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Licht und Schatten der Liberalisierung

Nach inzwischen gut zehn Jahren
eines zundachst betulichen dann im-
mer mehr Fahrt aufnehmenden Libe-
ralisierungsprozesses im deutschen
TK-Sektor mag es einem erlaubt sein,
darliiber nachzudenken, was aus der
eigenen Perspektive dabei besonders
gelungen ist und woflr dies nicht
unbedingt zutrifft. Aus der eigenen
Perspektive heilt hier, Dinge anzu-
sprechen, die nicht bereits Gegen-
stand vieler 6ffentlicher AuRerungen
gewesen sind und inzwischen zur
allgemeinen Folklore gehdéren. Ich will
mich eher mit einigen Aspekten be-
fassen, die damals wie heute kaum
(groRe) Aufmerksamkeit in der Offent-
lichkeit auf sich gezogen aber trotz-
dem meiner Meinung nach erhebliche
Wirkung entfaltet haben, zum Positi-
ven ebenso wie zum Negativen.

Weder Universaldienstfonds
noch Industriepolitik

tes, der von dem ehemaligen Mono-
polisten erbracht wird. Man muss den
Urhebern des TKG ein Kompliment
aussprechen, dass sie Vergleichba-
res in Deutschland vermieden haben.
Ausgangspunkt fir die entsprechen-
den Formulierungen im Gesetz ist
offenbar gewesen, dass der Univer-
saldienst fur das ihn anbietende Un-
ternehmen alles in allem wahrschein-
lich gar kein Defizit verursacht. In den
Abschnitt "Universaldienst" des TKG
sind deshalb Vorschriften aufgenom-
men worden, wonach eine ganze
Reihe von eingehenden Priifschritten
vorgenommen werden missen, bevor
einem Anbieter von Universaldienst
der Anspruch auf einen finanziellen
Ausgleich zugestanden wird. Die po-
tenziellen Konsequenzen eines sol-
chen Verfahrens hat offensichtlich die
Deutsche Telekom, die gegenwartig
noch den Telefondienst in derselben

Flachendeckung und Qualitat wie bis
zur Aufhebung des Monopols Ende
1997 gewadhrleistet, dazu bewogen,
sich sehr gut zu Uberlegen, ob es
eine entsprechende Forderung erhe-
ben sollte. Eine Folge der vorgesehe-
nen Prufschritte hatte z.B. sein kon-
nen, dass ein Wettbewerber sich
bereit erklart, Universaldienst-Kunden
zu bedienen, ohne eine Subventi-
onsforderung zu stellen. Es ist sehr
wahrscheinlich, dass die Telekom bei
dieser Uberlegung zu dem Schluss
gekommen ist, dass dieses dann
nicht in ihrem Interesse sein kénne.

Als ebenfalls gelungen muss hervor-
gehoben werden, dass der deutsche
Ansatz ganz davon abgesehen hat,
mit der Liberalisierung des Sektors
ebenfalls Industriepolitik betreiben zu
wollen. Anders als in GroRbritannien
und Australien (zunachst lediglich
Zulassung einer Duopol-Marktstruk-

Als gelungen sehe ich es an, dass in
Deutschland die Frage der Finanzie-
rung des Universaldienstes im TK-
Sektor so gut wie keine Rolle bei der
Einflhrung von Wettbewerb gespielt
hat. Dies ist nicht selbstverstandlich,
wenn man bedenkt, dass in drei gro-
Ben Staaten der EU (Grof3britannien,
Frankreich, Italien) diese Frage lange
Auseinandersetzungen provoziert hat,
die auch Unsicherheiten bei poten-
ziellen neuen Wettbewerbern hervor-
gerufen haben durften. In Italien und
Frankreich missen Wettbewerber in
der Tat finanzielle Beitrage leisten fur
die Erbringung eines Universaldiens-
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tur) und USA (zunéchst Zulassung
von Wettbewerb nur auf der Ebene
der Ferngesprache) sind mit dem
TKG unmittelbar alle Bereiche dem
Wettbewerb geoffnet worden. Auch
gibt es keine Beschrankungen gegen-
Uber auslandischen Investoren, wie
das bis in die jingste Zeit in den USA
der Fall ist. Dementsprechend man-
gelt es nicht an auslandischem Kapi-
tal, das in Deutschland in den Sektor
investiert wird - die Beteiligung aus-
landischer Firmen an der kirzlichen
Versteigerung der UMTS-Frequenzen
ist hierfir ein Beispiel.

Verpasste Chance der Tarif-
anpassung vor 1998

Vor dem Hintergrund eines insgesamt
geglickten Liberalisierungsansatzes
bietet nun ein konkreter Aspekt der
Geschaftspolitik der Telekom Anlass
zu Kritik - dies nicht nur aus Sicht der
Kunden und des Wettbewerbs, son-
dern auch aus ihrer eigenen Pers-
pektive. Ich spreche von der Tarifpoli-
tik wahrend einer Zeit hinreichend
lang vor der voélligen Liberalisierung,
aber frih genug, um die Offnung des
Marktes und die sich daraus erge-
benden Konsequenzen absehen zu
kénnen. Hier sehe ich ein Versdum-
nis, das jetzt noch nachwirkt. In die-
ser Zeit wéare eine Anderung des
Tarifgeflges, konkret der Tarife fur
Ferngesprache einerseits und fir
Leistungen im Ortsnetz andererseits,
insbesondere der monatlichen Grund-
gebihr, in Richtung der wirklichen
Kosten durchsetzbar und vor allen
Dingen richtig gewesen.

Ich gehe hier davon aus, dass die
Grundgebiihr - wie behauptet - die
durchschnittlichen Kosten des Teil-
nehmeranschlusses nicht deckt und
somit an dieser Stelle ein Defizit
besteht, umgekehrt, dass im Fernver-
kehr damals ganz erhebliche Uber-
schisse erzielt wurden (was ja nicht
anders gewesen sein kann, bedenkt
man die Preissenkungen, die wir seit-

dem erlebt haben). Richtig wére es
gewesen, vor dem 1. Januar 1998 die
Grundgebiihr anzuheben und die Ta-
rife fir Ferngesprache zu senken
- dergestalt, dass die Rechnung des
reprasentativen Kunden somit die
Einnahmen der Telekom sich auch
nicht verringert hatten. Es ware aus
Sicht der Kunden natirlich ebenfalls
héchst winschenswert gewesen,
gleichzeitig das gesamte Tarifniveau
zu senken. Dies mdchte ich hier nicht
als etwas darstellen, was aus Sicht
des Unternehmens als das Richtige
anzusehen gewesen ware, die An-
passung der Struktur der Tarife ware
dies allerdings gewesen. Mit Hilfe
geeigneter Werbestrategien bin ich
sicher héatte den meisten Kunden zu
jener Zeit vermittelt werden kdnnen,
dass eine solche Tarifanpassung fir
sie nur von Nutzen ist - fir dasselbe
Bindel an Leistungen insgesamt
nicht mehr zu bezahlen als bisher,
daflr aber zusétzliche Ferngesprache
zu einem niedrigeren Preis erhalten
zu kénnen. Fir die Telekom wéaren im
Ergebnis zusatzlicher Verkehr und
zusatzliche Einnahmen dabei he-
rausgekommen. Dem Umstand, dass
fur bestimmte Kunden die Tarifan-
passung nachteilig gewesen waére,
hatte man mit passenden flankieren-
den Tarifoptionen begegnen kénnen -
indem z.B. fur Kunden, die wenig
Ferngesprache fuhren, die Option be-
stehen geblieben ware, beim alten
Tarifsystem zu bleiben. Uberhaupt
ware es bereits zu jener Zeit sehr
sinnvoll gewesen, das Instrument der
optionalen Tarife, wobei gezielt Nach-
fragemerkmale der unterschiedlichen
Kundensegmente in Betracht gezo-
gen werden, systematisch einzuset-
zen. Vorschlage zu einem solchen
Vorgehen sind Ubrigens seinerzeit in
der Offentlichkeit vorgelegt, aber nicht
aufgenommen worden.

Warum waére eine solche Tarifanpas-
sung die richtige Politik gewesen? Fir
die Telekom waren bei Wegfall des
Monopols Anfang 1998 die unmittel-
baren GewinneinbuBen im Bereich

der Ferngesprache nicht so grof3
gewesen wie sie tatséchlich dann
waren, und bei den Ortsanschliissen
hatte man positive Deckungsbeitrage
erwirtschaftet. Ware das aber aus
Sicht der Kunden und des Wettbhe-
werbs ebenfalls als vorteilhaft anzu-
sehen gewesen? Ich denke ja. Auch
im Ortsnetzbereich soll sich ja der
Wettbewerb etablieren, sollen die
Kunden in den Vorteil innovativer An-
gebote und neuer Technologien ge-
langen. Dies kann aber nur gelingen,
wenn die Preise, an denen sich neue
Wettbewerber orientieren, den Kosten
des bisherigen Anbieters entspre-
chen, auf jeden Fall nicht niedriger
sind. Das Letztere ist aber beim Teil-
nehmeranschluss der Fall, was u.a.
dadurch belegt wird, dass der Preis
fir den Endnutzer niedriger ist als fur
den Wettbewerber, wenn er ihn als
Vorprodukt kauft. Wir stellen in der
Tat ja auch fest, dass in diesem Be-
reich der Wettbewerb immer noch in
den Kinderschuhen steckt.

Fazit

Die Liberalisierung ist eine Erfolgssto-
ry, zu der die positiven Punkte, die ich
oben angemerkt habe, ihren Teil
beigetragen haben. Wir haben in
Deutschland Fehler vermieden, die in
anderen Landern zum Teil jetzt noch
den Prozess behindern. Sorge berei-
tet allerdings der weiterhin sehr ver-
haltene Wettbewerb im Orstnetzbe-
reich. Dies unterstreichen entspre-
chende AuRerungen des Regulierers,
die in letzter Zeit in der Presse zu
lesen waren. Was immer er in diesem
Zusammenhang unternehmen wird,
es ware ihm zu raten, einer eventu-
ellen Anpassung der Grundgebihr
keine regulatorischen oder politischen
Hindernisse in den Weg zu legen,
sondern sie eher zu fordern. Die
Grinde dafiir sind oben genannt
worden.

Dr. Werner Neu
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Berichte aus der laufenden Arbeit des WIK

Quersubventionierung und Wettbewerb

Einleitung

In der aktuellen politischen und 6f-
fentlichen Diskussion tritt im Zusam-
menhang mit der Liberalisierung der
Postmarkte und der damit verbunde-
nen strategischen Neuausrichtung
der Postunternehmen, insbesondere
der Deutschen Post AG immer wieder
der Begriff der Quersubventionierung
in Erscheinung. Als aktuelles Beispiel
daflr kann der Vorwurf des Paket-
dienstleisters UPS gegeniber der
Deutschen Post AG angefiihrt wer-
den. UPS wirft der DPAG vor, sie
biete ihre Paketdienste zu Preisen
unter Kosten an, mit dem Ziel, UPS
aus dem Markt zu verdréangen. Die
aus diesem Geschéftsgebaren der
DPAG resultierenden Verluste decke
das deutsche Unternehmen mit Hilfe
der im Briefmarkt realisierten Gewin-
ne. Diese — so der Vorwurf von
UPS — kdnne die DPAG jedoch nur
aufgrund der gesetzlich geschitzten
Monopolstellung realisieren.l  Fak-
tisch nehme die DPAG eine wettbe-
werbsbehindernde Quersubventionie-
rung des Paketdienstes durch den
Briefdienst vor.

Dieses Beispiel reflektiert die in der
Offentlichkeit vorherrschende Mei-
nung, dass die Quersubventionierung
von Produkten oder Dienstleistungen
immer mit dem Ziel verknlpft sei,
Uiber das Setzen nicht kostendecken-
der Preise auf den betreffendenden
Markten, Konkurrenten entweder am
Markteintritt zu hindern oder diese
aus dem Markt zu verdrangen.

Das Forschungsprojekt "Quersubven-
tionierung und Wettbewerb im Post-
wesen" soll dazu dienen, Quersub-
ventionierung aus  ©6konomischer
Sicht zu beschreiben sowie dessen
wettbewerbspolitische Implikationen,
insbesondere fir den Postmarkt her-
auszuarbeiten. Daruber hinaus sollen
die bei der Européischen Kommission
anhangigen Verfahren bzw. die ent-
sprechenden Entscheidungen einer
o6konomischen Analyse unterworfen
werden. Der vorliegende Beitrag dient
zum einen der Einfihrung in die
Thematik der Quersubventionierung,
zum anderen soll er einen Uberblick
zu dem rechtlich-regulatorischen Um-
gang mit dieser Problematik geben.
Folgende Fragen sollen zu diesem
Zweck behandelt werden:

Im Postwesen

« Wann liegt Quersubventionierung
vor und wie lasst es sich theore-
tisch nachweisen?

« Welche Voraussetzungen miissen
erfullt sein, damit der Tatbestand
der Quersubventionierung auftre-
ten kann?

e Wann ist Quersubventionierung
mit wettbewerbsbehinderndem
Verhalten verbunden?

e Wie sehen die regulatorischen
Rahmenbedingungen auf deut-
scher und europaischer Ebene
aus, die der Unterbindung wett-
bewerbsbehindernder  Quersub-
ventionierung im Rahmen der
Erbringung von Postdienstleistun-
gen dienen?

Existenz von Quersubventi-
onierung

Der Vorgang der Quersubventionie-
rung kann nicht losgelést von den
Kosten der Produkt- oder Dienstleis-
tungserstellung betrachtet werden.
Darum muss eine Definition von
Quersubventionierung auf der Grund-
lage ©konomischer Kostenbegriffe
erfolgen. Diese Definition stellt auch
eine notwendige Voraussetzung fir
die spatere Ableitung der theoreti-
schen und praktischen Nachweisver-
fahren dar.

Um den Begriff der Quersubventionie-
rung zu erklaren, soll als Ausgangs-
punkt ein Unternehmen gewahlt wer-
den, in dem mehrere Produkte herge-
stellt werden. Anders als in einem
Einproduktunternehmen, in dem alle
Fixkosten und variablen Kosten
problemlos einem bestimmten Gut
zugerechnet werden kdnnen, existiert
fur ein Mehrproduktunternehmen ein
mitunter erheblicher Verteilungsspiel-
raum im Rahmen der Kostenzu-
rechnung. Bei der Produktion der Gi-
ter sollen zum einen Verbundvorteile,
zum anderen Skalenvorteile realisiert
werden. Die Verbundvorteile resultie-
ren aus der gemeinsamen Nutzung
von Unternehmensressourcen, bei-
spielsweise gleicher Produktionsan-
lagen. Skalenvorteile entstehen unter
anderem aus der Existenz produkt-
spezifischer Fixkosten. Mit zuneh-
mender Produktionsmenge kénnen
dadurch fallende Durchschnittskosten
realisiert werden. Flr das betrachtete
Unternehmen wird unterstellt, dass

fur die Herstellung eines bestimmten
Gutes neben den gemeinsam ge-
nutzten Maschinen noch eine weitere
auf das Gut spezialisierte Produkti-
onsstufe notwendig ist. Des weiteren
sei angenommen, dass die Gesamt-
erlose des Unternehmens gerade
dessen Kosten decken. Zunéchst soll
geklart werden, innerhalb welcher
Grenzen die Preisstruktur eines
Mehrproduktunternehmens frei von
Quersubventionierung ist.2 Wichtige
OrientierungsgréRen stellen in die-
sem Zusammenhang die inkremen-
tellen Kosten (IC) und die Stand
Alone-Kosten (SAC) eines Gutes dar.
Die SAC umfassen alle entstehenden
Kosten, die bei der alleinigen Produk-
tion des betreffenden Gutes entste-
hen wirden. Diese bestehen aus
allen nicht direkt zurechenbaren Ge-
meinkosten (z.B. Unternehmensver-
waltung), produktionsbedingten (d.h.
produktspezifischen und nicht pro-
duktspezifischen) Fixkosten (Maschi-
nen) und den variablen Kosten (Mate-
rial- und Energieverbrauch, Arbeits-
einsatz). Bei der Bestimmung der
SAC wird somit von einem Einpro-
duktunternehmen ausgegangen.

