemlich kleinteilige“ Markstruktur die Regel. Diese wird jedoch langfristig 
ökonomisch kaum Bestand haben, da Größen- und Verbundvorteile (z.B. mit 
Blick auf Netzausbau und Marktpenetration) für eine (starke) Konzentration 
sprechen. Insoweit liegt eine zunehmende grenzüberschreitende Expansion in 
neue geografische Märkte nahe. Die Frage ist: In welchem Maße werden Fest-
netz-Carrier „Jäger“ oder „Gejagte“ sein.  

• M&As zwischen Festnetz-Incumbents halten wir generell für durchaus möglich. 
Ihre Rationalität wird aber erst in dem Maße zum Tragen kommen, wie die Part-
ner ihre Aufgaben mit Blick auf eine effiziente Kostenstruktur (weitgehend) erfüllt 
haben. Eine wichtige Einflussgröße, über die keine verlässliche Voraussage 
möglich ist, sind in diesem Zusammenhang die in der öffentlichen, insbesondere 
politischen, Diskussion für „wichtig“ gehaltenen nationalen Belange („national 
champions, „Tafelsilber“, „nationale Sicherheitsinteressen“), die je nach Stärke 
jede ökonomische durchaus sinnhafte M&A Aktivität zwischen Incumbents un-
möglich machen können. Am ehesten liegen grenzüberschreitende M&As zwi-
schen „großen“ und „kleinen“ Festnetzbetreibern nahe. Wir halten darüber hin-
aus grenzüberschreitende M&A-Aktivitäten zwischen Festnetz-Carriern und Ka-
belnetzbetreibern für eine ökonomisch sinnvolle Alternative insbesondere vor 
dem Hintergrund, den (Glasfaser-basierten) Breitbandausbau in einem Land 
möglichst Kosten effizient zu gestalten. Bei allen künftigen M&A-Aktivitäten 
spielt sowohl für den Scope der möglichen Transaktionen als auch mit Blick auf 
die Zeitachse, neben den betroffenen Unternehmen und dem Staat, der Kapi-
talmarkt (Erwartungen, Risikoeinschätzung, Finanzkraft) eine zentrale Rolle.“  
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Möglichkeiten zur Verteidigung der Marktposition 

Diese werden von den Autoren insbesondere in der umfassenden Integration von 
Customer Relationship Management (CRM) in die Geschäftsprozesse sowie in der Er-
weiterung des Portfolios um Angebote „branchenfremder“ Anbieter gesehen. Die Um-
setzung dieser Möglichkeiten wird im Grunde als unabdingbar angesehen. Eine ver-
stärkte Fokussierung auf Quality of Service (QoS) Aspekte wird vermutlich auch ein 
„Muss“ im Markt sein; es erscheint jedoch fraglich ob mit „erhöhter“ QoS eine nachhalti-
ge Differenzierung im Markt durchgesetzt werden kann. Die Möglichkeiten einer ver-
stärkten Differenzierung in der Preis(struktur)politik in Verbindung mit einer Mehrmar-
kenstrategie werden als begrenzt angesehen.  

Anell und Elixmann kommen abschließend mit Blick die Implikationen für den Wettbe-
werb bzw. die Regulierungs- und Wettbewerbspolitik im Bereich Festnetz zu folgenden 
Ergebnissen: 

• „Leitungsvermittelnde (PSTN/ISDN) „Festnetztelefonie“ wird als solche langfris-
tig verschwinden und es kommt zu einer Migration zu drahtloser, insbesondere 
Mobilfunk basierter, Telefonie bzw. zu VoIP/VoNGN. 

• Die Bedrohung der Festnetzbetreiber durch klassische VNBs wird mit zuneh-
mender Migration zu NGN abnehmen.  

• Eine Replizierbarkeit insbesondere von Access-Netzen ist ökonomisch nur (z.T. 
sehr) begrenzt begründbar. In jedem Falle erfordert ein profitabler Netzausbau 
von FTTB/H-Netzen hohe kritische Marktanteile, die bei 50% und mehr liegen 
können. Es ist nicht übertrieben festzustellen, dass sich in keinem Land der Welt 
profitabel auf privatwirtschaftlicher Basis flächendeckend (Glasfaser-basierte) 
Hochleistungsnetze errichten lassen.  

• Auf der Ebene der physikalischen Netzinfrastruktur ist von subadditiven Kosten-
strukturen auszugehen. Deshalb sind Konzentrationstendenzen zu erwarten, 
d.h. eine geringere Zahl an Spielern und insgesamt eine starke Oligopolisierung. 
Anders gesagt, wir rechnen langfristig mit nur sehr beschränktem Infrastruktur-
wettbewerb, d.h. wir gehen davon aus dass es in einem gegebenen Gebiet nur 
eine sehr geringe Zahl an parallelen Netzinfrastrukturen (wenn nicht nur einen 
einzigen Anbieter, „regionale Oligopole“) geben wird, die im Wettbewerb zuein-
ander stehen. Insgesamt ist daher mit einer verstärkten „Regionalisierung“ der 
Wettbewerbsverhältnisse im Netzbereich zu rechnen.  

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

• Es ist eine parallele Marktpräsenz von Infrastruktur- und Dienste-basierten 
Marktspielern in einer NGN/NGA/IMS geprägten Netz-Welt auszugehen. Inso-
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weit mag es Geschäftsmodelle wie „reine NetCos“ (nur Netzerrichtung, Angebot 
von Netzinfrastruktur an Dritte) und „reine SalesCos“ (Angebot von Diensten 
und Applikationen, jedoch ohne Betrieb von Netz(transport)infrastruktur ebenso 
geben wie gemischte Formen.“  

Insgesamt halten die Autoren eine unterschiedliche Marktkonzentration in den ver-
schiedenen Teilmärkten, auf denen Festnetz-Carrier aktiv sein werden, für absehbar. 
Deshalb sehen sie Implikationen für die Regulierungs- und Wettbewerbspolitik insbe-
sondere in der  

• „Ableitung eines Markt-adäquaten Konzepts für Infrastrukturwettbewerb sowie 
der Gestaltungsmerkmale für den Schutz des Wettbewerbs (und nicht den von 
Wettbewerbern/Geschäftsmodellen),  

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

• Anreiz kompatiblen Gestaltung von Migrationsperioden mit Blick auf NGN/NGA 
(„stranded investments“), 

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

• Sicherstellung von Dienstewettbewerb, welcher Differenzierung(smöglichkeiten) 
und Innovation(skraft) unterstützt,  

• verstärkten Erfordernis für eine Abstimmung von Medien- und Telekommunikati-
onsregulierung verbunden mit der Frage, ob eine Trennung weiterhin sinnvoll 
und Markt adäquat ist,  

• Gestaltung des Phasing-out von (ex-ante) Regulierung und den Übergang der 
Marktaufsicht in das allgemeine Wettbewerbsrecht.“ 



 Marktstruktur und Wettbewerb im deutschen Festnetz-Markt: Stand und Entwicklungstendenzen 55 

6 (Re-) Positionierung der Anbieter(gruppen) mit Blick auf Markter-
fordernisse  

Dieses Kapitel befasst sich mit Tendenzen der zukünftigen Positionierung der Unter-
nehmen in den einzelnen Anbietergruppen in Deutschland.  