Fir die Berechnung der IC eines
Gutes muss genau umgekehrt vorge-
gangen werden. Zunachst werden die
Gesamtkosten des Unternehmens,
die ohne die Herstellung des be-
trachteten Gutes entstehen wirden,
abgeleitet. Die zusatzlich entstehen-
den Kosten unter Einbeziehung die-
ses Produktes bilden dann die inkre-
mentellen Kosten ab. Diese umfassen
lediglich die bereits oben erwdhnten
produktspezifischen Fixkosten und
die mit der Produktion verbundenen
variablen Kosten.

Die Stand Alone- und die inkremen-
tellen Kosten werden jeweils den
Erlosen, die sich aus dem Verkauf
des betreffenden Produktes ergeben,
gegenubergestellt. Daraus ergeben
sich drei mdgliche Konstellationen:

1) Die Erlése Ubersteigen die Stand
Alone-Kosten. Da die Produkti-
onskosten vollstandig gedeckt
sind, liegt keine Quersubventio-
nierung vor. Allerdings besteht ein
Anreiz fur andere Unternehmen,
in den betreffenden Markt einzu-
treten, da produktspezifische Ge-
winne realisiert werden.

2) Die Erlése sind geringer als die
Stand Alone-Kosten, (bersteigen
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aber die inkrementellen Kosten.
Das Mehrproduktunternehmen
kann nach wie vor die fir die Pro-
duktion des Gutes zusétzlich ent-
stehenden Kosten mit den daraus
generierten Erlésen decken und
gaf. noch einen Beitrag zur De-
ckung der Gemeinkosten liefern
(Voraussetzung: Erlése>IC). Auch
bei dieser Konstellation liegt keine
Quersubventionierung vor. Die
verbleibenden Gemeinkosten als
Differenz zwischen den Erlésen
und den Stand Alone-Kosten
missen aus den Umsatzen der
Ubrigen Produkte finanziert wer-
den.

3) Die Erlése unterschreiten die
inkrementellen Kosten. In diesem
Fall liegt Quersubventionierung
vor, da das Mehrproduktunter-
nehmen nicht einmal die zusatzli-
chen Kosten durch entsprechende
Erlése decken kann. Da das Un-
ternehmen annahmegemafR kos-
tendeckend arbeitet, muss die
entstehende Finanzierungsliicke
daher durch Erlése anderer Pro-
dukte geschlossen werden. Dar-
aus ergibt sich zwingend die Not-
wendigkeit, dass fir mindestens
ein Produkt die Erlése oberhalb
seiner Stand Alone-Kosten liegen
mussen.

Quellen der Quersubventio-
nierung

Nachweis von Quersubven-
tionierung

Aufbauend auf diesen Kosten-Erlés
Beziehungen lassen sich zwei Test-
verfahren, die dem ©konomischen
Nachweis von Quersubventionierung
dienen, ableiten: Dies sind der SAC-
Test sowie der IC-Test. Unter der
Voraussetzung, dass das betrachtete
Unternehmen keine Gewinne reali-
siert, liegt eine subventionsfreie Kos-
tenstruktur dann vor, wenn die Stand-
Alone-Kosten die Obergrenze fiir die
entstehenden Erlése (SAC-Test) bzw.
die inkrementellen Kosten die Unter-
grenze fir die in Abh&ngigkeit von der
Guterkonstellation entstehenden
Erlése bestimmt. Der SAC-Test wird
bendtigt um die Quelle der Quersub-
ventionierung, der IC-Test um dessen
Ziel nachzuweisen. Die praktische
Anwendung dieser Tests bereitet
jedoch insbesondere aufgrund des
erheblichen Informationsbedarfs Uber
wesentliche Teile der unternehmens-
internen Kostenrechnung groRe Pro-
bleme, die zum einen in der Kosten-
zurechnung, zum anderen in der Be-
schaffung der Kosteninformation an
sich begriindet liegen.

Wie der SAC-Test und der IC-Test
zeigen, ist Quersubventionierung im-
mer mit zwei Aspekten verbunden.
Einerseits bedarf es eines Gutes oder
einer Gruppe von Giitern, deren Erlo-
se zur Deckung der inkrementellen
Kosten nicht ausreichen. Andererseits
wird eine besténdige Finanzierungs-
quelle benétigt, die diese Deckungs-
licke schlieRt. Hieran knlpft direkt
die Beantwortung der oben gestellten
zweiten Frage nach den Vorausset-
zungen an, die erfillt sein missen,
damit der Tatbestand der Quersub-
ventionierung Uberhaupt auftreten
kann.

Es wird davon ausgegangen, dass
die Mittel fir die Quersubventionie-
rung ausschlie3lich tber Erlése aus
anderen Unternehmensbereichen er-
wirtschaftet werden missen. Dies im-
pliziert, dass fur mindestens ein Gut
die Erlése groRer sein missen als
dessen Stand Alone-Kosten. Damit
diese Finanzierungsquelle dauerhaft
bestehen kann, bedarf es auf den
betreffenden Markten oligopolisti-
scher oder monopolistischer Struktu-
ren, deren Existenz wiederum von
dem Bestehen ©6konomischer oder
institutioneller Markteintrittsbarrieren
abhangt. Okonomische Markteintritts-
barrieren kénnen beispielsweise aus
GroRenvorteilen resultieren (Skalen-
effekte). Wenn dariiber hinaus die
notwendigen Produktionsanlagen von
so spezifischer Natur sind, dass sie
nur fir diese eine Verwendung ge-
eignet sind (versunkene Kosten),
dann liegt die Hurde fiir einen Markt-
eintritt noch hoher. Unter institutio-
nellen Markteintrittsbarrieren werden
z.B. gesetzliche Regelungen verstan-
den, die zu einer zeitlich befristeten
oder unbefristeten Monopolstellung
des Unternehmens fiihren. Das Mo-
nopol der DPAG resultiert aus einer
solchen gesetzlichen Regelung, die
zu einem vollstandigen Ausschluss
von Konkurrenten bei der Beférde-
rung von Einzelsendungen bis zu
200g flhrt.

Quersubventionierung und
wettbewerbsbehinderndes
Verhalten

Die Existenz einer dauerhaften Fi-
nanzierungsquelle in einem Unter-
nehmen z.B. aufgrund einer Monopol-
stellung bedeutet keineswegs, dass
diese Mittel zwangslaufig zur Quer-
subventionierung nicht kostende-
ckend angebotener Produktlinien ein-
gesetzt werden. Ebenso ist damit
noch nicht nachgewiesen, dass eine

solche Preissetzung zwingend eine
Wettbewerbsbehinderung darstellt.

Der Vorgang der Quersubventionie-
rung ist zundchst einmal unabhéngig
von den jeweilig anzutreffenden
Marktstrukturen fir die einzelnen
Produkte zu betrachten. Jede Art von
Produkt oder Produktgruppe, ob die-
se nun auf monopolistischen oder
wettbewerblich organisierten Markten
angeboten werden, kénnen quersub-
ventioniert werden. Beispielsweise
kann die Anwendung des Einheitsta-
rifes fur die Zustellung von Briefsen-
dungen, unabhangig ob es sich um
dinn besiedelte landliche oder dicht
besiedelte stadtische Regionen han-
delt, zu einer Quersubventionierung
fiihren.3 Ubersteigen die Erlése der in
dicht besiedelten Regionen zuge-
stellten Briefsendungen deren Stand
Alone-Kosten und unterschreiten die
aus der landlichen Zustellungen re-
sultierenden Erlose deren inkremen-
tellen Kosten, so liegt Quersubventio-
nierung vor, ohne dass es deswegen
zu einer Wetthewerbsbehinderung
kommt, solange beide Dienstleistun-
gen innerhalb eines Monopols ange-
boten werden. Es handelt sich dann
- wie im Beispielfall der Tarifeinheit im
Raum — um eine gewollte politische
Vorgabe, die durch ein staatlich ge-
schitztes Monopol gesichert werden
kann.

Es gibt dariber hinaus die Mdoglich-
keit, dass eine nicht subventionsfreie
Preisstruktur in einer Welt der second
best-Ergebnisse die wohlfahrtsmaxi-
mierende Losung darstellen kann.
Eine solche Quersubventionierungs-
I6sung kann sich im Fall eines voll-
sténdig regulierten, kostendeckend
arbeitenden Unternehmens, das aus-
schlieBlich  auf  Monopolmarkten
agiert, durch die Anwendung der
Ramsey-Regel ergeben. Bei Anwen-
dung dieser Preissetzungsregel wer-
den in Abhangigkeit der Preisemp-
findlichkeit der Nachfrage bei den
einzelnen im Monopol angebotenen
Produkten die gesamten Fixkosten
(d.h. nicht produktspezifische und
produktspezifische Fixkosten) auf die
einzelnen Giter verteilt. Reagiert die
Nachfrage bei einem Produkt extrem
empfindlich auf eine Preiserhthung,
wahrend fur das andere Gut eine
Preiserh6hung zu keiner Nachfrage-
anderung fiihrt, wirde nach der Ram-
sey-Regel sich der Preis fiir das erste
Gut dessen Grenzkosten anndhern.
Unter der Voraussetzung, dass zu
dessen Herstellung produktspezifi-
sche Fixkosten sowie keine steigen-
den Grenzkosten notwendig sind,
lage der Preis dann zwangslaufig
unterhalb dessen durchschnittlichen
inkrementellen Kosten. Die Erlése
aus dem Verkauf des zweiten Gutes
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missen neben den nicht zurechenba-
ren Gemein- und den eigenen pro-
duktspezifschen Fixkosten auch die
produktspezifischen Fixkosten des
ersten Gutes decken, so dass die Er-
I6se des zweiten Gutes seine Stand
Alone-Kosten notwendigerweise
Uberschreiten missen.

Unter der Voraussetzung hinreichen-
der Unterschiede in der Preisemp-
findlichkeit der Nachfrage kann aus
der Anwendung der Ramsey-Regel
demnach eine Preisstruktur resultie-
ren, die bei gleichzeitiger Wohl-
fahrtsmaximierung nicht mehr sub-
ventionsfrei ist. Eine Wettbewerbsbe-
hinderung wirde sich aber auch in
diesem Fall nicht ergeben, da beide
Guter definitionsgemal im Monopol
angeboten werden.

Wettbewerbsbehinderndes Verhalten
durch Quersubventionierung setzt
demnach voraus, dass auf dem
Markt, auf dem das quersubventio-
nierte Gut angeboten wird, grund-
satzlich Wettbewerb mdglich ist. Es
dirfen demnach keine wesentlichen
O6konomischen und institutionellen
Markteintrittsbarrieren bestehen. Ver-
fugt ein Unternehmen dartber hinaus
Uber Monopolrenten aus anderen
Markten, wéare auch eine dauerhafte
Finanzierung der Quersubventionie-
rung gesichert. Nur bei einer solchen
Konstellation resultiert eine Behinde-
rung von Wetthewerbern, die Uber
keine vergleichbaren Madglichkeiten
bei der Preissetzung verfligen. Po-
tentielle Wettbewerber werden daher
am Markteintritt gehindert, bzw. be-
stehende Wettbewerber kdnnen aus
dem Markt gedréngt werden.

Quersubventionierung in der
wettbewerbspolitischen Pra-
Xis

Um den wettbewerbsbehindernden
Missbrauch der Quersubventionie-
rung zu verhindern, wird in marktwirt-
schaftlich organisierten Landern ge-
nerell eine Wettbewerbsaufsicht ein-
gesetzt, die diesen Tatbestand zu
beobachten und nach MaRgabe des
Wettbewerbsrechts und gegebenen-
falls sektorspezifischer Regelungen
einzugreifen hat. Fir den deutschen
Postmarkt sind neben den landes-
spezifischen Regelungen (Wettbe-
werbsrecht, Postgesetz sowie Post-
Universaldienstleistungsverordnung)
auch die europaischen Rahmenge-
setze und Richtlinien von Bedeu-
tung.*

EU-Post-Richtlinie

Die Bekanntmachung der Kommissi-
on Uber die Anwendung der Wettbe-

werbsregeln auf den Postsektor und
Uber die Beurteilung bestimmter
staatlicher MalRnahmen betreffend die
Postdienste (98/C39/02) adressiert
das Problem der Quersubventionie-
rung und gibt Hinweise fur die Be-
handlung von wettbewerbspolitisch
nicht erwinschter Quersubventio-
nierung. Danach verfolgt die Kommis-
sion ausdriicklich das Ziel,

"dass eine geschitzte Monopol-
stellung nicht dazu missbraucht
wird, um sich in liberalisierten Be-
reichen eine beherrschende Posi-
tion zu verschaffen oder um Nor-
malverbraucher gegenuber Grol3-
kunden in ungerechtfertigter Wei-
se zu diskriminieren.">

Dariber hinaus wird im dritten Kapitel
dieser Bekanntmachung der Kom-
mission Uber die Anwendung der
Wettbewerbsregeln auf den Postsek-
tor eine Definition des Begriffs der
Quersubventionierung vorgenommen:

"Quersubventionierung bedeutet,
dass ein Unternehmen die in ei-
nem raumlichen oder sachlichen
Markt anfallenden Kosten ganz
oder teilweise auf einen anderen
raumlichen oder sachlichen Markt
abwalzt."6

Sofern aus einer Quersubventionie-
rung eine Wettbewerbsverzerrung auf
den Markten der nicht reservierten
Postdienstleistungen resultiert, wird
sie als unzuléssig angesehen,” woge-
gen Quersubventionierung zwischen
Diensten des reservierten Bereichs
als wettbewerblich unbedenklich ein-
gestuft werden. Ebenso wird auch
eine Quersubventionierung zwischen
nicht-reservierten Bereichen grund-
satzlich als nicht missbrauchlich an-
gesehen.8

Die Abgrenzung zwischen zulassiger
und nicht zulassiger Quersubventio-
nierung wird in dem seit Mai 2000
vorliegenden Vorschlag zur Anderung
der Richtlinie 97/67/EG im Hinblick
auf die weitere Liberalisierung des
Marktes fur Postdienste in der Ge-
meinschaft erneut aufgegriffen. Er
beinhaltet eine genauere Spezifikati-
on, welche Art von Quersubventionie-
rung erlaubt ist und welche unterbun-
den werden sollte. Der Vorschlag
stellt insofern eine Erweiterung zu der
oben zitierten Bekanntmachung aus
dem Jahr 1998 dar, als er Quersub-
ventionierung zwischen dem reser-
vierten und den nicht-reservierten
Bereichen im Rahmen der notwendi-
gen Erbringung von Universaldienst-
leistungen zulasst:

"= Quersubventionierung von Uni-
versaldiensten, die nicht in den
reservierten Bereich fallen, mit
Einnahmen aus Diensten im re-

servierten Bereich sind nicht zu-
lassig, ausgenommen in den Fal-
len, in denen dies unverzichtbar
ist, um spezifische Universal-
dienstverpflichtungen zu erfillen,
die in dem dem Wettbewerb un-
terliegenden  Bereich erbracht
werden muissen; die nationalen
Regulierungsbehdrden  erlassen
diesbezugliche Vorschriften und
setzen die Kommission von die-
sen MaRnahmen in Kenntnis."®

Darliber hinaus wird im Rahmen der
Bekanntmachung Uber die Anwen-
dung der Wettbewerbsregeln auf den
Postsektor ein Hinweis gegeben,
wann eine wettbewerbsbehindernde
Preissetzung vermutet wird:

"Sollten die Dienste systematisch
und gezielt zu einem Preis ange-
boten werden, der unter den
durchschnittlichen Gesamtkosten
liegt, wird die Kommission dies im
Einzelfall gemaR den Artikeln 86
[jetzt Art. 82, Behinderungsmiss-
brauch marktbeherrschender Un-
ternehmen, d.V.] sowie 90 Absatz
1 [jetzt Art. 86, Vereinbarungen
nationaler Regierungen mit offent-
lichen Unternehmen, oder Unter-
nehmen, an denen sie wesentli-
che Rechte halten, d.V.] in Ver-
bindung mit Artikel 86 und/oder 92
[jetzt Art. 87, Bestimmungen Uber
staatliche Beihilfen im System der
europdischen  Wetthewerbsord-
nung, d.V.] priifen."10,:11

Demnach wird eine Wettbewerbs-
prufung eingeleitet, wenn der Preis
fur eine im nicht reservierten Bereich
erbrachte Dienstleistung unter dessen
durchschnittlichen Gesamtkosten
liegt. Entsprechend der Ausfihrungen
des Artikels 14 der EU-Richtlinie
beinhalten diese durchschnittlichen
Gesamtkosten neben den direkt zu-
rechenbaren Kosten auch nicht zure-
chenbare Bestandteile wie institutio-
nelle Kosten. Aus diesem Grund be-
steht die Mdglichkeit, dass die so er-
mittelten durchschnittlichen Gesamt-
kosten oberhalb der eingangs defi-
nierten durchschnittlichen inkremen-
tellen Kosten einer Dienstleistung lie-
gen. Dem EU-Recht folgend, wirde
daher eine unzulassige Quersubven-
tionierung bestehen, die bei gleicher
Ausgangslage aus theoretischer Sicht
nicht nachgewiesen werden kann.
Den eingangs formulierten Definitio-
nen zufolge nutzt das Unternehmen
lediglich seinen bestehenden Kosten-
verteilungsspielraum aus.

EU-Vorschriften zur getrenn-
ten Rechnungslegung

Eine wichtige Voraussetzung zum
Nachweis von Quersubventionierung
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schafft die Kommission mit den in der
EU-Richtlinie  vorgegebenen Vor-
schriften zur getrennten Rechnungs-
legung. Danach hat diese in Abhan-
gigkeit von reservierten Diensten,
Universaldienstleistungen und Ubri-
gen nicht reservierten Diensten zu
erfolgen.

Regelung im deutschen
Postgesetz

Auch im deutschen Recht stellen das
Verbot einer wettbewerbsbehindern-
den Preissetzung als auch Vorgaben
zur Transparenz der Kostenrechnung
zentrale Elemente fur den Umgang
mit wettbewerbsbehindernder Quer-
subventionierung dar.

Wahrend §10 PostG uber die Vorga-
be der getrennten Rechnungsfiihrung
die Voraussetzungen fiir einen
Nachweis zur Quersubventionierung
schafft, wird Uber 820 PostG festge-
legt, dass marktbeherrschenden Un-
ternehmen eine Ausnutzung ihrer
Stellung durch wettbewerbsbehin-
dernde Preissetzung im Bereich der
genehmigungsbedirftigen  Entgelte
untersagt ist. Im Falle wettbewerbs-
behindernder Preissetzung bei nicht
genehmigungsbedurftigen Entgelten
hat die Regulierungsbehoérde fur Te-
lekommunikation und Post (RegTP)
gemal 825 PostG das Recht einer
nachtraglichen  Entgeltiiberprifung,
sofern das Unternehmen auf dem be-
treffenden Markt eine beherrschende
Stellung einnimmt.

Die Vorschrift zur strukturellen Sepa-
rierung und getrennten Rechnungs-
fihrung (810 PostG), insbesondere
Absatz 2 besagt, dass

"Unternehmen, die auf einem
Markt fir Postdienstleistungen
marktbeherrschend sind, [..] die
Nachvollziehbarkeit der finanziel-
len Beziehung zwischen den
Postdienstleistungen innerhalb
des lizenzierten Bereichs durch
Schaffung eines eigenen Rech-
nungslegungskreises zu gewahr-
leisten [haben]. Dasselbe gilt fur
die finanziellen Beziehung zwi-
schen Postdienstleistungen im li-
zenzierten und Postdienstleistun-

gen im nicht lizenzierten Bereich.
Die Regulierungsbehérde kann
die Ausgestaltung der internen
Rechnungslegung fur Postdienst-
leistungen vorgeben.”

Die zweite wesentliche Komponente
im Rahmen der Entgeltregulierung
beinhaltet!2, dass die Entgelte

"1. keine Aufschlage enthalten,
die der Anbieter nur auf Grund
seiner marktbeherrschenden
Stellung durchsetzen kann,

2. keine Abschlage enthalten, die
die Wettbhewerbsmdoglichkeiten
anderer Unternehmen auf ei-
nem Markt fir Postdienstleis-
tungen in  missbrauchlicher
Wiese beeintréchtigen,

3. einzelnen Nachfragern keine
Vorteile gegenliber anderen
Nachfragern gleichartiger
Postdienstleistungen  einrau-
men, es sei denn, dass hierfur
eine rechtliche Verpflichtung
oder ein sonstiger sachlich ge-
rechtfertigter Grund nachge-
wiesen wird.” (820 Abs.2 Satz
1 PostG)

Ausblick

Soll auf Basis dieser wettbewerbs-
rechtlichen sowie rechtlich-regulato-
rischen Vorgaben eine Einschatzung
Uber die eingangs angefihrte Prob-
lematik der Quersubventionierung
durch die DPAG vorgenommen wer-
den, so werden folgende Probleme
offensichtlich:

Die EU-Bekanntmachung steht nicht
im Einklang mit der 6konomischen
Definition der Quersubventionierung,
da es eine Orientierung an den durch-
schnittlichen Gesamtkosten vorsieht
und nicht auf die durchschnittlichen
inkrementellen Kosten rekurriert. Das
deutsche Recht wiederum stellt auf
den Missbrauch ab und lasst die
Definition der Quersubventionierung
offen. Faktisch stehen sowohl die EU-
Kommission als auch die deutsche
Regulierungsinstanz vor dem Prob-
lem, Uber hinreichend aussageféahige
Kostendaten zu verfiigen, auf deren
Grundlage sie Uber das wettbewerbli-

che Verhalten der DPAG urteilen
kénnen. Auf europdischer Ebene ist
in absehbarer Zeit mit einer Entschei-
dung Uber die durch UPS vorge-
brachte Klage gegen die DPAG noch
nicht zu rechnen. Von den deutschen
Instanzen wurde ein mdoglicher Miss-
brauch der DPAG bisher nicht ge-
pruft. Im weiteren Verlauf der Studie
soll herausgearbeitet werden, welcher
Spielraum fir die hoheitlichen Instan-
zen besteht, tatséchlich ein wettbe-
werbsbehinderndes Verhalten durch
Quersubventionierung zu identifizie-
ren und zu unterbinden.

Antonia Niederprim

1 Europaische Kommission (1999), S. C
306/26.

2 Eine Preisstruktur, die frei von Quersubven-
tionierung ist, wird auch als subventionsfrei
bezeichnet. Dieser Begriff ist von Faulhaber
(1975) gepragt worden.

3 Es handelt sich dann zwar um ein Produkt,
doch wird es auf zwei geografisch abgrenz-
baren Markten mit unterschiedlichen Kos-
tenstrukturen angeboten.

4 Post-Richtlinie 97/67/EG. Diese liefert den
grundsatzlichen regulatorischen Rahmen fiir
die Erbringung von Postdienstleistungen.
Dabei stehen die Universaldienstleistungen
im Mittelpunkt dieser Richtlinie.

5 Européische Kommission (1998), S. C 39/5.

6  Europaische Kommission (1998), S. C
39/10.

7  Europaische Kommission (1998), S. C
39/10, Absatz 3.1.

8  Europaische Kommission (1998), S. C
39/10, Absatz 3.2.

9 KOM(2000) 319, S. 31.

10 Européaische Kommission (1998), S. C
39/10, Absatz 3.4.

11 In einem Urteil des Européischen Gerichts-
hofes im Fall ECS/AKZO aus dem Jahr
1991 im Zusammenhang mit Kampfpreisen
(predatory pricing) wurde eine andere Kos-
tenabgrenzung gewahlt. Preise, die unter
den variablen Kosten liegen, gelten dem-
nach generell als missbrauchlich, wéahrend
Preise zwischen den variablen und den to-
talen Durchschnittskosten dann  miss-
brauchlich sind, wenn sie mit dem Ziel der
Verdrangung von weniger finanzkraftigen
Wettbewerbern eingesetzt werden.

12 GemaR §20 PostG haben sich die geneh-
migungsbedurftigen Entgelte an den Kosten
effizienter Leistungsbereitstellung zu orien-
tieren.

Wettbewe__rbsintensitat auf dem Markt fr
Ubertragungskapazitat

Das WIK schlie3t gegenwartig eine
Untersuchung zum Wettbewerb im
Markt fiir Ubertragungskapazitat ab.
Ziele des Projektes sind erstens die
Erfassung von charakteristischen
Merkmalen auf der Anbieterseite,

zweitens die Analyse von Bestim-
mungsfaktoren fiir die Entwicklung
der Marktstruktur in den USA und
Europa sowie drittens eine Beurtei-
lung der Wettbewerbssituation gewe-
sen. Der vorliegende Beitrag konzent-

riert sich dabei auf eine Ubersicht der
Erkenntnisse des Projekts speziell fir
den europdischen Markt. Der Fokus
der Untersuchung lag auf Unterneh-
men, die transnationale Infrastruktur
errichten bzw. fur Dritte bereitstellen.

Newsletter Nr. 41, Dezember 2000

3]

WK



Anders gesagt, liegt das Interesse
hauptséchlich auf den Unternehmen,
die hinsichtlich ihrer Backbone-Netz-
Kapazitat Ubertragungswege errich-
ten und betreiben. Des weiteren ist
darauf hinzuweisen, dass im Projekt
von vornherein die europaischen TK-
Markt-Incumbents nicht berlcksichtigt
worden sind, d.h. der Schwerpunkt
auf den Marktzutretern lag (im Fol-
genden synonym Backbone bzw.
Breitband-Infrastrukturanbieter — oder
pan-europaische Netzbetreiber ge-
nannt; genaueres s.u.).

Ubertragungskapazitat soll im vorlie-
genden Zusammenhang a-priori alle
Stufen der folgenden Wertschop-
fungskette umfassen: Wegerechte,
Leerrohre, dark fiber, lit fiber, Wel-
lenlangen ("As"). Der aktuelle Rand
der empirischen Untersuchungen im
Rahmen des Projekts lag etwa Mitte
des Jahres 2000.

Die im Projekt verwendeten Informa-
tionen zu den einzelnen Unterneh-
men beruhen im Wesentlichen auf
verdffentlichten, allgemein zugangli-
chen Quellen (wie z.B. den bei der
amerikanischen Bérsenaufsicht SEC
vorzulegenden  Geschaftsberichten,
TK-spezifischen Periodika oder der
internationalen Tagespresse). Dar-
Uber hinaus sind hinsichtlich des
Netzausbaus auch schriftliche Befra-
gungen der Unternehmen durch-
gefiihrt worden, in einigen wenigen
Fallen auch Interviews. Bei der empi-
rischen Bestandsaufnahme lag der
Fokus auf folgenden Merkmalen des
Backbone-Marktes in Europa:

* Wichtige Player
* Charakteristika des Netzausbaus

» Geographischer Fokus der Akti-
vitaten

» Strategien des Markteintritts

* Finanzkennzahlen,
aspekte

Kapitalmarkt-

flossen, sondern nur die insgesamt
22 grau schattierten Unternehmen.
Die Grunde fur die Nichtberucksichti-
gung der ubrigen in Ubersicht 1 auf-
geflihrten Unternehmen waren 1. eine
zu starke regionale Beschrankung der
Aktivitaten (z.B. bei Thus und Trito-
ne), 2. die Tatsache, dass die Back-
bone-Kapazitat des Unternehmens
(nahezu) vollstédndig auf Basis von
Ubertragungswegen anderer Unter-
nehmen beruht (z.B. bei Equant und
Infonet) und 3. der Umstand, dass
das Unternehmen Bandbreite (in
welcher Form auch immer z.B. als
dark oder lit fiber) als solches nicht
als Produkt auf dem Markt anbietet.

Charakteristika Netzausbau

Ein betrachtlicher Teil der in der Un-
tersuchung berlcksichtigten Unter-
nehmen hat eine (oder erwagt einen
Ausbau der) Netzprasenz in Europa
und in den USA, es sind dies Cable &
Wireless, Global Crossing, Level 3,
WorldCom, Metromedia Fiber Net-
works (MFN), Teleglobe, Viatel, Willi-
ams und 360networks. Unternehmen,
deren Netzausbau(planung) nur auf
Europa zielt, sind Carrier 1, Colt,
Energis, Global Telesystems (GTS),

Ubersicht 1: Die wichtigsten "Player"

Interoute, KPN Qwest, Lambdanet,
Louis Dreyfus ~ Communications
(LDC), Netsgroup, Pangea, Versatel
und Vinel. Auf der Basis der uns fiir
die einzelnen Unternehmen zugangli-
chen Datenquellen schatzen wir fir
das Jahr 2000 das aggregierte Inves-
titionsvolumen der Unternehmen fir
Europa in einer GréRenordnung von
15 Mrd. DM liegend. Die Hohe der
Investitionen schwankt Uber die be-
trachteten Unternehmen hinweg be-
trachtlich (z.B. weit mehr als 1 Mrd.
DM bei Global Crossing, unter 100
Mio. DM bei Energis). Diese Unter-
schiede spiegeln sich auch in der
schon bestehenden bzw. geplanten
Netzlange wider. Auf der Basis der
GroRRe "Trassen km" kann man auf
Grund der bisher in Europa verlegten
Netz-Infrastruktur in einer groben
Abschéatzung von rd. 100.000 km aus-
gehen, die bereits heute nutzbar sind;
zieht man die Planungen fur die
nachsten 2 — 4 Jahre mit ein, so er-
gibt sich eine GroRenordnung von ca.
270.000 km.2 Als "groRe" Spieler sind
in diesem Zusammenhang zu nen-
nen: Global Crossing, GTS, Interoute,
KPN Qwest, WorldCom, Netsgroup
und Williams. Stellt man auf die Zahl
der Lander in Europa ab, in denen die
22 in der Untersuchung beriicksich-

Wichtige Player in Europa

Die Auswertung der empirischen In-
formationen ergab, dass es in Europa
eine Fulle von Unternehmen gibt, bei
denen nach eigenen Angaben ein
wesentlicher Bestandteil ihrer Unter-
nehmensstrategie Backbone-Netzka-
pazitat ist, vgl. Ubersicht 1. Bei der
Auswahl der genannten Unterneh-
men war nicht erkenntnisleitend,
einen moglichst vollstandigen Uber-
blick tber Unternehmen in Europa zu
bekommen, die im Bereich der Inter-
net-Backbone-Infrastruktur tatig sind.
Nicht alle der in Ubersicht 1 aufge-
fuhrten Unternehmen sind jedoch in
die weiteren Untersuchungen einge-

Bredbandsbolaget AB (B2)
Cable & Wireless
Carrier 1 International
Colt
Completel
e-Biscom
Energis
e Carrier 24
* Unisource Carrier Services (UCS)
* EnerTel
¢ Planet Online
8. Equant
9. EUnet (- KPN Qwest)
10. Fibernet Group
11. Flute (= Interoute)
12. Global Crossing
* Racal Telecom
13. Global Telesystems (GTS)
* Hermes Europe Railtel
* ebone

* Esprit Telecom (hatte vorher Plusnet
von Thyssen tibernommen)

14. laxis
15. Infonet

¢ AT&T Unisource Communications
Services

16. Interoute Communications

¢ Flute

¢ i-21 Future Communications
17. KPN Qwest

« EUnet International

¢ XLinkIP

No ok owbdpR

18. Lambdanet
19. Level 3 Communications
20. Louis Dreyfus Communications
21. MCI WorldCom
e Metropolitan Fiber Systems
e UUnet
22. Metromedia Fiber Networks
23. Netsgroup (> TISCALI)
24. Pangea
25. RSL Com
e Delta Three
26. Sonic Telecom
27. Star Telecom
28. Storm Telecommunications
29. Tele 1 Europe
30. Tele 2 Europe
31. Teleglobe
32. Thus (friiher: Scottish Telecom)
33. Tritone Telecom
34. Versatel
* VEW Telnet

35. Viatel
* AT&T Communciations (UK)
36. Vine Telecom

37. Williams
38. World Access / Facilicom
40. 360networks
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tigten Unternehmen Netzaktivitdten
entfalten, so ergibt sich, dass 15 der
22 Unternehmen in 10 oder mehr
Landern prasent sind bzw. planen
prasent zu sein; anders gesagt, ist in
der Mehrzahl der Félle eine "echte"
pan-europaische Prasenz Teil der
Netzausbaustrategie. Darliber hinaus
ist festzuhalten, dass rd. die Halfte
der betrachteten Unternehmen Uber
eine eigene Transatlantikanbindung
verfigt (entweder Uber ein eigenes
Kabel oder Uber Indefeasible Rights
of Use auf bestehenden Kabeln).