6.1 Nationale Carrier mit Retailfokus  

Mit Blick auf ihre Netzinfrastruktur werden „Nationale Carrier mit Retailfokus“ im zukünf-
tigen Festnetzmarkt absehbar eine vertiefte Migration vornehmen hin zu: 

• NGN/IMS im Core-Netz, 

• „Deep fibre“ Anschlusstechnologien im Access-Netz.  

Für alle Mitglieder dieses Anbietertypus ist der Umbau ihrer Netze im Grunde schon seit 
Jahren unabdingbar und deshalb bereits mehr oder weniger weit fortgeschritten.  

Bei den „Nationalen Carriern mit Retailfokus“ dürfte die Netzausbaustrategie im Access-
Netz zunächst stark beeinflusst sein von der VDSL-Strategie der DTAG. Auf längere 
Sicht erscheint jedoch sowohl für die DTAG als auch für die anderen Anbieter dieses 
Typs eine FTTB/H-Strategie unumgänglich.  

Diese Aussage gründet sich auf die Notwendigkeit im Bandbreitenwettbewerb mit City-
Carriern und Kabelnetzbetreibern (zumindest in den urban(er)en Gebieten bestehen zu 
können. „Nationale Carrier“ werden darüber hinaus auf längere Sicht versuchen (müs-
sen) ihr Angebotsportfolio auf mediale Inhalte und andere breitbandige Anwendungen 
aus(zu)dehnen, um nicht zum reinen „Pipebetreiber“ zu degenerieren. Hierzu sind An-
schlussnetze notwendig, die die Übertragung sehr hoher Bitraten ermöglichen.  

Nationale Carrier mit Retailfokus offerieren bereits im heutigen Markt ein umfassendes 
Produkt- und Dienstesortiment. Wir gehen davon aus, dass sich hier folgende Änderun-
gen ergeben werden:  

• Verstärkte Migration zu Triple Play-Angeboten. Hintergrund ist dabei durch Bün-
delung der verschiedenen Dienstekategorien die Kundenbindung zu verstärken 
und administrative Skaleneffekte zu realisieren (z.B. eine Rechnung für drei 
Dienste, eine Kundendatei, usw.).  

• Verstärkte Integration von Mobilfunkdiensten in das Produkt- und Diensteportfo-
lio. Dies ist in Deutschland bereits eingeleitet durch die absehbar fortschreitende 
(organisationelle) Integration der Aktivitäten in den Bereichen Festnetz und Mo-
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bilfunk bei Vodafone/Arcor und T-Mobile/T-Com20. Als Alternative sind Koopera-
tionen zwischen Nationalen Carriern und Mobilfunknetzbetreibern anzusehen. 
Dies dürfte u.E auch relevant werden wenn (s.u.) im Bereich der heute noch re-
lativ stark regional fokussierten Carrier („City Carrier“) die Konsolidierung fort-
schreitet. Insgesamt sehen wir eine Tendenz in Richtung auf ein Angebot „kon-
vergenter“ Produkte (Fixed Mobile Convergence). 

• Wholesale-Dienste: Wir gehen davon aus, dass sich Wholesale noch mehr als 
bisher für alle Mitglieder des Typs „Nationale Carrier“ zu einem aktiv betriebe-
nen strategischen Geschäftsfeld entwickeln wird, d.h. zu einem Instrument zur 
Stärkung der Marktposition sowie zur Nutzung von vorhandenen (neu errichte-
ten) Kapazitäten um den Business Case zu unterstützen.  

6.2 Internet Service Provider  

Internet Service Provider (ISPs), insbesondere die mit einem Retailfokus, haben in der 
Regel keine eigene Zugangsnetzinfrastruktur. Der Zugang zum Endkunden erfolgt viel-
mehr bisher in der Regel über ADSL – Bitstream Access. Anders gesagt gibt es bisher 
keinen Zugang zum Endkunden mit höherer Bandbreite als sie die ADSL-Technologie 
des Teilnehmernetzbetreibers bietet. Zukünftig gehen wir davon aus, dass es VDSL – 
Bitstream Access bzw. auf ISPs zugeschnittene FTTX – Vorleistungsprodukte geben 
wird, die es ISPs grundsätzlich erlauben wird, auch Dienste/Applikationen mit hohem 
Bandbreitenbedarf anzubieten. 

Ob und inwieweit ISPs tatsächlich in eine eigene Netzinfrastrukturwelt basierend auf 
NGN/IMS hinein migrieren, ist aus heutiger Sicht zumindest fraglich. ISPs betreiben per 
Definitionem ja bereits eine IP-Netzinfrastruktur („Autonomous System“) und haben für 
Ihren Verkehrsaustausch untereinander „traditionelle“ Prinzipien (Peering, Transit).21 
Insoweit ist das NGN/IMS-Modell eher ein Ansatz, der aus der traditionellen Welt der 
Telefonnetzbetreiber kommt („Bellheads“) und nicht aus der Welt der Internet Service 
Provider („Netheads“).22 Gleichwohl wird es auch bei ISPs eine Netzmigration geben. 
Dieses „Next Generation Internet“ wird absehbar Multi-Service/Multimedia und Quali-
tät(sdifferenzierung) (mehr) unterstützen als heute (z.B. durch DiffServ). Anders gesagt, 
das NGI wird eine Evolution des öffentlichen „best effort“ Internet hin zu einem Internet 
mit QoS-Management bringen. Heute bereits implementierte VPNs (Virtual Private 
Networks), die die Kapazitäten eines IP Transportnetzes nutzen, können als ein Start in 
eine NGI-Welt gesehen werden. Eine weitere Facette dürfte die Migration zu IPv6 sein. 
Die letztgenannte Migration wird im Wesentlichen getrieben durch die Erschöpfung der 

                                                 

 20 Das Gleiche gilt im Übrigen auch für O2/Telefonica.  
 21 Vgl. hierzu z.B. Elixmann und Scanlan (2002).  
 22 Vgl. zu „Bellheads“ und „Netheads“ auch Denton (1999).  
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Adressressourcen im IPv4 System. Dass diese eintritt, ist unumstritten, wann sie eintritt, 
ist noch nicht klar.23  

Mit Blick auf das künftige Dienste-/Produktportfolio von ISPs erwarten wir ein verstärk-
tes Angebot von Triple und Quadruple Play Diensten, letzteres in Kooperation mit Mo-
bilfunkunternehmen. Ebenso gehen wir von einer stärkeren Migration ins ASP-Geschäft 
(„mediale Inhalte, Content“) aus. Eine Migration hin zum Geschäft mit Lösungen und 
der ITC-Integration sehen wir dagegen eher als unwahrscheinlich an.  