Geographischer Fokus der
Aktivitaten

Der Fokus der Netzausbauaktivitaten
der betrachteten Unternehmen liegt
klar auf den EU-Mitgliedslandern mit
einer hohen Internationalisierung der
Wirtschaft. Die meistfrequentierten
Lander sind neben Deutschland, wel-
ches beim Aufbau der Infrastruktur
generell bereits in frithen Bauspha-
sen bericksichtigt wird, noch Frank-
reich, GrofRRbritannien und die Nie-
derlande; in erweiterter Perspektive
sind noch ltalien, die Schweiz, Bel-
gien und Spanien zu nennen. EU-
Mitgliedslander, die bisher nur am
Rande vom Ausbau pan-europaischer
Netzinfrastruktur berihrt sind, sind
Finnland, Luxemburg, Portugal und
Griechenland. Eine Reihe von Unter-
nehmen beginnt, ihre Prasenz auch
nach Mittel- und Osteuropa auszu-
dehnen und hier insbesondere nach
Polen, Tschechien, Ungarn und in die
Slowakei. Zu diesen Unternehmen
zahlen insbesondere Global Cros-
sing, GTS, Interoute, KPN Qwest und
Netsgroup. Der weitaus grofdte Teil
der betrachteten Unternehmen kon-
zentriert sich beim Netzausbau auf
Verbindungen zwischen europai-
schen Wirtschafts- und Finanzzent-
ren. Eine Ausnahme stellt Vine Tele-
com dar, die erklartermalRen auf tier-2
Markte abstellen wollen.

360networks dark fiber auf Carrier 1's
Netz in Deutschland; Carrier 1 be-
kommt im Gegenzug dark fiber auf
dem Netz von 360networks in UK und
lit fiber auf dem 360networks Netz in
Nordamerika sowie auf der Transat-
lantikverbindung).

Eine Reihe der pan-europdischen
Netzbetreiber betreibt ebenfalls (oder
plant den Betrieb von) Stadtnetze(n) .
Zu den "bedeutendsten" Anbietern
zahlen hier Carrier 1, Colt, GTS,
WorldCom und MFN, die samtlich
jeweils mehr als 15 Stadtnetze in
Europa errichten wollen. Es ist dar-
Uber hinaus eine zunehmende Fokus-
sierung der Backbone-Infrastruktur-
anbieter in Europa auf die Errichtung
von Datenzentren feststellbar. In die-
sen Datenzentren findet neben einfa-
cher Kollokation insbesondere web
hosting und application service provi-
sion (ASP) etc. statt. In diesem Seg-
ment sind besonders aktiv Cable &
Wireless, Carrier 1, Colt, KPN Qwest
und Viatel, die jeweils (z.T. weit) Uber
20 Datenzentren in Europa planen. In
der Regel erfolgt der Betrieb der
Datenzentren durch diese Unterneh-
men allein, in einigen Fallen sind aber
auch joint ventures mit auf den Be-
trieb von Datenzentren spezialisierten
Unternehmen zu beobachten. Im
Ubrigen ist festzustellen, dass neben
dem pan-europédischen Netzausbau
bei vielen Unternehmen "letzte Meile"
Aktivitaten ein grolReres Gewicht
bekommen. So fokussieren Colt, KPN
Qwest und Versatel z.B. auf xDSL-
Lésungen, Lambdanet und Viatel sind
im Bereich WLL aktiv und MFN legt
Wert auf end-to-end Glasfaserlésun-
gen ("building-to-building™).

ressante Ausnahme stellt Interoute
dar, die sich im Wesentlichen in der
Hand der Sandoz Family Foundation
befinden. Es kann festgehalten wer-
den, dass bei vielen Unternehmen
eine treibende Kraft fir die Netzaus-
bauplanung insbesondere der Jahre
1999 und 2000 die sehr erfolgreichen
KapitalmalRnahmen an der amerika-
nischen Wachstumsbdrse vor Méarz
2000 gewesen sind. Die pan-europa-
ischen Netzbetreiber haben eindeutig
von dem damaligen "New-Economy-
Boom" profitiert. Sie sind jedoch heu-
te wie viele andere Titel gegeniber
ihren Hochstkursen von Februar/Mérz
2000 zum Teil auf 20 % und darunter
gefallen. Es war in den Jahren 1998
bis Anfang 2000 offensichtlich eben-
so relativ einfach, sich bei externen
Kapitalgebern zu verschulden (Wag-
niskapitalgesellschaften, junk bonds).
Heute spielt jedoch (insbesondere fiir
die Borsenbewertung) der bezogen
auf die Bilanzsumme in vielen Féllen
sehr ungunstige Verschuldungsgrad
der Unternehmen eine Rolle.

Spezifika des deutschen
Marktes

Finanzkennzahlen, Kapital-
marktaspekte

Strategien des Markteintritts

Ein sehr auffilliges Merkmal des
Markteintritts fast aller Unternehmen
ist, dass sie ihre Netze in Europa
nicht ganzlich allein errichten, son-
dern in vielerlei Weise untereinander
"verwoben" sind. Eine Facette ist
hierbei der Kauf von Ubertragungs-
kapazitat (i.d.R. als dark fiber) auf
bestimmten Strecken bei anderen
Unternehmen. Eine zweite Facette ist
der Swap von Kapazitaten mit einem
anderen Unternehmen, d.h. der
Tausch von vorhandener Kapazitat
mit dem Ziel, die geographische
Reichweite des jeweils eigenen Net-
zes dadurch zu erweitern (z.B. kauft

Die in der Untersuchung betrachteten
Unternehmen haben (berwiegend
(z.T. weit) weniger als 1 Mrd. US $
Umsatz; Ausnahmen sind Cable &
Wireless, Global Crossing, WorldCom
und Williams. Des weiteren sind fast
alle betrachteten Unternehmen defi-
zitar; die Verluste sind bezogen auf
den Umsatz z.T. fast gleich grof3. Die
gegenwartige Bilanzsumme der Un-
ternehmen liegt in der Regel (weit)
unter 10 Mrd. US $; Ausnahmen sind
Cable & Wireless, Global Crossing
und WorldCom, die in der GroRRen-
ordnung von 20 Mrd. US $ (bei den
beiden erstgenannten) bzw. fast 100
Mrd. US $ (bei WorldCom) liegen. Die
Mehrheit der in die vorliegende Un-
tersuchung einbezogenen pan-euro-
paischen Netzbetreiber ist bdrsenno-
tiert, wobei ein Grof3teil von diesen
insbesondere in New York (NASDAQ
bzw. NYSE) notiert sind. Eine inte-

In einer groben N&herung kann man
davon ausgehen, dass in den Jahren
1999 bis etwa 2002 das jahrliche
Investitionsvolumen pro Unternehmen
im Maximum bei etwa 200 Mio. DM
(z.T. aber auch weit darunter) liegt.
Insgesamt diirften die Aufwendungen
fur den deutschen Netzausbau pro
Unternehmen deshalb (z.T. deutlich)
unter 1 Mrd. DM liegen. Ahnlich wie
fur den europdaischen Markt schon
festgestellt, konzentrieren die Breit-
band-Infrastrukturanbieter ihre Akti-
vitdten auch in Deutschland auf Met-
ropolen und Regionalzentren, wobei
hier insbesondere Disseldorf, Frank-
furt, Hamburg, Mlinchen, Berlin, Stutt-
gart und Kéln zu nennen sind. Aktivi-
téaten in den neuen Bundeslandern
sind noch recht spéarlich und hier
fokussiert auf Dresden, Leipzig und
Magdeburg. in Deutschland werden
von den betrachteten pan-europai-
schen Netzbetreibern insgesamt tiber
30 Stadtnetze geplant, wobei auch
hier eine klare Fokussierung auf Zen-
tren mit hoher Wirtschaftskraft festzu-
stellen ist. Die Halfte der betrachteten
Unternehmen plant zumindest ein Da-
tenzentrum in Deutschland. Insge-
samt durfte hier mit rd. 20 Datenzent-
ren zu rechnen sein. Der geographi-
sche Schwerpunkt liegt hier eindeutig
auf Frankfurt, Munchen, Berlin und
Dusseldorf. Ein wichtiger Spieler mit
Blick auf Wegerechte bzw. dark fiber
ist in Deutschland die Gasline GmbH,
ein Zusammenschluss von 15 Gas-
versorgern, der Wegerechte fir ein
30.000 km langes Gasleitungsnetz
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besitzt und bis jetzt ca. 3.500 km
Glasfaser in Deutschland verlegt hat.

EinflussgroRRen fir den
Wettbewerb

Grundsétzlich ist festzuhalten, dass
der pan-europdische Netzausbau ge-
genwadrtig durch eine hohe techni-
sche Fortschrittsrate (DWDM, optical
switching) und gegeniiber den klassi-
schen Telefonnetzen signifikant kiir-
zeren Innovationszyklen charakteri-
siert ist. Darlber hinaus geht das
Gros der betrachteten Unternehmen
von einer nachhaltigen Konvergenz
von TK- und IT-Produkten und
-Diensten aus; anders gesagt wird
damit erwartet, dass der Markt fur das
Outsourcing von Kommunikations-
diensten in Zukunft stark wachst. Das
Business-Modell fast aller pan-euro-
paischen Netzbetreiber ist entwickelt
worden in einer Zeit, in der (internati-
onale) Bandbreite knapp und teuer
war. Die bisher getétigten bzw. noch
geplanten Investitionen in Backbone-
Kapazitat sind eindeutig gerichtet auf
eine erwartete kiinftige stark steigen-
de Nachfrage. Alle betrachteten Un-
ternehmen ziehen mittlerweile eigene
Infrastruktur grundsatzlich Mietleitun-
gen vor, wobei insbesondere auf den
Kostenaspekt sowie die Qualitatssi-
cherung hingewiesen wird. In einer
gesamteuropaischen Perspektive ist
eine hohe Konzentration der Unter-
nehmen und damit der Wettbewerbs-
intensitat im Markt fur Ubertragungs-
dienste auf spezifischen Routen fest-
zustellen. Auch spatere Eintreter in
den Markt fur Backbone-Kapazitat
gehen mit ihren Netzknoten in hohem
Male zunéchst dahin, wo schon viele
andere Unternehmen aktiv sind; eine

groRRere regionale Differenzierung ist
erst in Ansatzen erkennbar. Alle Un-
ternehmen gehen davon aus, dass
die reine Ubertragungsleistung im
Grunde heute schon eine "commodi-
ty" ist und Differenzierungen nur tber
auf die Bandbreite aufsetzende Pro-
dukte und Dienste mdglich ist. So
ergeben sich dann auch die beo-
bachteten Anreize fiir vertikale Integ-
ration, d.h. neben dem Bau und Be-
trieb von Backbone-Glasfasernetzen
sowohl mit dem Netz als auch mit
Blick auf die Vermarktung von Pro-
dukten und Diensten nédher zum End-
kunden hinzurlicken (s.o. Stadtnetze,
Datenzentren, local loop-Lésungen).
Einige Unternehmen (insbesondere
Cable & Wirelss und KPN Qwest)
haben bereits in gréBerem Umfang
ISPs bzw. ASPs gekauft.

Die heutige Situation im pan-europa-
ischen Infrastrukturmarkt ist durch
hohe Uberkapazitaten und einem
scharfen Preiswettbewerb (zumindest
auf den bevorzugten Routen) ge-
kennzeichnet.  Zutrittsbeschrankun-
gen im Markt fiir Ubertragungskapa-
zitat gibt es de jure im Prinzip heute
keine mehr in Europa. Eine knappe
Ressource soll gegenwartig auf
Grund des Fehlens entsprechender
Schiffe bei der Verlegung von Tran-
sozean-Kapazitat liegen. Es ist zu
vermuten, dass GroRen- und Ver-
bundvorteile mit Blick auf die geogra-
phische Abdeckung (z.B. USA, Euro-
pa, Transatlantikanbindung) sowie mit
Blick auf Vorleistungsprodukte beste-
hen. "Kleinere" Unternehmen mit z.B.
regional fokussierter Prasenz sind
aller Wahrscheinlichkeit Aufkaufkan-
didaten (Flute wurde bereits von
Interoute  gekauft, Tiscali kaufte
Netsgroup).

Gesamtwirdigung

Insgesamt kann festgehalten werden,
dass die Hoffnungen der Wirtschafts-
politik mit Blick auf Infrastrukturwett-
bewerb im Markt fir grenziber-
schreitende Infrastruktur als erflllt
anzusehen sind. Es gibt eine Fille
von "next generation carriers"
(NGCs), und die klassischen Telefon-
gesellschaften sind nicht mehr die
wichtigsten Spieler in diesem Markt.
Gleichwohl muss auch festgestellt
werden, dass die Aktivititen der
NGCs geographisch fokussiert sind,
der Wettbewerb in der Flache also
noch nicht unbedingt als zufrieden-
stellend anzusehen ist. SchlieBlich ist
durch technischen Fortschritt und
bedingt durch den Marktzutritt der
NGCs von einer gravierenden Veran-
derung der Werthaltigkeit einzelner
Wertschopfungsstufen im TK-Markt
auszugehen mit nachhaltigen Effek-
ten fir die Unternehmensstrategien
der angestammten TK-Netzbetreiber
und in der Folge fiir die kinftige
Marktstruktur.

Dieter Elixmann

1 Das Unternehmen iaxis ist zwar in die
empirischen Untersuchungen noch einbe-
zogen worden, stand aber seit September
2000 unter Vergleichsverwaltung und ist im
November 2000 von dem amerikanischen
Energieunternehmen Dynergy gekauft wor-
den.

2 Die genauen Ausgestaltungsmerkmale der
Swaps von Kapazitaten bzw. der Kooperati-
onen beim Netzausbau (s. u.) sind hier un-
beachtet geblieben. Die genannten Zahlen
sind deshalb nur als grobe Annaherung zu
verstehen.

M-Commerce: Chancen und Herausforderungen
In der dritten Mobilfunkgeneration

Die zukinftige Welt mobiler Kommu-
nikation wird sich von der hauptsach-
lich auf Sprachvermittlung gestiitzten
mobilen Kommunikationswelt unserer
Tage wesentlich unterscheiden. Mit
neuen Technologien werden mobile
"Datenhighways" errichtet, auf denen
Datenpakete mit mehrfacher ISDN
Geschwindigkeit transportiert werden
kénnen. Neue Endgerate werden auf
den Markt kommen und dem Konsu-
menten eine mobile Welt vor Augen
fuhren, die mit den heutigen Mdéglich-
keiten mobiler Kommunikation auf
Basis der WAP Technologie nicht
vorstellbar ist. Ebenso werden neue
Dienste und Anwendungen entste-
hen, die der Mensch im zunehmend
mobilen Alltag als praktisch und nitz-

lich erachten wird. Sie sollen zu ei-
nem unabdingbaren Bestandteil des
menschlichen Lebens werden, die
einem jederzeit und uberall zur Ver-
fugung stehen. So zumindest stellen
sich die UMTS-Mobilfunknetzbetrei-
ber die Zukunft der mobilen Welt vor.

Bislang zeigt sich diese Zukunft ledig-
lich in Umrissen. Fest stehen jedoch
die hohen finanziellen Belastungen
der Mobilfunknetzbetreiber. Bislang
wurden in UMTS-Auktionen 101 Mrd.
Euro fir Lizenzen ausgegeben, wobei
die UMTS-Mobilfunknetzbetreiber in
Deutschland mit insgesamt 49,6 Mrd.
Euro besonders tief in die Tasche
greifen mussten. Fest steht jedoch
auch, dass durchaus Unsicherheiten

Uber deren kommerziellen Mdoglich-
keiten im zukunftigen Mobilfunkmarkt
bestehen. Den sinkenden Margen im
Bereich der mobilen Sprachkommu-
nikation stehen die Hoffnungen der
Mobilfunknetzbetreiber auf zuséatzli-
che Ertragschancen im M-Commerce
gegenuber. Fest steht weiterhin, dass
Deutschland im E-Commerce pro
Kopf um ca. 50% mehr an Umsétzen
verbuchen kann als der européische
Durchschnitt. In Verbindung mit einer
ebenso Uberdurchschnittlichen mobi-
len Penetrationsrate besitzt Deutsch-
land somit auch im M-Commerce
gute Chancen, eine fiihrende Rolle in
Europa einnehmen zu kénnen.
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In der jingsten Studie des WIK - die
mit finanzieller Unterstlitzung der E-
Plus Mobilfunk GmbH durchgefihrt
wurde - werden vor diesem Hinter-
grund Chancen und Herausforderun-
gen im M-Commerce der Zukunft
untersucht.l Fragen nach den Positi-
onierungsoptionen der Mobilfunknetz-
betreiber, nach den Antriebskraften
fur M-Commerce und nach Kriterien
erfolgreicher Anwendungen stehen
unter anderem im Zentrum dieser
Untersuchung.

Voraussetzungen fir M-
Commerce

Im Hinblick auf E-Commerce werden
die Geschaftsmodelle im M-Com-
merce besonders auf die sténdige
Erreichbarkeit bzw. Verfugbarkeit der
Nutzer, auf die Personalisierbarkeit
der Dienste und auf das Wissen um
den Aufenthaltsort des Kunden ab-
zielen. Begleitet werden diese neuen
Geschaftsmoglichkeiten  von  der
Herausbildung eines Massenmarktes
fir M-Commerce, der von einer Viel-
zahl an Faktoren unterstitzt wird.
Besonders die steigende Mobilitat der
Menschen im Lichte wachsendem
Effizienzbewusstseins  fordert den
Bedarf an mobilen Diensten und
Anwendungen. Unproduktive Reise-
zeit kann beispielsweise durch mobi-
len Kontakt zum Bliro oder zu eben-
falls reisenden Kollegen effizienter
genutzt werden. Aktuelle und regio-
nale Nachrichten kdnnen unterwegs
empfangen werden und den dezen-
tralen Informationsstand in vielfacher
Hinsicht verbessern.

Stark fallende Preise fiirs Mobiltelefo-
nieren unterstiitzen das Wachstum
von M-Commerce ebenfalls. Von
1995 bis September 2000 sanken die
Preise um mehr als die Héalfte. Der
diesbezligliche Preisindex mit Basis
1995 (100) verringerte sich auf den
Wert 41. Dadurch verbessern sich die
Eintrittsbedingungen in die mobile
Kommunikationswelt, wodurch mobile
Dienste auf eine steigende Zahl an
potenziellen Nutzer treffen werden.
Gleichzeitig fordert ein Massenmarkt
den Anreiz, die Rahmenbedingungen
fur  M-Commerce beispielsweise
durch mobile Bezahlfunktionen zu
verbessern. Es existieren bereits
verschiedenste Bezahlverfahren, die
von einfacher Abrechnung der M-
Commerce Rechnung Uber die Mo-
biltelefonrechnung bis zum eigens fir
M-Commerce entwickeltem Pay-box
Verfahren reichen. Der Kunde regist-
riert sich mit seiner Bankverbindung
und seiner Mobiltelefonnummer bei
einem Pay-box-Servicecenter. Nach
Bonitatsprifung erhalt dieser eine
PIN. Ein mobiler Einkauf wird nun

dem Kunden sofort am mobilen Bild-
schirm angezeigt. Bestatigt er die
Einkaufssumme mit der PIN, wird der
Bezahlvorgang eingeleitet. Damit
kann neben dem Informationsbediirf-
nis auch der Kauf mobil abgewickelt
werden, wodurch M-Commerce zu
einem vollintegrierten Kaufvorgang
wird.

Technologische Verbesserungen be-
glnstigen die Verbreitung von M-
Commerce ebenfalls.  Steigende
Ubertragungsbandbreiten ermogli-
chen eine gréRere Vielfalt an Diens-
ten und Anwendungen. Das bereits
bekannte Dienste-Spektrum im GSM-
Standard wird mit GPRS und UMTS
wesentlich erweitert. E-Mail mit At-
tachment, mobiles Einkaufen und
Zugang zum Internet werden ebenso
verfligbar sein, wie verschiedene
Multimediadienste, Spiele oder Musik
auf Abfrage. Einstweilen bestimmen
jedoch weniger komplexe Anwendun-
gen wie Ticketreservierung oder ein-
fache Informationsabfragen den M-
Commerce-Alltag. Kriterien der ein-
fachen Bedienbarkeit oder der Perso-
nalisierbarkeit von Diensten und
Anwendungen werden jedoch auch in
den zukilnftigen erweiterten Anwen-
dungsbereichen von wesentlicher Be-
deutung sein.

Okonomische Konsequen-
zen

In Summe erh6hen die oben er-
wahnten gesellschaftlichen, techno-
logischen und ©konomischen Rah-
menbedingungen die  Attraktivitat
mobiler Dienste und fordern zudem
die Phantasie der Unternehmer, neue
Anwendungen fir den mobilen Men-
schen zu kreieren bzw. fur ihre tradi-
tionellen  Geschaftsbereiche, M-
Commerce als alternativen Distributi-
onskanal zu erschlieRen. Das fiihrt zu
vielfaltigen mobilen Diensten und
Anwendungen und veréndert aul3er-
dem die  Mobilfunk-Marktstruktur
erheblich. Neue Akteure dréngen in
den Markt. Veranderte Wettbewerbs-
strukturen und markante Ertragsver-
schiebungen innerhalb der Wert-
schépfungskette sind die Folge.

Zu wesentlichen ErtragseinbufRen
wird es vor allem im Segment der
Verbindungsleistung kommen. Ex-
perten schatzen, dass in 3G Netzen
die Average Revenue per User in
diesem Segment auf 80 % sinken
wird. Dahingegen deuten sich im Be-
reich M-Commerce die grof3ten Zuge-
winne an. Hier werden fur Deutsch-
land im Jahre 2004 rund 13 Mrd. DM
an Ertrdgen prognostiziert. Es ist
deshalb nicht weiter verwunderlich,
dass gerade in diesem Segment so-

wohl die Vielzahl als auch die Hetero-
genitat der Akteure besticht. Mobil-
funknetzbetreiber, Medienunterneh-
men, E-Commerce Unternehmen,
Banken und eigens dafiir gegriindete
Firmen versuchen hier, zusatzliche
Ertragsmaoglichkeiten zu realisieren.

Besonders die Mobilfunknetzbetreiber
sind vor dem Hintergrund sinkender
Ertragserwartungen bei der Verbin-
dungsleistung und den Kosten des
Lizenzerwerbs gezwungen, ihren
Wertschopfungsbereich auf M-Com-
merce auszudehnen. Daflr zeigen sie
vor dem Hintergrund ihrer Ressour-
cen gute Voraussetzungen. Sie ver-
fugen Uber die "essential facility" der
Verbindungsleistung und  werden
deshalb zum "enabler" fir M-Com-
merce. Damit besitzen sie einen we-
sentlichen Wettbewerbsvorteil gegen-
Uber der Vielzahl anderer Akteure, die
ebenfalls versuchen von den zuséatzli-
chen Ertragschancen im M-Com-
merce zu profitieren. Die Ressourcen
dieser Akteure missen um die Ver-
bindungsleistung des Mobilfunknetz-
betreibers angereichert werden, damit
M-Commerce als zusétzlicher Distri-
butionskanal realisiert werden kann.

Weiterhin verfligt keines der Unter-
nehmen im veranderten Mobilfunk-
markt Uber eine hinreichende Res-
sourcenausstattung, um den Anforde-
rungen des Marktes nach komplexe-
ren Billingleistungen, nach umfang-
reichen Inhalten, nach Bankleistun-
gen und mobilen Portalleistungen
nachzukommen. Alle diese Funktio-
nen sind jedoch ebenfalls Bestandteil
eines erfolgreichen M-Commerce.
Damit erzwingt auch dieser Umstand
eine Neubewertung der jeweiligen
Ressourcen.

Diesen Herausforderungen und Ver-
anderungen begegnen Mobilfunk-
netzbetreiber, Inhalteanbieter oder
Service-Provider weniger mit vertika-
ler Integration. Vielmehr versuchen
sie, ihre Marktstellung Uber strategi-
sche Allianzen zu verbessern. Sie
bevorzugen diese Art der Bereitstel-
lung fehlender Ressourcen in Anbet-
racht der bestehenden Unsicherheit
dartiber, was die erfolgreichen Res-
sourcenkombinationen im M-Com-
merce sein kénnten. Dadurch gelingt
es ihnen, flexibel zu bleiben und die
Anpassungsfahigkeit an Marktveran-
derungen weitestgehend aufrechtzu-
erhalten. Gleichzeitig reduzieren sie
damit den Zeitaufwand fiir die mobile
Bereitstellung spezifischer Dienste.
Es waére beispielsweise fiur die Mo-
bilfunknetzbetreiber nahezu unmog-
lich, betriebsintern Inhalte zu kreie-
ren, die sich im Wettbewerb mit den
Produkten spezialisierter Firmen wie -
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Bertelsmann oder AOL/Time Warner
behaupten muissten.

Neben zahlreichen technischen und
6konomischen Herausforderungen
bieten sich besonders den Mobilfunk-
netzbetreibern vielfaltige Chancen
und Mdglichkeiten, vom zukinftigen
Markt fur M-Commerce zu profitieren.
Insgesamt sind somit die Hoffnungen
der Mobilfunknetzbetreiber auf tber-

durchschnittliche Ertrdge im M-Com-
merce berechtigt. Diese begrinden
sich durch ihre "enabler" Funktion fiir
M-Commerce und weiterhin durch
zusatzliche Wertschdpfungsméglich-
keiten, beispielsweise im Bereich
mobiler Portale. Flexible organisatori-
sche Rahmenbedingungen und ge-
stalterische Fahigkeiten sind wesent-
liche Voraussetzungen fur eine erfolg-

reiche Neupositionierung der Mobil-
funknetzbetreiber.

Martin Worter

1 Franz Bullingen, Martin Wérter: Entwick-
lungsperspektiven, Unternehmensstrategien
und Anwendungsfelder im Mobile Commer-
ce, WIK Diskussionsbeitrag Nr. 208, Bad
Honnef, November 2000

Probleme bei der Abgrenzung des relevanten
Marktes fur fix-mobil Dienste

Fix-mobil Dienstel tibernehmen aus
dem Festnetz die gunstige Tarifierung
und aus dem Mobilfunk die Mobilitat
bzw. universelle Erreichbarkeit?. Das
bedeutet, dass der Teilnehmer jeder-
zeit und an einer Vielzahl von Orten
zu gunstigen Tarifen erreichbar ist,
ohne dass der Anrufende Kenntnis
von dem momentanen Aufenthaltsort
haben muss. Die wichtigsten Merk-
male der FMI sind in Abbildung 1
dargestellt. Dabei miinden wesentli-
che Bestandteile der Festnetz- und
Mobilfunkdienstleistungen in fix-mobil
integrative Dienste.

Das Erreichbarkeitskriterium  kann
durch einfache Rufumleitungen oder
in intelligenter Form auf der Basis von
Mobilititsmanagementsystemen rea-
lisiert werden. Bei Mobilitatsmanage-
mentsystemen kann das Netz selb-
standig den Aufenthaltsort des Teil-
nehmers ermitteln und eine effiziente-
re Verkehrsfihrung ein- und abge-
hender Gespréache vornehmen. Bei
Rufumleitungen hingegen ist eine
kontinuierliche, automatische Aktuali-
sierung der Informationen Uber den
Aufenthaltsort des Teilnehmers nicht
gegeben.

Die Strategien zur Realisierung der
FMI hangen im Wesentlichen von der
Netzinfrastruktur und den Preisen der
TK-Unternehmen ab. Als fix-mobil
Dienste werden derzeit GSM/Fest-
netz-Produkte und Homezone-Pro-
dukte angeboten, die sich voneinan-
der unterscheiden. GSM/Festnetz-
Produkte bieten dem Kunden als hy-
bride Lésungen alle Vorteile aus dem
Fest- und Mobilfunkbereich mit zu-
satzlichem Komfort. Sie werden u.a.
von der Deutschen Telekom unter
dem Produkt "Personal Communica-
tion Services" (PCS) bzw. T-ISDN-
Mobil seit Marz 1999 angeboten. Bei
Homezone-Produkten, die lediglich
Uber die Mobilfunkinfrastruktur ange-
boten werden, kann im eigentlichen
Sinne nicht von einer FMI gesprochen
werden, da die Dienste auf der aus-
schlieRlichen Basis von Mobilfunk-
netzinfrastruktur angeboten werden.

Seit Juli 1999 bietet VIAG Interkom
unter dem Namen "Genion" ein sol-
ches Produkt an, auf das noch naher
eingegangen wird.

Das Marktvolumen fix-mobiler Diens-
te ist gegenwartig noch sehr gering.
Folglich werden sie in naher Zukunft
keine unmittelbaren Auswirkungen
auf die Marktabgrenzungspraxis ha-
ben. Die folgende Marktabgrenzung
ist zundchst rein konzeptioneller
Natur und wird erst dann relevant,
wenn die Nachfrage nach fix-mobil
Diensten steigt.