Eine einstweilen noch als offen zu bezeichnende Frage ist, inwieweit „Internet Service 
Provider“ imstande sind Marktmacht gegenüber Infrastrukturanbietern aufzubauen.  

6.3 City-Carrier  

City-Carrier investieren in ihrem Verbreitungsgebiet bereits heute auf vielfältige Art und 
Weise in NGA-Infrastrukturen. Um im Wettbewerb mit den Nationalen Carriern und den 
Kabelnetzbetreibern zu bestehen ist zu erwarten, dass City-Carrier in naher Zukunft 
noch viel stärker in eigene Infrastruktur im Anschlussbereich investieren werden. Hier-
bei wird in der Regel der FTTB/H-Ausbau die präferierte Strategie der City-Carrier sein. 
Für eine solche Entwicklung sind mehrere Treiber anzuführen. Erstens geht es um eine 
noch weitere Unabhängigkeit von Infrastruktur-Vorleistungen der DTAG. Zweitens bietet 
der Glasfaser basierte Ausbau die technologische Basis für höherwertige Dienste als 
Abgrenzung gegenüber der DTAG. Die durch FTTB/H möglichen Bandbreiten von 100 
Mbit/s und mehr wären zumindest im Vergleich zu einer auf FTTC/VDSL basierenden 
Strategie der DTAG (welche heute in der Regel Bandbreiten von 25- 50 Mbits ermögli-
chen würde) ein Alleinstellungsmerkmal. Damit zusammenhängend geht es drittens um 
die Erschließung von Wachstumsmärkten und neuen Geschäftsfeldern (z.B. IPTV in 
HDTV-Qualität) in Anbetracht sinkender Umsätze im Kerngeschäft (Festnetz-) Tele-
kommunikation/Festnetzsprachdienste. Viertens bietet ein solcher Ausbau die Basis für 
entsprechende zukünftige Wholesale-Aktivitäten.  

Wir gehen davon aus, dass auch für City Carrier (ebenso wie für die nationalen Carrier 
mit Retailfokus) eine Migration zu NGN/IMS wichtig sein wird.  

Insgesamt dürften bei City Carriern zum einen Tendenzen zur “Autonomisierung” zu-
nehmen, d.h. die strategische Ausrichtung wird zunehmend weniger von Aktivitäten der 
DTAG bestimmt. Die Herausforderung dabei ist allerdings eine „kritische Größe“ zu 
erreichen (Internalisierung von Skaleneffekten). Deshalb sind zum anderen Kooperati-
onslösungen beim FTTx Ausbau untereinander, aber auch mit der DTAG absehbar.  

                                                 

 23 Vgl. hierzu auch Elixmann und Scanlan (2002) sowie z.B. http://blogs.globalcrossing.com/IPv4-
phased-exhaust.  
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Mit Blick auf das Produktportfolio gehen wir bei „City Carriern“ davon aus, dass sie ihre 
Geschäftsaktivitäten in Richtung konvergenter Produkte (Fixed Mobile Convergence, 
quadruple play) ausbauen werden. Darüber hinaus sehen wir City-Carrier vermehrt als 
Anbieter von Lösungen für SMEs (im Regionalbereich).  

Schließlich dürfte es im Bereich der City-Carrier absehbar zu einer weiteren und nach-
haltigen Konsolidierung kommen, d.h. wir gehen davon aus, dass die Zahl der (unab-
hängigen) Marktspieler stark zurückgehen wird. Langfristig ist damit aus unserer Sicht 
eine Migration zu sehr viel stärker national orientierten Spielern verbunden. Damit ein-
hergehend dürfte es in Deutschland daher auf lange Sicht im Bereich der Teilnehmer-
netzbetreiber ein “enges” Oligopol geben.  

6.4 Carrier mit Groß- und Geschäftskundenfokus  

Die Migration zu NGN/IMS ist für viele für Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus 
bereits im Gange und mittelfristig im Grunde unabdingbar. Der Ausbau von NGA Netz-
infrastruktur wird jedoch aufgrund der Fokussierung des Geschäftsmodells auf Groß- 
und Geschäftskunden wie heute schon selektiv, d.h. nachfragegerecht, vorgenommen 
werden.   

Für Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus sehen wir Potenzial für neue Ge-
schäftsfelder mit Blick auf IMS-basiertes Service Enabling. Dabei ist von neuen Whole-
salediensten im NGN auszugehen, z.B. als Service Enabler für Content Provider (AAA-
Dienste) oder als QoS-Enabler für Application Service Provider.  

Mit Blick auf den Kundenfokus sehen wir eine zunehmende Bedeutung des SE/VSE-
((very) small enterprise) Segmentes. Bei der geschäftlichen Kommunikation ist von ei-
ner Intensivierung der Nachfrage nach (branchen- bzw. unternehmensspezifischen) 
Lösungen auszugehen. Dies wird relevanter insbesondere für SMEs, d.h. speziell auch 
im Regionalbereich. Für die Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus führt dies zu 
der Erfordernis ihre entsprechende Lösungskompetenz (mit Blick auf Sektoren und 
Branchen wie auch auf die ITC-Integration) noch weiter zu entwickeln. Es ist von einer 
zunehmenden Bedeutung des Housing- und Hosting-Geschäfts auszugehen.  

Damit zusammenhängend wird die internationale Aufstellung zunehmend wichtiger 
(Größenvorteile; einheitliches Produktportfolio).  

Schließlich gehen wir davon aus, dass die Wettbewerbsintensität mit Blick auf IT-
Unternehmen insbesondere im Marktsegment der „Lösungen“ (vor dem Hintergrund der 
Konvergenz von IT-Diensten und dem I(S)P-Geschäft) zunehmen wird.  
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6.5 Application Service Provider  

Die Migration hin zu Netzinfrastrukturen der nächsten Generation birgt aus unserer 
Sicht ein erhebliches Potential für neue Geschäftsmodelle im Bereich der Application 
Service Provider (ASPs). Diese Entwicklung wird vor allem durch die technischen Mög-
lichkeiten im NGN getrieben, die es ermöglichen, verschiedene Applikationen bzw. 
Dienste auf Basis von SIP-Signalisierung mittels einer physischen Infrastruktur zu reali-
sieren.  

Eine Begleiterscheinung der Migration zum NGN wird die Erfordernis einer zunehmen-
den Spezialisierung der ASPs sein. Insbesondere ist von einer kürzeren Implementie-
rungszeit neuer Applikationen im NGN (“ready to market”) auszugehen.  