Abgrenzung der relevanten
Markte bei steigender Be-
deutung von fix-mobil Pro-
dukten

Fur eine wettbewerbspolitische Be-
wertung von TK-Angeboten ist eine
Abgrenzung der relevanten Markte
essentiell, da im TKG eine besondere
Regulierung an das Bestehen einer
marktbeherrschenden Stellung auf
dem relevanten Markt geknlpft ist.
Fir die Abgrenzung des sachlich
relevanten Marktes wird der Einfluss
fix-mobiler Dienste auf die jetzige
Abgrenzungspraxis zu beurteilen
sein. Es geht zundchst darum, zu
fragen, inwieweit als Reaktion auf
eine kleine andauernde Preiserho-
hung von 5-10% eines hypotheti-
schen monopolistischen Anbieters

Abbildung 1:

von integrierten fix-mobil Diensten
eine Substitution stattfinden wird.
Dabei sollte sowohl die Angebotssub-
stitution als auch die Nachfragesub-
stitution beriicksichtigt werden.3 Im
Folgenden wird nur auf die Nachfra-
gesubstitution eingegangen. Wenn
eine hinreichend groRe Zahl von
Nachfragern auf alternative Produkte
ausweicht, kénnte ein hypothetischer
Monopolist die angenommene Preis-
erhéhung fir fix-mobil Dienste dauer-
haft nicht profitabel durchsetzen, so
dass diese Substitute in den rele-
vanten Markt mit einzubeziehen wa-
ren. Die Abgrenzung erfolgt dabei
Uber Substitutionsbeziehungen, die
prinzipiell mit Nachfrageelastizitaten
gemessen werden kann. Allerdings
wird die Abgrenzung fur fix-mobil
Dienste dadurch erschwert, dass das
Ausgangsgut, fur welches der rele-
vante Markt abgegrenzt werden soll,
aus einem integrierten Paket besteht,
dessen separierbare Komponenten
ebenfalls in Konkurrenz zueinander
stehen kdnnen. Folglich musste ent-
weder ein einzelnes Substitutionsgut
existieren, was die gleichen Merk-
male aufweist oder es mussten meh-
rere Substitutionsguter gleichzeitig
betrachtet werden. Die Substitutions-
bereitschaft hangt dabei vom Aus-
gangspreis fix-mobiler Dienste und
den Paket- bzw. Einzelpreisen der
fixen und mobilen Komponente der
Wettbewerber oder umgekehrt, ab.

Wesentliche Merkmale der FMI

Festnetz

Glnstige Tarifierung
Hohe Netzabdeckung
Hohe Datenubertragung
Gute Sprachqualitat
Eingeschrankte Erreich-
barkeit

barkeit

Universelle Erreich-

Glnstige Tariffierung
Eine Telefonnummer
Eine Rechnung
Ein Anbieter

Eine Mailbox
Eine Telefongerat

Mobilfunk

Universelle Erreichbarkeit
Personliches Telefon
Personliche Telefonnummer
Roaming-Mdglichkeit
Geringe Datenubertragung
Geringere Netzabdeckung

Quelle: WIK
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Die Abgrenzung des sachlich rele-
vanten Marktes von integrierten
Diensten wird somit erheblich er-
schwert, weil die Preisvorteile des
Paketpreises auch die Substitutions-
bereitschaft der Kunden beeinflusst.
Die durch die Substitution des Paket-
angebots entgangenen Preisvorteile
kénnten implizit als Wechselkosten
gesehen werden, die auf die Substi-
tutionsbereitschaft hemmend wirken
kbnnen.

Grundsatzlich spricht die Méglichkeit
eine Preiserhdhung dauerhaft durch-
zusetzen, ohne dabei Kunden an die
Konkurrenz zu verlieren, fir eine
gewisse Marktmacht. Wenn es darum
geht, mit der Marktabgrenzung Wett-
bewerbsbeschrankungen festzustel-
len, ist dieses Ziel implizit in der Defi-
nition des Konzepts des hypotheti-
schen Monopolisten enthalten.* Be-
trachtet man lediglich die Mdéglichkeit
Preiserh6hung durchzusetzen, ist
dies insbesondere bei Paketangebo-
ten einfacher mdglich, als bei Einzel-
preisen. Im wesentlichen kann dies
Uber die Zusammenstellung der ein-
zelnen Leistungen des integrierten
Pakets erfolgen, bei dem die Reser-
vationspreise, d.h. die maximale Zah-
lungsbereitschaft der Kunden fir die
separierbaren Komponenten, optimal
ausgenutzt werden kénnen. Gerade
dies kann bei integrierten Angeboten
zu einer Verzerrung der Substituti-
onsbereitschaft filhren.®

Fix-mobil Dienste werden zu Paket-
preisen und Konditionen angeboten,
die sich von ihren separierbaren
Komponenten unterscheiden. Der
Paketpreis fur integrierte Angebote ist
i.d.R. glnstiger als die Summe der
separaten Grundpreise fir einen
Fest- und Mobilfunkanschluss. Ein
Preisvorteil bei integrierten Angebo-
ten, ergibt sich auch aus den glnsti-
geren Tarifen fir die netzinternen
Rufumleitungen. Dabei sind die Mdg-
lichkeiten und Konditionen fir Ruf-
umleitungen als Zusatzdienste so-
wohl auf dem Fest- als auch Mobil-
funkmarkt von der TAL bzw. dem
Mobilfunkanschluss abhangig. Kon-
kret bedeutet dies, dass sie an die
TAL bzw. den Mobilfunkanschluss
geknipft sind und nicht einzeln nach-
zufragen sind. Wegen dieser festen
Koppelung zwischen dem Fest- bzw.
Mobilfunkanschluss und den Rufum-
leitungen kann von einem sachlich
relevanten Markt ausgegangen wer-
den, obwohl zwischen diesen Diens-
ten keine Substitutionsmdglichkeit be-
steht. Im weiteren wird zwar nicht
explizit auf die Preisunterschiede fur
Rufumleitungen eingegangen, aber
dessen Einfluss auf die Substitutions-
bereitschaft ist immens.

Der Einfluss fix-mobiler
Dienste auf die jetzige Ab-
grenzungspraxis

Der Sprachtelefondienst bzw. die
Festnetztelefonie kann in den folgen-
den sachlich relevanten Mérkten zu-
sammengefasst werden: Markt fir
Teilnehmeranschliisse (TAL), Markt
fur Ortsgesprache, Markt fur Fernge-
sprache, Markt flr Auslandsgespra-
che, Markt fir Gesprache zu Mobil-
funkanschliissen.®

Der relevante Markt fur Mobilfunk-
leistungen (GSM-Standard) umfasst
neben dem analogen Mobilfunk die
digitalen  Mobilfunkstandards. Der
analoge Mobilfunk (C-Netz) soll bis
Ende des Jahres 2000 -eingestellt
werden, so dass versucht wird, alle
Kunden zum digitalen Mobilfunk (D1-
Netz) Uberzuleiten. Durch die mittler-
weile ginstigen Dual-Band-Gerate,
sind aus Nachfragersicht die digitalen
GSM-900-Netze durch GSM-1800-
Netze austauschbar.” Wie im Fest-
netz kénnten auch die Leistungen im
Mobilfunkmarkt als Bereitstellung des
Anschlusses, Verbindungen zu ande-
ren Mobilfunkteilnehmern, Verbindun-
gen zum Festnetz und Verbindungen
ins Ausland differenziert werden. Al-
lerdings sind diese Leistungen wegen
der fehlenden Betreiberauswahl nur
als Paket zu haben. Deshalb kann
von einem relevanten Markt fir Mobil-
funktelefonie ausgegangen werden.

Im Folgenden werden zwei Integrati-
onsmdglichkeiten bewertet, die be-
reits angeboten werden, namlich die
GSM/Festnetz-Integration und Home-
zone-Produkte Uber reine Mobilfunk-
infrastruktur. Die wesentlichen Sub-
stitutionsmaoglichkeiten aufgrund von

Preisvariationen sind Beispielhaft in
der Tabelle 1 dargestellt.

GSM/Festnetz-Produkte

In diesem Fallbeispiel geht es um die
FMI, die uber eine GSM/Festnetz-
Integration erfolgt. Da die Nutzung
von zwei getrennten Endgerdten vom
Kunden als nachteilig erachtet wird,
besteht auch die Méglichkeit, Uber ein
Endgerat sowohl an das Fest- als
auch an das Mobilfunknetz ange-
schlossen zu werden. Hinsichtlich der
Preissensibilitdat sind in diesem Fall
die Grundpreise sowohl fir den Fest-
netz- als auch Mobilfunkanschluss,
die Verbindungspreise und der Preis-
unterschied fur Rufumleitungen, rele-
vant.

Als Ausgangspunkt fur die Abgren-
zung des sachlich relevanten Marktes
werden GSM/Festnetz-Produkt ge-
wahlt, welche aus dem Festnetz die
TAL (einschlieBlich Rufumleitungen),
Ortsgesprache, Ferngespréache, Aus-
landsgespréache, Gesprache zu Mobil-
funkanschliissen und die gesamte
Mobilfunktelefonie beinhalten. In dem
Gedankenexperiment wird nun ange-
nommen, dass ein TK-Anbieter (oder
miteinander verbundene Unterneh-
men) als hypothetischer Monopolist
den Preis fur GSM/Festnetz-Produkte
geringfugig erh6hen wirde. Zu fragen
ist, ob die Verbraucher als Reaktion
darauf in ausreichendem Mal3e zu
Konkurrenzprodukten wechseln wiir-
den, so dass die Preiserh6hung un-
profitabel ware und dauerhaft nicht
aufrechterhalten werden kénnte. Ist
dies in hinreichendem Mafe gege-
ben, so werden diese Substitute, in
den Markt fir GSM/Festnetz-Produk-
te einbezogen. Fir die Substitutions-
bereitschaft sind in diesem Fall alle
separierbaren Einzelpreise des
GSM/Festnetz-Produkts relevant. Al-
lein fur einen ISDN-Komfort-An-
schluss (49,90) und einen T-D1-Mo-

Tabelle 1: Substitutionsmdglichkeiten in Abhangigkeit des Preises

Hypotheti- Hypotheti- Hypotheti-

sche Preis- |Substitution| | sche Preis- |Substitution| | sche Preis- [Substitution

erhéhung zu erhdhung zu erhéhung zZu

von von von
Festnetz- Homezone- Festnetz- Homezone-

SR DEET telefonie Produkten telefonie ceiacy Produkte
Mobilfunk- Homezone- | Mobilfunk- Homezone-

CowpEeT telefonie Produkten telefonie Produkte CElHDIEET
Festnetz- Festnetz-
telefonie Homezone- telefonie

GSM/DECT plus plus
Mobilfunk- | | PTOdUKEEN | yobitunk-
telefonie telefonie

Anmerkung:

Diese Substitutionsmoglichkeiten ergeben sich rein hypothetisch, wenn im wesentlichen
nur der Preis betrachtet wird. Die zum Teil restriktiven Annahmen und Einschrankungen
werden in den jeweiligen Abschnitten ausfuhrlich behandelt. Mit Festnetztelefonie sind an
dieser Stelle vereinfacht die TAL, Ortsgesprache, Ferngesprache, Auslandsgespréache und
Gesprache zu Mobilfunkanschliissen gemeint.
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bilfunk-Anschluss (24,95) musste der
Verbraucher 74,85 DM, also 4,95 DM
mehr zahlen als fiir das gleiche Pa-
ketangebot. Hinzukommen weitere
Preisvorteile, wie fir Rufumleitungen
oder den Vorteil alles aus einer Hand
beziehen zu kénnen. Da die Summe
der separaten Preise hoher ist als fur
den fix-mobil Dienst wie z.B. T-ISDN-
Mobil 300 fir monatlich 69,90 DM,
hatten Kunden kaum Anreize mit
einer Substitution zu reagieren. Folg-
lich kénnte die hypothetische Preiser-
héhung fiir beispielsweise T-ISDN-
Mobil 300 aufrechterhalten werden.
Da bei den meisten Anbietern der
Paketpreis fur fix-mobil Dienste giins-
tiger ist als der Preis der separierba-
ren Komponenten, wird die Substitu-
tionsbereitschaft der Nachfrager da-
durch gehemmt. Folglich kénnten
GSM/Festnetz-Produkte einen eige-
nen relevanten Markt darstellen, weil
der Kunde Trotz der grundsatzlich
moglichen Ausweichmdglichkeit, das
Paketangebot vorzieht, da es unter
anderem eine gemeinsame Rech-
nung, einen Ansprechpartner und zu
glnstigeren Rufumleitungspreisen ei-
ne stéandige Mobilitdt gewahrleistet.

Die gleiche Frage kann fiir eine ge-
ringfugige Erhdhung der GSM/Fest-
netz-Produkte in Bezug auf Home
zone-Produkte gestellt werden. Zu
fragen ist nun, ob die Verbraucher als
Reaktion darauf in ausreichendem
Maf3e zu Homezone-Produkten wech-
seln wirden. Dies konnte verneint
werden, da zwischen GSM/Festnetz-
Produkten und Homezone-Produkten
groRe Unterschiede bestehen. Diese
liegen im Wesentlichen in der besse-
ren Sprachqualitat, héheren Flachen-
abdeckung und der héheren Daten-
Ubertragungsmaoglichkeit bei GSM/-
Festnetz-Produkten. Die Kunden-
gruppe bei GSM/Festnetz-Produkten
ist nicht identisch mit der fur Home-
zone-Produkte. Folglich kann ange-
nommen werden, dass trotz der
Preisvorteile bei Homezone-Produk-
ten diese kein vollwertiges Substitut
darstellen. Darauf wird im Folgenden
naher eingegangen.

Homezone-Produkte

Nun werden Homezone-Produkte be-
handelt, die lediglich Uber die Mobil-
funkinfrastruktur angeboten werden.
Im eigentlichen Sinne kann in diesem
Fall nicht von einer FMI gesprochen
werden, da die Dienste auf der aus-
schliellichen Basis von Mobilfunk-
netzinfrastruktur angeboten werden.
Die Behandlung der Realisierung des
Erreichbarkeitskriteriums durch Ruf-
umleitungen erlbrigt sich in diesem
Fall, da dies im Mobilfunk bereits ge-
geben ist. Insgesamt sind die Merk-
male der FMI dennoch erfiillt, weil die

Kriterien Mobilitat und glnstige Tarife
gegeben sind.

Ein Beispiel flir Homezone-Angebote
ist das Produkt "Genion", welches
von VIAG Interkom angeboten wird.
Es ist ein Angebot, mit dem der E2-
Mobilfunkanschluss zu Hause, also
innerhalb der festgelegten Homezo-
ne, wie ein Festnetzanschluss ge-
nutzt werden kann. In der Homezone,
fur die ein Radius von 500 m garan-
tiert wird, gelten die VIAG Interkom
Festnetzpreise. Anrufer, die Genion-
Kunden auf der "virtuellen" Festnetz-
nummer erreichen, zahlen ebenfalls
nur Festnetztarife. Rufen sie ihn unter
der Mobilfunknummer an, zahlen sie
die Mobilfunkgebiihren des jeweiligen
Netzbetreibers. Sobald der Genion-
Kunde seine Homezone verlasst, gilt
fur abgehende Verbindungen auto-
matisch der Mobilfunk-Tarif von VIAG
Interkom.

In der Homezone funktioniert Genion
wie ein Schnurlostelefon im Festnetz.
Besonders fur Singles bzw. Einper-
sonenhaushalte bietet es somit eine
Alternative zum Festnetz dar. Kiinftig
kénnten Homezone-Angebote mégli-
cherweise fiir Einpersonenhaushalte
ein Substitut zum Festnetz darstellen.
Diese Gruppe ist auch tendenziell mit
der Gruppe identisch, die das Fest-
netz durch einen reinen Mobilfunkan-
schluss ersetzen kodnnte. Insbesonde-
re Personen, die allein einen Haus-
halt fihren und die beispielsweise
kostenlosen Internetzugang Uber
Rechner an Hochschulen oder beim
Arbeitgeber haben, kdnnten auf einen
Festnetzanschluss zur Ubertragung
héherer Datenmengen verzichten.

Gegen eine vollstdndige Substitution
spricht jedoch neben der Ubertragung
héherer Datenmengen auch die ho-
here Sprachqualitdt und die bessere
Flachendeckung im Festnetz. Uber
herkdmmliche = GSM-Mobilfunknetze
kénnen derzeit nur vergleichsweise
geringe Datenlbertragungsraten von
maximal 9,6 kbit/s erzielt werden.
Damit ist im jetzigen Mobilfunknetz
neben der Sprachiibertragung nur
noch die Ubertragung textbasierter
Informationen mdoglich. Die Sprach-
qualitdt bei Homezone-Produkten ist
teilweise schlechter als bei Festnetz-
anschlissen, insbesondere ist dies
vom baulichem Umfeld und den Ge-
baudeverhéltnissen abhangig. Bei
gleicher Sprachqualitat, ware der
Nachfrager indifferent, tber welche
Netzinfrastruktur die Dienstleistung
angeboten wird. Wenn jedoch die
Mobilitdt das wesentliche Kriterium
ist, kommen vordergriindig Homezo-
ne-Produkte in Frage, fur die der
Nutzer mdglicherweise auch einen
hoéheren Tarif zu zahlen bereit wére.