Mit Blick auf die eigentliche Bereitstellung der Dienste und Applikationen sehen wir für 
ASPs grundsätzlich die Wahlmöglichkeit, die notwendigen Netzleistungen und andere 
Vorleistungen von Dritten zu beziehen oder in einen eigenen Ausbau von Netzen und 
Plattformen zu investieren.  

Wir gehen davon aus, dass ASPs in einer weitestgehend zu NGN migrierten Welt die 
Möglichkeit haben, Vorleistungen von einer Vielzahl verschiedener Service-Enabler zu 
beziehen (Service Provisioning als Vorleistungsmarkt). Angesichts dieser Wahlmöglich-
keit zwischen verschiedenen Service-Enabling Plattformen auf der einen Seite und den 
zum Errichten einer NGN-Infrastruktur notwendigen (hohen) Investitionen auf der ande-
ren Seite sehen wir für ASPs ein Hereinwachsen in die “Ladder of Investment” nicht als 
sinnvoll an. Anders gesagt, ein NGN/IMS Netzausbau wird für ASPs, wenn überhaupt, 
nur eine geringe Bedeutung haben, d.h. aus unserer Sicht ist also eine Rückwärtsinteg-
ration auf der funktionalen Wertschöpfungskette in den Bereich der Transportnetze 
kurz- und mittelfristig nicht zu erwarten, so dass der Großteil der ASPs in Deutschland 
non (transport)-facility-based bleiben wird.  

6.6 Verbindungsnetzbetreiber  

Es liegt im Wesen des Verbindungsnetzbetreiber (VNB)-Geschäftsmodells, dass es 
technisch auf das Telefonnetz (TDM-Verkehr, Signalisierungssystem Nr. 7 etc.) auf-
setzt. Insoweit hat ein NGN/IMS (Kern-)Netzausbau ebenso wenig wie ein NGA-
Netzausbau für VNBs eine Bedeutung, es sei denn sie würden das Geschäftsmodell 
substantiell verändern (s.u.).  

Das Geschäftsmodell der Verbindungsnetzbetreiber in Deutschland steht aus unserer 
Sicht schon kurz- bis mittelfristig unter wachsendem Druck. Ob die Kernprodukte (Call-
by Call, Pre-Selection) überhaupt im Markt überleben werden, hängt zunächst in star-
kem Maße von der Regulierung ab. Hier ist heute bereits in der Diskussion, ob auch in 
einem BSA- bzw. NGN-Umfeld Call-by-Call möglich sein muss. Für das (Weiter-) Be-
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stehen des VNB- Geschäftsmodell sind jedoch in starkem Maße auch marktliche Ent-
wicklungen relevant.  

Erstens wird die fortschreitende Vermarktung von Bündelangeboten durch die Anbieter 
der Kategorien Nationaler Carrier, Internet Service Provider, City-Carrier und Kabel-
netzbetreiber (Triple Play-Angebote), deren obligatorischer Bestandteil in der Regel 
eine Sprachtelefonie-Flatrate ist, das Marktpotential der VNBs sukzessive weiter verrin-
gern.  

Zweitens kann der Trend zu Sprachtelefonie-Flatangeboten in einer vollständig zu IP 
migrierten Welt die Problematik für VNBs weiterhin verschärfen. Mit der flächendecken-
den Einführung von Voice over IP oder Voice over NGN ist es absehbar, dass minuten-
basierte Abrechnungsverfahren, auf denen das Geschäftsmodell der VNBs basiert, we-
niger Marktrelevanz haben werden.  

Drittens wird der Trend zu breitbandigen Anschlüssen und Flat-Tarifen die VNBs auch 
in Zukunft doppelt schwer treffen, da viele von ihnen darüber hinaus auch durch 
schmalbandige Internet by Call-Anbebote im funktionalen Teilmarkt „Internetaccess“ 
aktiv sind. Neben den Carrier-Preselection und Call by Call-Sprachdiensten wird auch 
dieser Teilmarkt wie in den vergangenen Jahren weiter durch erhebliche Absatzmen-
genverluste geprägt sein. Diese Marktentwicklung wird getrieben sein durch die weiter 
fortschreitende (wenn auch sich in den Wachstumsraten verlangsamende) Verbreitung 
von breitbandigen Anschlusstechnologien. Der Internetzugang per Einwahl wird so, 
wenn überhaupt, nur noch eine Option sein für die geographischen Gebiete, in denen 
keine breitbandigen Anschlusstechnologien verfügbar sind. Diese Gebiete werden mehr 
und mehr kleiner. Der Grund ist, dass insbesondere durch die fortschreitende Entwick-
lung von mobilen Anschlusstechnologien, zu nennen ist hier die Nutzung der „Digitalen 
Dividende“ bzw. neue Technologien wie Long Term Evolution (LTE), für das Ge-
schäftsmodell Internet by Call in absehbarer Zeit auch in ländlichen Gebieten qualifizier-
te Substitutionsmöglichkeiten bestehen.  

Wir halten aus diesen Gründen das Geschäftsmodell der VNBs in seiner jetzigen Aus-
prägung betriebswirtschaftlich kaum für überlebensfähig. Diese Marktteilnehmer stehen 
zumindest längerfristig vor der grundsätzlichen Herausforderung einer Neupositionie-
rung oder dem Marktaustritt. Der Versuch eines ehedem „reinen“ VNBs, sein Produkt-
portfolio nur „an der Grenze“ zu  verändern, ist dabei wenn überhaupt nur vorüber ge-
hend Erfolg versprechend. Denkbare Alternativen für die Erschließung neuer Ge-
schäftsfelder sind Erweiterungen in Richtung von Breitbandanschlüssen aber auch Er-
weiterung in Richtung Contentangebote. Ebenso könnten sich für VNBs neue Perspek-
tiven eröffnen durch eine Migration zum Applikation Provider im NGN.  
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6.7 Anbieter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten  

Die Relevanz eines NGN/IMS Netzausbaus ist für Mitglieder aus der Gruppe der Anbie-
ter von Auskunfts- und Mehrwertdiensten (AMWD) in Deutschland nicht immer in glei-
chem Maße gegeben. Für einige Anbieter mögen NGN-bezogene Ausbauaktivitäten 
bereits kurz- bis mittelfristig Priorität haben, für andere hingegen wird dies erst in der 
längeren Frist der Fall sein.24  

Solange die Netze der wesentlichen Teilnehmernetzbetreiber sowie die der AMWD-
Anbieter noch nicht vollständig zu NGN migriert sind, d.h. solange Zusammenschaltung 
noch auf der PSTN-Basis erfolgen kann, sehen wir Anreize für die AMWD-Anbieter, das 
klassische Geschäftsfeld der PSTN-basierten Auskunft- und Mehrwertdienste weiterhin 
abzudecken. Gleichwohl gilt auch, dass sich in dem Maße wie ein NGN-Netzausbau 
erfolgt, für AMWD-Anbieter Möglichkeiten der Ausdifferenzierung des Angebots von 
Mehrwertdiensten ergeben werden. In einer NGN-basierten Netzumgebung ist ja die 
Bündelung von Dienste(merkmale)n zu neuen Dienste(merkmale)n erheblich einfacher 
als dies im PSTN möglich war.  