Die Substitution eines Festnetzan-
schluss durch Homezone-Produkte
fir Mehrpersonenhaushalte, bei de-
nen die Erreichbarkeit im Wohnbe-
reich permanent zu gewahrleisten ist,
scheint zunachst wenig sinnvoll zu
sein, da bei einem einzigen Gerét die
zu Hause verbleibenden Familienmit-
glieder nicht kommunizieren kénnen.
Da es in diesem Gedankenexperi-
ment lediglich um die Substitution
Sprachtelefonie im Festnetz durch
Homezone-Produkte geht, kann dies
dadurch gelést werden, dass das Mo-
bilfunkgerét zu Hause bleibt, was ja
beim Festnetzanschluss nicht anders
ist.

Als Ausgangspunkt fir die Abgren-
zung wird nun das Homezone-Pro-
dukt gewahlt, welches aus dem Fest-
netz die TAL (einschlieBlich Rufumlei-
tungen), Ortsgesprache, Ferngespra-
che, Auslandsgespréache, Gesprache
zu Mobilfunkanschlissen und die ge-
samte Mobilfunktelefonie beinhaltet.
In dem Gedankenexperiment wird
nun angenommen, dass ein TK-An-
bieter hypothetisch den Preis fir
Homezone-Produkte geringfiigig er-
héhen wirde. Analog der Vorge-
hensweise, wie oben, ist nun zu fra-
gen, ob die Verbraucher als Reaktion
darauf in ausreichendem Mal3e zu
Konkurrenzprodukten wechseln wr-
den. Fir die Substitutionsbereitschaft
sind in diesem Fall alle separierbaren
Einzelpreise des Homezone-Produkts
relevant. Allein fiir einen Analog-
Anschluss (24,81) und beispielsweise
einen D-Netz-Mobilfunk-Anschluss
(24,95) musste der Verbraucher
49,76 DM, also 24,81 DM mehr zah-
len als fiir das gleiche Homezone-An-
gebot. Auf weitere Preisvorteile, wie
fur Rufumleitungen oder den Vorteil
alles aus einer Hand zu beziehen,
braucht man gar nicht mehr einzuge-
hen. Da die Summe der separierba-
ren Preise hoher ist als fir das Home-
zone-Produkt selbst wie z.B. Genion
fir monatlich 24,95 DM, hatten Kun-
den kaum Anreize mit einer Substitu-
tion zu reagieren. Folglich kénnte die
hypothetische  Preiserhéhung  flr
Genion aufrechterhalten werden. So-
mit wirden Homezone-Produkte ei-
nen eigenen relevanten Markt darstel-
len, weil der Kunde Trotz der grund-
satzlich moglichen Ausweichméglich-
keit, das Homezone-Angebot vor-
zieht, da es unter anderem eine ge-
meinsame Rechnung, einen An-
sprechpartner und zu gunstigeren
Rufumleitungspreisen eine standige
Mobilitat gewahrleistet.

Fir Verbraucher, die lediglich an ein-
zelnen Komponenten des Paketange-
bots interessiert sind, kann grund-
satzlich auch eine komponentenweise
Marktabgrenzung vorgenommen wer-
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den. Vereinfacht nimmt man an, dass
ein hypothetischer Monopolist den
Preis fir Homezone-Produkte ge-
ringflgig erhéhen wirde und fragen,
ob Verbraucher als Reaktion darauf in
ausreichendem MafRe zu einzelnen
Produkten aus dem Paket wechseln
wirden. Beispielsweise zahlt ein Kun-
de flir einen Analog-Anschluss 24,81
DM. Fir das gesamte Homezone-
Angebot, wirde der Kunde 24,95 DM
zahlen. Im Homezone-Angebot
"Genion" ist die Grundgebdhr fur die
virtuelle TAL enthalten. Unter der
restriktiven Annahme, dass der Kun-
de lediglich an einzelne Komponen-
ten interessiert ist, wirde eine Sub-
stitutionsbereitschaft  beispielsweise
zum Analog-Anschluss bestehen, so
dass diese in den Markt flir Home-
zone-Produkte einzubeziehen waren.
Allerdings, misste der Kunde trotz
des sehr geringen Preisvorteils auf
die zusatzlichen Vorteile von Home-
zone-Produkten verzichten. Dies er-
scheint nicht besonders rational zu
sein, da bei Homezone-Angeboten
der Kunde zwar nur einen virtuellen
Festnetzanschluss bekommt, aber
dariiber von zu Hause aus zu Fest-
netzkonditionen telefonieren kann.
Uberdies bekommt er einen kom-
pletten Mobilfunkanschluss, so dass
sich ein Homezone-Kunde gegeniber
einem normalen Festnetzkunden nur
besser stellen kann. Diese zusatzli-
chen Vorteile wirden die Substituti-
onsbereitschaft zu einzelnen Kompo-
nenten des Pakets hemmen.

Da die Substitutionselastizitdten zwi-
schen dem Ausgangsprodukt und
den in Frage kommenden Alternativ-
produkten asymmetrisch sein kénnen,
wird im Folgenden das Gedankenex-
periment nicht ausgehend vom Aus-
gangsprodukt selbst, sondern von
den potentiell als Substitute in Frage
kommenden relevanten Produkten
aus vorgenommen. Ein wesentlicher
Grund hierfir ist, dass in diesem Fall
der wirtschaftliche Vorteil von Paket-
angeboten wie z.B. Homezone-Pro-
dukte, die Substitutionsbereitschaft
der Verbraucher verstarkt.

Fur die Abgrenzung des relevanten
Marktes wird jetzt, als Ausgangspro-
dukt beispielsweise die Festnetztele-
fonie gewahlt. Gedanklich wird nun
angenommen, dass ein TK-Anbieter
als hypothetischer Monopolist den
Preis fur die Festnetztelefonie ge-
ringfugig erhéhen wirde. Zu fragen
ist nun, ob die Verbraucher als Reak-
tion darauf in ausreichendem MaRe
zum Homezone-Produkt wechseln
wirden. Fir die Substitutionsbereit-
schaft sind in diesem Fall der Grund-
preis fur die TAL und die Preise fir
Festnetzverbindungen sowie die Prei-
se fur das Homezone-Produkt, rele-

vant. Bei Erhdéhung der Preise fir
Festnetztelefonie ware eine Substitu-
tion zum Homezone-Produkt méglich,
da die Grundgebuhr z.B. fur Genion
ohnehin nur geringfligig hoher ist als
fur einen Analog-Anschluss. Hinzu-
kommt, dass die zusatzlichen Vorteile
von Homezone-Produkten die Sub-
stitutionsbereitschaft der Verbraucher
verstarken wirde.

Grundsatzlich  kann  festgehalten
werden, dass Homezone-Produkte
potentiell - zumindest in Bezug auf
Sprachtelefonie, den Festnetzan-
schluss ersetzen konnten. In den ge-
nannten Fallen ist eine Substitutions-
bereitschaft nach Homezone-Pro-
dukten gegeben, so dass sie in den
Markt fir Festnetztelefonie einbezo-
gen wirden. Dann kénnten alle Ge-
sprache, die aus der Homezone ge-
fuhrt werden, wie Festnetzverbindun-
gen behandelt werden. Der Preisset-
zungsspielraum von Anbietern von
Sprachtelefondienst  wirde  durch
Homezone-Angebote einschrankt.
Somit kénnten diese Anbieter Preis-
erhéhungen nicht profitabel durchset-
zen, womit dann Homezone-Produkte
zum gleichen relevanten Markt flr
Festnetztelefonie gezahlt wiirden.

Homezone-Produkte konnten auch
den Preissetzungsspielraum der Mo-
bilfunkanbieter einschranken, so dass
diese keine Preiserh6hungen fir Mo-
bilfunkdienste profitabel durchsetzen
kénnten. Besonders die Grundgebihr
von Genion unterscheidet sich nur
geringfugig oder ist unter Umstanden
(bei Bertcksichtigung unterschiedli-
cher Abrechnungstakte) sogar gins-
tiger als die Grundgebuhr fir einen
normalen Mobilfunkanschluss, wie
z.B. eines D-Netz-Anschlusses. Bei
Homezone-Produkten bekommt der
Kunde einen normalen Mobilfunkan-
schluss und kann dariber hinaus zu
Hause zu Festnetzkonditionen telefo-
nieren. So gesehen, kann sich ein
Homezone-Kunde gegeniiber einem
normalen Mobilfunk-Kunden nur bes-
ser stellen. Da die Verbraucher als
Reaktion auf Preiserhéhungen fir
Mobilfunkdienste in ausreichendem
MalRe zum Homezone-Produkt wech-
seln wirden, waren die Preiserh6-
hung unprofitabel und dauerhaft nicht
aufrecht zu erhalten. Deshalb kénn-
ten Homezone-Produkte zum glei-
chen relevanten Markt flr Mobilfunk-
telefonie gezahlt werden.

Es kann festgehalten werden, dass
sich  GSM/Festnetz-Produkte und
Homezone-Produkte wesentlich von-
einander unterscheiden. Beispiels-
weise handelt es sich beim Home-
zone-Produkt ausschlielich um ei-
nen Mobilfunkdienst. Lediglich GSM/-
Festnetz-Produkte bieten dem Kun-

den alle Vorteile aus dem Fest- und
Mobilfunkbereich mit zuséatzlichem
Komfort. Insofern stellen Homezone-
Produkte trotz der niedrigeren Preise
kein wirkliches Substitut zu GSM/-
Festnetz-Produkten dar, so dass man
fur GSM/Festnetz-Produkte von ei-
nem eigenen relevanten Markt aus-
gehen koénnte. Auch in Bezug auf die
Einzelleistungen kann erwartet wer-
den, dass der Kunde trotz der grund-
satzlich méglichen Ausweichmdglich-
keit auf die separierbaren Leistungen,
das Paketangebot vorziehen wird, da
es unter anderem eine gemeinsame
Rechnung, einen Ansprechpartner
und hdheren Komfort zu einem giins-
tigeren Preis gewahrleistet.

Insgesamt betrachtet konnen fix-
mobil Dienste in GSM/Festnetz-Pro-
dukte und Homezone-Produkte unter-
teilt werden. Trotz der oben darge-
stellten Schwierigkeiten, den Markt
fur fix-mobil Produkte klar abzugren-
zen, konnte fir beide Produkte grund-
sétzlich jeweils ein eigener relevanter
Markt definiert werden. Dabei erweist
sich vor allem die Abgrenzung von
Homezone-Produkten als sehr kom-
plex. Wegen der niedrigen Preise
kénnen sie sowohl mit Mobilfunk-
diensten als auch mit der Sprachte-
lefonie im Festnetz konkurrieren.
Bericksichtigt man beispielsweise die
asymmetrischen  Substitutionselasti-
zitdten zwischen dem Ausgangspro-
dukt und den in Frage kommenden
Alternativprodukten und wendet das
Gedankenexperiment nicht ausge-
hend vom Ausgangsprodukt selbst,
sondern von den potentiell in Frage
kommenden relevanten Produkten
aus, an, kommt man zu einer anderen
Marktabgrenzung. Dann waren
Homezone-Produkte potentiell in der
Lage, im Festnetzsegment die
Sprachtelefonie zu ersetzen. In glei-
cher Weise kénnten sie auch die Mo-
bilfunkleistungen ersetzen.

Fazit

Die diskutierten Marktabgrenzungs-
fragen verweisen auf eine grundsatz-
liche Problematik. Insofern erscheint
langfristig ein Regulierungsansatz,
der die gesamte Netzinfrastruktur und
die zugehorigen Dienste, ungeachtet
der Art der Ubertragung, einheitlich
behandelt, sinnvoll. Alle Dienste, die
zum gleichen relevanten Markt geho-
ren, unterlagen dann - unabhéangig
davon Uber welche Infrastruktur sie
erbracht werden - der gleichen Regu-
lierung. Ein solcher Ansatz, wirde
zum einen die Unterschiede im Fest-
und Mobilfunkbereich wirdigen und
zum anderen fix-mobile Dienste, die
funktional Austauschbar sind, gleich
behandeln. Eine strikte Trennung von
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Ubertragungstechniken wiirde Wett-
bewerbsverzerrungen verursachen,
da die Gemeinsamkeiten sowie die
Skalen- und Verbundeffekte nicht be-
ricksichtigt wiirden. Durch eine tech-
nologieneutrale Regulierung kann
somit verhindert werden, dass Unter-
nehmen ihre Marktmacht auf angren-
zende Markte ausweiten, in dem sie
die unterschiedlich hohen Regulie-
rungsintensitaten auf den jeweiligen
Markten ausnutzen.

Hasan Alkas

1 Dieser Beitrag befasst sich lediglich mit
einem Teilproblem, das sich aus der FMI er-
geben kann. Fir eine ausfihrliche Analyse

siehe Alkas, H. (2000): Entwicklungen und
Regulierungspolitische Auswirkungen der
Fix-Mobil Integration, WIK-Diskussionsbei-
trag Nr. 210, Bad Honnef.

2 Eine weitere, wenn auch eingeschrankte
Méglichkeit, das Erreichbarkeitskriterium zu
realisieren, bieten neue Unified-Messaging
Dienste. Dieser Mehrwertdienst erméglicht,
dass Sprach-, Fax-, SMS- und E-Mail-Nach-
richten zu einer zentralen Mailbox gesendet,
dort gesammelt und fir den spéateren Abruf
gespeichert werden. Neben der zentralen
Speicherung koénnen die unterschiedlichen
Nachrichtenformate so konvertiert werden,
dass sie an Anschlisse mit unterschiedli-
chen Endgeraten weitergeleitet werden
kénnen. So ist es beispielsweise mdoglich,
eine durch die Mailbox empfangene E-Mail
an einen festgelegten Faxanschluss weiter-
zuleiten und dort auszugeben. Ein Zugriff
auf die Unified Messaging Zentrale ist z.B.
Uber einen PC, Notebook, Mobilfunk- oder
Festnetztelefon moglich.

3 Zum Konzept des relevanten Marktes siehe
Plum, M., Schwarz-Schilling, C. (2000):
Marktabgrenzung im Telekommunikations-
und Postsektor, WIK-Diskussionsbeitrag Nr.
200, Bad Honnef, S. 13ff.

4 Vgl. Plum, M., Schwarz-Schilling, C. (2000):
Marktabgrenzung im Telekommunikations-
und Postsektor, WIK-Diskussionsbeitrag Nr.
200, Bad Honnef, S. 20.

5 Vgl. Alkas, H. (2000): Biindelung von
Telekommunikationsdiensten aus Regulie-
rungsdkonomischer Sicht, erscheint dem-
nachst als WIK-Diskussionsbeitrag.

6 Siehe Alkas, H. (1999): Rabattstrategien
Marktbeherrschender Unternehmen im Te-
lekommunikations-bereich, WIK-Diskus-
sionsbeitrag Nr. 195, Bad Honnef, S. 35.

7  Stumpf, U., Schwarz-Schilling, C., unter Mit-
arbeit von Kiesewetter, W., (1999): Wettbe-
werb auf  Telekommunikationsmaérkten,
WIK-Diskussionsbeitrag Nr. 197, Bad Hon-
nef.