In jedem Fall ist absehbar, dass sich die Geschäftstätigkeit von AMWD-Anbietern in 
Deutschland weiterhin stärker auf des Angebot von Mehrwertdiensten fokussieren wird. 
Anders gesagt gehen wir davon aus, dass klassische Sprachauskunftsdienste absehbar 
noch mehr als bisher durch Internetangebote substituiert werden. Gleichwohl wird auch 
in Zukunft – insbesondere in Verbindung mit der Ausweitung des Leistungsspektrums 
auf Vermittlungsdienste auf der Grundlage von § 95 Abs. 2 Satz 1 TKG – eine gewisse 
Zielgruppe für Sprach-basierte Auskunftsdienste bestehen (z.B. ältere, weniger technik-
affine Konsumenten; Personen die unterwegs sind). Die Konkurrenz zu über das Inter-
net bereit gestellten Leistungen (z.B. über die zunehmende Adoption und Diffusion von 
mobilen Endgeräten mit Internetzugang) wird auch für die traditionellen sprachbasierten 
Mehrwertdienste zunehmen.  

Grundsätzlich steht für jeden AMWD-Anbieter mit Blick auf die Migrati-
on(sgeschwindigkeit) zu NGN die Beantwortung der folgenden Frage im Zentrum: Wie 
kann das bisherige PSTN-basierte Geschäftsmodell in eine vollständig zu NGN migrier-
te Welt übertragen werden. Die Beantwortung dieser Frage berührt verschiedene Di-
mensionen, wie z.B.:  

• Zugang zu Rufnummern-Gassen für AMWD-Anbieter im NGN, 

• Universelle Erreichbarkeit, d.h. der Zugriff auf Mehrwertdienste aus verschiede-
nen Netzen (Festnetz und Mobilfunk), 

                                                 

 24 Zu technischen und ökonomischen Herausforderungen sowie zu möglichen Geschäftsmodellen im 
Bereich Mehrwertdienste in einer NGN-Umgebung vgl. Lehmann, Trick und Oehler (2007a,b; 
2008).   
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• Abrechenbarkeit, d.h. welche Billing-Systeme werden im NGN implementiert? 

• Verbraucherschutzfragen, z.B. mit Blick auf Preistransparenz, 

• Missbrauchsvermeidung; Fragen in diesem Kontext sind z.B.: Wie sicher ist die 
Nutzeridentifikation im NGN? Sind gefälschte IP-Adressen möglich? 

Insgesamt mag die Implementierung von NGN-Infrastrukturen auch zur Schaffung neu-
er Wholesale-Geschäftsfelder führen. Netzbetreiber könnten so z.B. für non facility ba-
sed Anbieter die Provisionierung Ihrer Applikationen übernehmen. Diesem Trend Rech-
nung tragend, könnte es zu einer Annnährung, wenn nicht sogar einer Vermischung 
des Geschäftsmodells eines AMWD-Anbieters und dem des Application Service Provi-
ders kommen.  

6.8 Anbieter von Fixed Wireless Access  

Der technische Fortschritt und die Standardisierung haben in den letzten Jahren dazu 
geführt, dass Fixed Wireless Access (FWA)-Technologien in vielen Ländern der Welt 
eine (gewisse) Relevanz mit Blick auf die flächendeckende Verfügbarkeit von breitban-
digen Internetzugängen erhalten haben. Für Deutschland kann man ebenso festhalten, 
dass a priori für FWA die Erwartung besteht, hier einen Beitrag leisten zu können.  

Grundsätzlich kann man davon ausgehen, das die quasi Monopolstellung, die ein FWA 
-Anbieter in seinem Versorgungsgebiet hat, ein Vorteil des Geschäftsmodells an sich 
ist. In der Tat ist es ja gerade die Praxis über die Lizenzvergabe dem Lizenznehmer 
einen vor intra-modalem Wettbewerb geschützten Bereich zuzugestehen, um ihm zur 
Amortisation seiner Infrastrukturinvestitionen einen angemessenen Return-on-
Investment zu ermöglichen.  

Gleichwohl ist festzuhalten, dass der künftige Erfolg bzw. die marktliche Bedeutung des 
Geschäftsmodells FWA-Anbieter in gravierender Weise von Wettbewerbs- und Nach-
fragefaktoren beeinflusst wird:  

• Erstens ist aus den Feldversuchen der vergangenen Jahre unzweifelhaft der 
Schluss zu ziehen, dass es in einem Gebiet in dem ein DSL-Ausbau möglich 
(und sinnvoll) ist, keinen wirklich belastbaren Business Case für FWA-
Technologien gibt. 

• Zweitens wird das Geschäftsmodell durch die Entwicklung breitbandiger Mobil-
funktechnologien bedroht. Vor allem Datendienste der vierten Mobilfunkgenera-
tion Long Term Evolution (LTE) sind aus technischer Sicht als ein erstzuneh-
mendes Substitut für FWA anzusehen. 
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• Drittens besteht bei den regionalen Markteintrittsplanungen der FWA-Anbieter 
durchaus die Gefahr, dass, sollten diese ein bestimmtes Maß an Ernsthaftigkeit 
und Nachhaltigkeit überschreiten, Teilnehmernetzbetreiber ihre ursprüngliche 
Investitionsplanung überdenken und die fragliche Region ebenfalls mit ihren 
Technologien breitbandig ausbauen. 

• Viertens halten wir mit Blick auf Nachfragefaktoren insbesondere die Zahlungs-
bereitschaft der Endkunden in den Versorgungsgebieten im Großen und Gan-
zen insoweit für begrenzt, als Endkunden in Deutschland eigentlich für zusätzli-
che Bandbreite kaum bereit sind, mehr Geld auszugeben. Es erscheint uns von 
daher selbst für rurale Gebiete fraglich, ob die Nachfrage nach Breitbandinter-
netzugängen ausreicht, um FWA langfristig als Geschäftsmodell am Markt zu 
etablieren.  

Insgesamt sehen wir daher für das Geschäftsmodell Fixed Wireless Access-Anbieter in 
Deutschland für die Zukunft, wenn überhaupt, nur eine sehr beschränkte marktliche 
Bedeutung. Diese wird vor absehbar vor allem in ländlichen Gebieten mit geringer Be-
völkerungsdichte liegen. Im Übrigen wird sich auch für Fixed Wireless Access (FWA-) 
Anbieter die Notwendigkeit einer Migration zu NGN/IMS ergeben. Dies dürfte jedoch 
erst mittel- bis längerfristig tatsächlich virulent werden.  

6.9 Kabelnetzbetreiber  

Wir stellen unsere Betrachtungen in diesem Abschnitt zunächst auf die NE-3 Betreiber 
ab.  

Die Kabelnetzbetreiber in Deutschland werden in überschaubarer Zeit den Umbau ihrer 
Netze abgeschlossen haben, um Endkunden mit rückkanalfähiger breitbandiger Infra-
struktur anschließen zu können (Hybrid-Fibre-Coax Infrastrukturen; DOCSIS 3.0). An-
ders gesagt, die Kabelnetzbetreiber in Deutschland werden das strategische Ziel der 
vollständigen Migration ihrer Netze hin zur Triple Play-Fähigkeit „bald“ erreicht haben. 
Diese Aussage gilt für die Migration des bestehenden traditionellen TV-
Kabelverteilnetzes in seiner heutigen geografischen Ausprägung.  

Ein Neuausbau von Netzinfrastruktur über die bereits bestehende Verteilnetzstruktur 
hinaus dürfte allenfalls in Neubaugebieten relevant sein. Eine Neu-Erschließung in grö-
ßerem Umfang von bislang nicht versorgten Haushalten (d.h. über die geografische 
Abdeckung des traditionellen Verteilnetzes hinaus) mit breitbandiger (Glasfaser basier-
ter) Netzinfrastruktur halten wir auch auf lange Sicht für unwahrscheinlich.  

Kabelnetzbetreiber könnten aus unserer Sicht über gewisse strategische Vorteile im 
Infrastruktur-basierten Wettbewerb im Breitbandmarkt verfügen. Hierzu sind eine Reihe 
von Argumenten anzuführen.  
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Erstens haben wir aus der Industrie deutliche Hinweise darauf, dass es für Kabelnetz-
betreiber in einem (bereits mit Kabelnetzinfrastruktur erschlossenen) Gebiet Investiti-
onsvorteile beim Netzausbau gegenüber traditionellen Festnetz-Carriern gibt. Anders 
gesagt, der rückkanalfähige Ausbau bereits physisch verlegter TV-Kabelinfrastrukturen 
ist mit deutlich geringeren Investitionsaufwendungen verbunden, als die Verlegung von 
Glasfaserinfrastrukturen im Bereich der „letzten Meile“ von TK-Carriern.  

Zweitens ist davon auszugehen, dass das Kupferkoaxialkabel der Kabel-TV-
Infrastruktur “bessere” Übertragungseigenschaften hat als das Zwei-Draht-Kupferkabel, 
welches bei einer DSL-Netzinfrastruktur genutzt wird. Eingeschränkt muss aber ange-
führt werden, dass die Kabel-TV-Infrastruktur in Deutschland im Bereich der letzten 
Meile und der Hausverkabelung z.T. erneuerungsbedürftig ist, d.h. dass “Abstrahlung” 
z.T. ein Problem ist.  

Als Vorteil für Kabelnetzbetreiber könnte drittens angesehen werden, dass sie “be-
darfsgerecht” ausbauen können und Zugriff auf bereits verlegte Infrastruktur für ihren 
Glasfaserausbau haben. Einschränkend muss aber wiederum festgehalten werden, 
dass Kupferkoaxial-Infrastruktur in Deutschland häufig nicht in Ducts verlegt ist, d.h. 
kein “einfacher” Ersatz von Kupfer durch Glas möglich ist. 

Eine belastbare Antwort auf die spannende Frage zu geben, welche Technologie (Ka-
belnetz, Telco-FTTx) in welchem geografischen Gebiet in Deutschland komparative 
Investitionsvorteile hat, würde weit über den Rahmen der vorliegenden Studie hinaus-
gehen. Sie steht in jedem Fall für Deutschland noch aus und bedarf aus unserer Sicht 
spezifischer Rechnungen mit einem geeigneten Kostenmodell, welches u.a. geogra-
fisch hinreichend differenziert, Architekturmerkmale angemessen abbildet und Nachfra-
geaspekte berücksichtigt.  

Die bisherigen Argumente spiegeln primär die Facette Netzabdeckung („Coverage“) 
wider. Für den Business Case des Kabelnetzbetreibers entscheidend ist jedoch primär 
die tatsächliche Nachfrage seitens der Endkunden („take-up“). 

Hier sehen wir es einstweilen als offen an, ob es für einen Kabelnetzbetreiber leichter 
sein wird, Triple Play-Kunden zu gewinnen, als für ein TK-Unternehmen. Beide verfü-
gen im Ausgangspunkt über eine bereits bestehende Endkundenbeziehung. Das stra-
tegische Marketing von Kabelnetzbetreibern steht damit insbesondere vor der Heraus-
forderung TV-Bestandskunden zu Triple Play-Kunden zu machen. Das strategische 
Marketing von TK-Unternehmen steht spiegelbildlich vor der Herausforderung, Be-
standskunden im Bereich Telefonie und Internet zu Triple Play-Kunden zu machen. 
Wenn es tatsächlich Kostenvorteile bei Kabelnetzbetreibern gibt mag es damit auch 
Vorteile bei der Preisgestaltung geben. Ob aber der Preis „die“ relevante Entschei-
dungsvariable aus der Sicht der Endkunden ist, ist eine empirische Frage und in der 
vorliegenden Arbeit nicht zu beantworten.  



 Marktstruktur und Wettbewerb im deutschen Festnetz-Markt: Stand und Entwicklungstendenzen 65 

Wir sehen insgesamt eine hohe betriebswirtschaftliche Rationalität dafür, dass es im 
Bereich der NE-3 Betreiber zukünftig zu einer Konsolidierung kommt. Eine Konsolidie-
rung innerhalb des Bereichs der NE-3 Betreiber ist nahe liegend. Dieser Marktentwick-
lung dürften aber vermutlich immer noch gravierende kartell- und medienrechtliche Be-
denken entgegen stehen. Eine mindestens ebenso hohe betriebswirtschaftliche Ratio-
nalität liegt unseres Erachtens jedoch auch in der künftigen Konsolidierung zwischen 
TK-Unternehmen und NE-3 Netzbetreibern. Dies dürfte insbesondere in dem Maße 
virulent werden, wie die o.g. komparativen Kostenvorteile der Kabelnetzinfrastruktur 
tatsächlich bestehen. Ein TK-Unternehmen könnte dann im Grunde eine Glasfaser ba-
sierte Breitbandinfrastruktur leichter über einen Kauf eines NE-4 Betreibers bereit stel-
len als über eine tatsächliche Eigenverlegung. Wie eine solche Konsolidierung kartell-
rechtlich beurteilt werden wird steht außerhalb des Scope der vorliegenden Studie.  

Mit Blick auf den Marktanteil der Kabelnetzbetreiber im Breitbandmarkt gehen wir davon 
aus, dass dieser in jedem Fall in den nächsten Jahren stark (gegenüber dem allerdings 
noch sehr niedrigen Niveau der vergangenen Jahre) ansteigen wird; dabei sehen wir 
eine Größenordnung von 20 % Marktanteil in 2015 durchaus als realistisch an.  

Für Kabelnetzbetreiber, die ausschließlich auf Netzebene 4 operieren, besteht grund-
sätzlich die Möglichkeit der Vermarktung eigener, von Leistungen der Netzbetreiber der 
Netzebene 3, unabhängigen Angebote an Endkunden. Dies setzt voraus, dass es ein 
entsprechendes Wholesale-Angebot bzw. (mindestens) einen entsprechenden Anbieter 
gibt. Dieses müsste dann sowohl für Telefonie und Internet als auch für traditionelle TV-
Programme und die vielfältigen Formen von Videodiensten gelten. Mit Blick auf Telefo-
nie und Internet wären Festnetzbetreiber, insbesondere die nationalen und regionalen 
Vollsortimenter, a priori die nahe liegenden Anbieter. Ob sie diese Funktion jedoch auch 
mit Blick auf die TV- und Videokomponente, also das angestammte Geschäft der NE-3 
Kabelnetzbetreiber, in zureichender Qualität kurzfristig ausfüllen können, bezweifeln 
wir. Darüber hinaus haben wir Zweifel an der Sinnhaftigkeit eines solchen Wholesale 
Geschäfts zumindest in den geografischen Gebieten, in denen der Festnetzbetreiber 
auch ein eigenes (triple-play) Endkundengeschäft aufbauen könnte.  

Eine weitere offene Frage ist, ob es Anreize für Marktspieler in Deutschland gibt, mit 
Blick auf NE-4 Betreiber vertikal zu integrieren. Für Kabelnetzbetreiber der Netzebene 3 
sehen wir es strategisch als nahe liegend an, bislang noch eigenständige NE-4-
Betreiber zu integrieren. Maßgebliche Gründe hierfür wären aus unserer Sicht der Auf-
bau einer eigenen physischen Endkundenbeziehung und die weitere Realisierung netz-
seitiger Skaleneffekte. Gleichwohl ist hier die kartellrechtliche Hürde zu überspringen. 
Inwieweit dies mittel- und längerfristig in Deutschland möglich ist, kann hier nicht ab-
schließend beurteilt werden. Grundsätzlich sehen wir aber auch für TK-Unternehmen 
eine gewisse Rationalität, sich an NE-4 Betreibern zu beteiligen bzw. diese aufzukau-
fen. Dies mag insbesondere in dem Maße nahe liegend sein, wie mit Blick auf eine 
FTTB/H Strategie über NE-4 Betreiber „leicht“ ein Zugang in das Haus bzw. zur Haus-
verkabelung realisiert werden kann.    
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Wir gehen davon aus, dass Kabelnetzbetreiber in Deutschland auch künftig nur be-
schränkt, wenn überhaupt, als Wholesale-Anbieter relevant werden.  

Eine Migration in das ASP-Geschäft mag für Kabelnetzbetreiber in mittlerer und länge-
rer Sicht nahe liegen; einen Ausbau der Aktivitäten mit Blick auf das Lösungsgeschäft 
für Geschäftskunden sehen wir jedoch als gänzlich unwahrscheinlich an. 
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7 Zusammenfassung und Schlussfolgerungen  

„Spielertypen“ 

Unsere Analyse hat ergeben, dass der deutsche Festnetz-Markt heute im Wesentlichen 
durch die folgenden 9 Anbietergruppen gekennzeichnet werden kann: Nationale Carrier 
mit Retailfokus, Internet Service Provider, City-Carrier, Carrier mit Groß- bzw. Ge-
schäftskundenfokus, Application Service Provider, Verbindungsnetzbetreiber, Anbieter 
von Auskunfts- und Mehrwertdiensten, Anbieter von Fixed Wireless Access und Kabel-
netzbetreiber. Wir gehen davon aus, dass diese Struktur grundsätzlich kurz- bis mittel-
fristig stabil bleibt; gleichwohl ist ein Marktzutritt von neuen Spielern mit (u.U. hybriden) 
Geschäftsmodellen absehbar.  

Veränderungen mit Blick auf Netzinfrastrukturen 

Der Ausbau von Netzinfrastrukturen der nächsten Generation (NGN/IMS) hat für die 
Anbietertypen im deutschen Festnetzmarkt eine unterschiedliche Bedeutung. Abbildung 
7-1 gibt eine Übersicht über die Relevanz des Ausbaus von NGN/IMS im Kernnetz nach 
den o.g. Anbietertypen. 

Abbildung 7-1:  Relevanz des Ausbaus von NGN/IMS im Kernnetz nach Anbieter-
typen im deutschen Festnetzmarkt 
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Quelle: WIK 

Die Abbildung zeigt, dass die Migration zu NGN/IMS im Kernnetz am wichtigsten ist für 
die nationalen Carrier mit Retailfokus, die City-Carrier, die Carrier mit Groß- bzw. Ge-
schäftskundenfokus sowie die Kabelnetzbetreiber. Für viele der jeweiligen Mitglieder 
dieser Anbietertypen ist der Umbau ihrer Kernnetze bereits im Gange und mittelfristig 
im Grunde unabdingbar. Geringe bis keine Bedeutung hat der NGN/IMS Netzausbau 
hingegen für Mitglieder der Anbietertypen Application Service Provider, Verbindungs-
netzbetreiber und Fixed-Wireless-Access Anbieter.  
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Die nachfolgende Abbildung 7-2 konzentriert sich auf die „letzte Meile“ beim Kundenzu-
gang und gibt eine Übersicht über die Relevanz des Ausbaus von „Deep fibre“ An-
schlusstechnologien nach Anbietertypen im deutschen Festnetzmarkt. 

Abbildung 7-2:  Relevanz des Ausbaus von „Deep fibre“ Anschlusstechnologien 
nach Anbietertypen im deutschen Festnetzmarkt 
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Quelle: WIK 

Wie aus der Abbildung ersichtlich, gehen wir davon aus, dass Ausbauaktivitäten mit 
Blick auf Glasfaserverlegung im Zugangsnetz kurz- bis mittelfristig im Wesentlichen von 
den folgenden drei Anbietertypen durchgeführt werden:  

• nationale Carriere mit Retailfokus,  

• City-Carrier sowie von  

• Kabelnetzbetreibern.  

Dazu mögen regional begrenzte Verlegeaktivitäten durch spezialisierte Anbieter kom-
men, die Infrastruktur verlegen, evtl. auch belichten, aber keine eigentlichen Dienstean-
bieter im Endkundensegment werden (dies sind in der Abbildung mit „NetCos“ bezeich-
net).  

Für viele der jeweiligen Mitglieder dieser Anbietertypen ist der Umbau ihrer Netze be-
reits im Gange und mittelfristig im Grunde unabdingbar.  

Geringe bis keine Bedeutung hat der NGA-Netzausbau hingegen für Mitglieder der An-
bietertypen Internet Service Provider, Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskundenfokus, 
Application Service Provider, Verbindungsnetzbetreiber, Anbieter von Auskunfts- und 
Mehrwertdiensten sowie für Fixed-Wireless-Access Anbieter.  
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Produktpolitik 

Die Marktteilnehmer in Deutschland sind in Märkten mit sehr unterschiedlichen „Reife-
graden“ aktiv. Dies bringt für die kommenden Jahre spezifische Anforderungen an die 
Flexibilität der Produktpolitik mit sich, die sich auch in Anforderungen an das „Wissen“ 
und die Fähigkeiten des Personals niederschlägt. Die zentralen Aufgaben insbesondere 
für die „facilities based“ Marktspieler, sehen wir erstens darin, Mehrwert zu schaffen 
durch Applikationen, Produkte, Dienste, Funktionalitäten sowie „Qualität“ und entspre-
chende Bündel marktgerecht anzubieten. Zweitens ist die Notwendigkeit hervorzuhe-
ben, ein Markt adäquates Pricing bei tendenziell weiter bestehendem Preisdruck und 
die Anhebung von Margen in Einklang zu bringen.     

Das Angebot „konvergenter“ Produkte (triple play; Fixed Mobile Convergence, 
quadruple play) als Teil der Angebotspalette ist als „must“ anzusehen. Das heißt jedoch 
aus unsere Sicht nicht notwendig, dass alle Kunden kurz- bis mittelfristig „all-inclusive“ 
Lösungen (one stop shopping) bevorzugen.   

Insbesondere für facilities-based Carrier und Carrier mit Groß- bzw. Geschäftskunden-
fokus sehen wir Potenzial für neue Geschäftsfelder mit Blick auf IMS-basiertes Service 
Enabling. Dabei ist von neuen Wholesalediensten im NGN auszugehen.  

Wir halten eine zunehmende Ausdifferenzierung der Nachfrage im Segment der Unter-
nehmen für absehbar („Lösungen“). Dies schließt insbesondere (sehr) kleine Unter-
nehmen ein. Es ist von einer zunehmenden Bedeutung des Housing- und Hosting-
Geschäfts auszugehen.  

Veränderungen mit Blick auf Geschäftsmodelle 

Als strategische Handlungsoptionen zur Begegnung der marktlichen, technologischen 
und rechtlich-regulatorischen Veränderungen haben im deutschen Festnetzmarkt ins-
besondere Verbesserung von Kostenstrukturen, Erschließung neuer Geschäftsfelder 
und Verteidigung der Marktposition (Kundenbindung, Customer Relationship Manage-
ment) für die weitere Zukunft eine hohe Bedeutung. 

Generell sehen wir als zentrale Herausforderung für die Festnetzcarrier in Deutschland, 
insbesondere für Marktspieler mit Retail-Fokus, die Etablierung von Geschäftsmodellen 
an, die nicht (nur) auf Endkunden-Pricing abstellen sondern auch auf Werbung. Weiter-
hin wird aus unserer Sicht insbesondere für „(transport) facilities based“ Marktspieler 
wichtig werden, dass der technischen Migration der Netze (NGN/IMS, IP) eine Arbeits-
produktivitätssteigerung inhärent ist. Deshalb stellt sich die Aufgabe für die betroffenen 
Marktspieler, auf der Basis dieser veränderten Gegebenheiten die jeweilige Kapital-
Arbeitsrelation neu zu optimieren. Für das „Unternehmen der Zukunft“ im Festnetzmarkt 
dürfte daher ein „schlanker“ Kern wichtiger werden. Um diesen Kern herum wird es 
mehr oder weniger feste Kooperationen mit „Spezialisten“ aus dem Bereich „Plattfor-
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men“ bzw. „Content“ geben. Ein „strategic asset“ könnte daher zukünftig im Kooperati-
onsmanagement liegen.  

Bei Verbindungsnetzbetreibern (VNB) ist absehbar ein erheblicher Druck auf das origi-
näre Geschäftsmodell durch nationale Carrier, City-Carrier, ISPs und KNBs zu konsta-
tieren. Das PSTN-basierte Kerngeschäft der VNBs (Call by Call, Preselection) wird aus 
unserer Sicht im Kontext der Migration zu NGN-Netzinfrastrukturen sukzessive an Be-
deutung und Marktpotenzial verlieren. 

Bei Anbietern von Auskunfts- und Mehrwertdiensten ist von einer noch weiter zurück-
gehenden Bedeutung “klassischer” Sprachauskunftsdienste auszugehen. Für diese 
Anbieter dürfte die Fokussierung auf das Angebot von (Telefon-)Mehrwertdiensten (mit 
IP/NGN-Merkmalen) schon bald zentral werden. Langfristig sehen wir für Anbieter von 
Auskunfts- und Mehrwertdiensten die Notwendigkeit einer Neudefinition des Ge-
schäftsmodells in einer (dann voll entwickelten) NGN-Welt. Herausforderungen sehen 
wir insbesondere mit Blick auf IP-Interconnection, das Billing sowie die Frage, welche 
Rolle e164-Nummern zukünftig (noch) für die Erreichbarkeit von Mehrwertdiensten 
spielen werden.  

Für Anbieter von Fixed Wireless Access Diensten sind zwar kurzfristig Monopolstellun-
gen im Versorgungsgebiet zu erwarten, da die Anbieter vor intramodalem Wettbewerb 
geschützt sind (Lizenzvergabe). Gleichwohl sehen wir langfristig für dieses Geschäfts-
modell in Deutschland wenn überhaupt nur eine beschränkte Marktrelevanz.  

Marktstruktur und Wettbewerb 

Die künftigen Entwicklungen im Bereich der Kabelnetzbetreiber werden aus unserer 
Sicht wichtige Auswirkungen auf die TK-Unternehmen in Deutschland haben. Dies gilt 
zum einen in dem Maße, wie es im Kabelnetzmarkt zur Konsolidierung kommt. Zum 
anderen gehen wir davon aus, dass der künftige Investitionspfad der TK-Unternehmen 
in Deutschland maßgeblich durch das jeweilige regional und lokal gegebene Ausmaß 
des inter-modalen Wettbewerbs durch Kabelnetzbetreiber bestimmt wird. 

In einem absehbar von NGN geprägten Festnetzmarkt wird durch die parallele Präsenz 
von Infrastruktur- und von Dienste-basierten Marktspielern eine unterschiedliche Wett-
bewerbsdynamik entstehen. Während im Netzbereich eine verstärkte Regionalisierung 
der Wettbewerbsverhältnisse und eine Oligopolisierung zu erwarten sind, ist im 
Dienstebereich eine Intensivierung des Wettbewerbs in einem wachsenden Markt ab-
sehbar.  
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