Struktur und Dynamik auf dem Markt fur
Internetzugangsdienste

In vielen Landern der Welt hat die
Nutzung des Internet mittlerweile eine
kritische Masse erreicht. Damit ein
Endkunde die vielfaltigen Dienste
Uber das Internet nutzen kann, bedarf
es einer speziellen Klasse von Unter-
nehmen, die ihm einen Zugang zum
Internet ermdéglichen. Im Markt fir die
Bereitstellung des Zugangs zum
Internet gibt es in der Regel in jedem
Land der westlichen Welt eine groRRe
Zahl von Unternehmen (“Internet
Service Providers (ISPs)"). Das WIK
fuhrt gegenwartig eine Studie durch,
in der auf der Basis einer Analyse der
unterschiedlichen Geschéftsmodelle
von ISPs Merkmale der Struktur und
des Wettbewerbs auf dem Markt fur
Internetzugangsdienste im Zentrum
der Betrachtungen stehen. Der vor-
liegende Beitrag berichtet tiber einige
vorlaufige Erkenntnisse aus diesem
Projekt und setzt sich folgende Ziele:
Erstens soll die Anbieterseite im ISP
Markt strukturiert werden, zweitens
soll insbesondere der deutsche ISP-
Markt quantitativ charakterisiert wer-
den und drittens sollen die gegen-
wartig beobachtbaren Strategien der
verschiedenen Provider(gruppen) fur
ihre Positionierung am Markt be-
leuchtet werden.

Wertschopfungskette fur
Internetzugangsdienste

Um die Aktivitaten von verschiedenen
ISP(gruppen)  systematisieren  zu
koénnen, bietet es sich an, folgende
Wertschdpfungskette heranzuziehen,
die die Aktivitdten der Unternehmen
auf dem Markt fur Internetzugangs-
dienste widerspiegeln soll. In erster
Naherung lassen sich dabei der End-

kundenbereich, die fir die Internet-
kommunikation relevanten (Hard-und
Software) Komponenten des Netzes
sowie das Angebot von Portaldiens-
ten unterscheiden.

Im einzelnen zahlen zum
¢ Endkundenbereich

- das Billing und customer care
sowie

- die Distribution und Marktkom-
munikation;

¢ Netz

- die Bereitstellung des Zugangs-
netzes zum  Einwahlknoten
(Point of Presence, PoP) eines
ISP und der Transport von Da-
ten Uber dieses Netz ("Access"),

die Bereitstellung von PoPs fiir
Endkunden,

die Bereitstellung eines regiona-
len bzw. nationalen Backbone-
Netzes und der Transport von
Daten Uber dieses Netz,

die Bereitstellung eines transna-
tionalen Backbone-Netzes, der
Transport von Daten Uber die-
ses Netz, der Zugang zu und die
Verkehrsiibergabe an internati-
onalen Peer-Interconnect Points
(Network Access Points (NAPS),
Commercial Internet Exchanges
(CIXs))

* Bereich der Portaldienste

- die Bereitstellung von Informati-
ons-, Kommunikations- und Un-
terhaltungsdiensten sowie von
E-Commerce Plattformen.

Charakterisierung von ISP
Typen

Eine Bestandsaufnahme der Unter-
nehmen, die Endkunden den Zugang
zum Internet anbieten bzw. an der
Bereitstellung von Internetkommuni-
kation beteiligt sind, ergibt eine a-pri-
ori groRe Zahl von unterschiedlichen
Unternehmenstypen. In unserem Pro-
jekt haben wir in erster Linie auf die
Marktverhéltnisse in Europa und
speziell in Deutschland abgestellt. In
diesem Zusammenhang sind daher
zumindest zu nennen 1. lokal und re-
gional ausgerichtete ISPs (Internet
access provider), 2. nationale ISPs, 3.
ISPs mit dem Fokus auf dem interna-
tionalen Geschaft (Internet backbone
provider), 4. Online-Diensteanbieter,
5. Festnetztelefongesellschaften (re-
gionale und nationale, City Carrier) 6.
Systemhéauser, 7. Universitdten und
groRe Unternehmen, 8. Virtuelle
ISPs. In erweiterter Sicht kdnnte man
noch Kabel-TV-Netzbetreiber, Wire-
less Local Loop-Anbieter, Competitive
Access Providers (CAPs) mit dem
Schwerpunkt auf Datenverkehr, Un-
ternehmen mit dem Schwerpunkt auf
Web Hosting und Application Service
Provision sowie Mobilfunk-Netzbe-
treiber nennen. Wir wollen auf die
letztgenannten  Unternehmensgrup-
pen in diesem Beitrag jedoch nicht
wieter eingehen. Ubersicht 1 gibt ei-
nen Uberblick tiber die Allokation der
Aktivitaten der acht identifizierten Un-
ternehmensgruppen auf die o.g.
Wertschopfungskette.

Ubersicht 1 soll jeweils fiir die Aktivi-
tatsschwerpunkte  bzw. typischen
Isauspragungen der genann-
ten Untereghmensgruppen stehen. Im
Folgenden llen deren Aktivitaten
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Ubersicht 1:

Allokation der Aktivitaten von ISP-Typen entlang der Wertschopfungskette

Wertschopfungs- Endkunden .
kette Kontakt Netz Portaldienste
Billing; Custo- Information,
mer Care, Access PoPs nationales internationales | Kommunikation,
Markt- Backbone Backbone Unterhaltung,
ISP-Typen kommunikation E-Commerce

Lokale regionale ISPS

Nationale ISPs

Internationale ISPs

Online Diensteanbieter

Festnetztelefongesell-
schaften — national

J Ud

I,
[

Festnetztelefongesell-
schaften — lokal

U U

Systemhauser

Universitaten,
groRe Unternehmen

J Ul
JUUUUUU

JudUJUudUU

Virtuelle ISPs

(O =nur partiell

insbesondere hinsichtlich ihres Pro-
dukt-, Kunden- und geographischen
Fokus né&her charakteristisiert wer-
den. Lokale und regionale ISPs legen
ihren Fokus priméar auf die Bereitstel-
lung des Zugangs zum Internet. Die-
se Gruppe betreibt in der Regel ein
oder mehrere lokale Einwahlknoten,
die untereinander Uber Mietleitungen
verkniipft sind. Der Kundenfokus der
lokalen und regionalen ISPs liegt
einerseits auf kleinen Unternehmen
und Selbstandigen und andererseits
auf Privatkunden. Ein Beispiel aus
dieser ISP-Gruppe ist der ISP des
WIK, IVM, der allerdings mittlerweile
von Nextra gekauft worden ist. Natio-
nale bzw. internationale ISPs positio-
nieren sich mit Blick auf die Wert-
schopfungskette ahnlich: beide fokus-
sieren auf das Angebot von Ubertra-
gungskapazitaten, bewerkstelligen
den IP-Transport und haben in der
Regel auch Endkundenkontakt. Sie
unterscheiden sich jedoch in der geo-
graphischen Ausrichtung ihrer Netz-
einrichtungen. Wahrend primar natio-
nal ausgerichtete ISPs wie z.B.
MediaWays GmbH, Spacenet GmbH,
Tiscali Spa, World Online N.V oder
Cybernet zur Anbindung an das glo-
bale Internet in der Regel auf Transit-
vereinbarungen mit Backbone Provi-
dern angewiesen sind, gewahrleisten
letztere globale Konnektivitdt Uber
ihre Anbindung an die (Tierl-) NAPs
und das dort stattfindende Peering. In
die Gruppe der internationalen Back-
bone-Betreiber wirden wir z.B.
Cable&Wireless, Carrier 1, Colt Tele-
com, GTS (u.a. Uber die Tochter

ebone), KPN Qwest (u.a. tUber Toch-
ter XLink), Level 3, Metromedia Fiber
Network oder Uunet (Teil von World-
Com) einordnen. Hinsichtlich des
Kundenfokus sind die beiden Unter-
nehmensgruppen jedoch unterschied-
lich: Nationale ISPs konzentrieren
sich primar auf kleine und mittlere Un-
ternehmen, Selbstandige sowie die
Transitdienste fiir kleinere (lokale)
ISPs; internationale ISPs fokussieren
dagegen eher auf GroRBunternehmen
und bedienen hinsichtlich der Transit-
dienste auch groRere ISPs.

Online-Diensteanbieter konzentrieren
sich mit ihren Aktivitdten zum einen
auf den Endkundenkontakt und zum
anderen auf die Bereitstellung von
Portaldiensten. Die Netzaktivitdten
dieser Gruppe sind eher rudimentar
ausgepragt; sie sind hinsichtlich der
Anbindung der Kunden an das Inter-
net in der Regel nicht beteiligt. S&mt-
liche Infrastrukturdienstleistungen und
Datentransporte  werden vielmehr
Uber Dienstleistungsvertrage mit na-
tionalen bzw. internationalen Netz-
betreibern erbracht. Beispielsweise
betreut die mediaWays GmbH fir
Commundo in Deutschland den kom-
pletten technischen Betrieb vom
Hosting der Server bis zum Betrieb
der Einwabhlinfrastruktur. Die Zufih-
rung des Datenverkehrs vom Kunden
zum Einwahlknoten des Netzbetrei-
bers wird von einer Telefongesell-
schaft erbracht; in Deutschland ist der
Rahmen fir diese Leistungen das
Angebot AfOD (Anschluss fir Online-
Dienste) der Deutschen Telekom AG.

Die Produktion der einzelnen Portal-
dienste erfolgt in geringerem Male
unternehmensintern, d.h. sie wird
Uberwiegend als Vorleistung am
Markt bezogen. Beispiele fur Online-
Diensteanbieter sind T-Online, AOL,
Freenet, Yahoo, GermanyNet, Terra/-
Lycos oder Wanadoo. Der Kundenfo-
kus der Gruppe der Online-Dienste-
anbieter liegt primar auf dem Mas-
sengeschaft mit Privatkunden.

Lokale bzw. nationale Festnetztele-
fongesellschaften sind im Zusam-
menhang mit dem ISP-Markt insbe-
sondere zu nennen, weil sie Uber den
direkten Anschluss zum Kunden
verfligen. Dariiber hinaus fokussieren
sie hinsichtlich der Internet-Netzin-
frastruktur eher auf die Tier2 bzw.
Tier3-Ebene des Internet, und damit
auf nationale Netzinfrastruktur. Der
Ausbau eigener internationaler Back-
bone-Infrastruktur und die Anbindung
an die weltweit wichtigsten NAPs ist
nur partiell zu beobachten; haufiger
wird die Anbindung an das Internet
Uber Transitvereinbarungen mit gro-
Ben ISPs realisiert. Nationale Tele-
fongesellschaften sind Uberdies nur
vereinzelt im Bereich der Portal-
dienste aktiv. Dies wird hauptsachlich
den entsprechenden Tochtern Uber-
lassen. Eine Ausnahme ist hier z.B.
Telefonica, die sehr stark Uber Kaufe
in den Medienbereich hinein diversifi-
ziert hat (z.B. Endemol, Pearson-
Verlag). In die Gruppe der lokalen
bzw. nationalen Festnetztelefonge-
sellschaften ordnen wir in Deutsch-
land z.B. NetCologne, Citikom
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Minster, die DTAG, Arcor, o.tel.o,
VIAGInterkom, Mobilcom, Talkline
und Telepassport ein.1

Die Kategorie Systemhauser umfasst
Anbieter, die sich primér durch um-
fassende IT-Kompetenzen auszeich-
nen und auf die Bedienung kleiner
und mittlerer Unternehmen fokussiert
sind. Vorwiegend handelt es sich bei
Systemhausern um Kkleinere Unter-
nehmen, die priméar als Vertriebspart-
ner fur groRe ISPs auftreten. In selte-
neren Fallen betreiben Systemhéauser
auch eigene PoPs. Universitaten und
groRe Unternehmen verfigen haufig
Uber Einwahlports in Rechenzentren
bzw. EDV-Abteilungen. Insofern
kommt ihnen die Funktion eines lo-
kalen PoP zu. Das Angebot dieser
Gruppe richtet sich an einen ge-
schlossenen Nutzerkreis, der durch
die Organisationszugehdrigkeit defi-
niert wird. Virtuelle ISPs konzentrie-
ren ihre Aktivitdten auf die Vermark-
tung von Internetzugang. So stellt
z.B. die Shell AG die Zugangssoft-
ware von WorldOnline in ihren Ver-
kaufsstellen aus. Virtuelle ISPs drf-
ten priméar im privaten Massenzu-
gangsgeschéft tatig sein.

Merkmale des deutschen
ISP-Marktes

Uber die auf dem deutschen Markt
tatigen ISPs liegen leider keine um-
fassenden und konsistenten empiri-
schen Angaben vor. So ist z.B. keine
genaue Angabe Uber die Zahl der
ISPs in Deutschland mdglich. In der
Focus Datenbank werden gegenwar-
tig etwa 450 ISPs gelistet (vgl.
http://focus.de/D/DD/DD151/dd151.htm)
Bei web.de sind rd. 1.250 ISPs ein-
getragen (vgl. www.web.de). Nach
Angabe des Verbandes der deut-
schen Internetwirtschaft eco e.V. soll
sich die Gesamtzahl sogar in der
GrofRenordnung von ca. 3000 Anbie-
tern bewegen. Diese hohe Zahl ist in
erster Linie auf die vielen kleinen
lokalen Provider zurtickzufiihren bzw.
die virtuellen ISPs. Fir eine anna-
hernde Bestimmung speziell der na-
tionalen und internationalen Netzbe-
treiber ist die Teilnehmerzahl am
deutschen Datenaustauschpunkt DE-
CIX hilfreich. Der Zugang zu DE-CIX
zur Unterhaltung direkter Netzverbin-
dungen der Teilnehmer untereinander
ist namlich lediglich gréReren infra-
strukturbasierten ISPs vorbehalten.
Voraussetzung fur die Teilnahme ist
dabei, dass ISPs vor Anschluss an
den Datenaustauschpunkt von min-
destens zwei DE-CIX Teilnehmern
Uber einen Anschluss erreichbar sein
mussen und dariber hinaus eine
unabhangige internationale Anbin-
dung vorzuweisen haben. Da DE-CIX

zu den bedeutenden Datenaus-
tauschpunkten in Deutschland zahlt,
kann davon ausgegangen werden,
dass samtliche Netzbetreiber in
Deutschland, die die Zugangsbedin-
gungen erfillen, dort angeschlossen
sind. Gegenwartig sind 67 Teilnehmer
registriert, von denen gemalR unserer
obigen Klassifizierung 10 als interna-
tionale ISPs, 51 als nationale (ge-
nauer: zumindest Uberregional agie-
rende) ISPs und 6 als Telefongesell-
schaften anzusehen sind. Mit Blick
auf City Carrier durften vor dem Hin-
tergrund der zunehmenden privaten
Nutzung und hinsichtlich der geringen
Investitionskosten fir das Angebot
eines Internetzuganges by Call von
den gegenwartig etwa 70 bis 80 City
Carriern in Deutschland bereits ein
Uberwiegender Anteil auch als ISP
(zumindest im Privatkundensegment)
tatig sein.

In Ubersicht 2 sind Kundenzahlen
und Reichweitenwerte von ISPs aus
verschiedenen der o0.g. Gruppen
zusammengestellt  worden; diese
Zahlen spiegeln primar deren ge-
samteuropaische Aktivitdten wider.
Aus der Ubersicht ergibt sich, dass
die Zahl der bedeutenden Online-
Dienste in Deutschland eher bei unter
10 anzusiedeln ist. Im européischen
Malstab sind hinsichtlich der Kun-

gegenwartig die bedeutendsten ISPs.

Diese |ISPs fokussieren ihre Ge-
schéftstatigkeit eindeutig auf den
Massenmarkt.

Mit Blick auf die Umsétze der ISPs in
Deutschland kann festgehalten wer-
den, dass diese in der Regel pro
Unternehmen im kleineren dreistelli-
gen (DM-) Millionenbereich (z.T. weit
darunter) liegen. Umsatze wie z.B.
bei T-Online mit ca. 550 Mio Euro
(per 30.9.00) oder mediaWays mit ca.
300 Mio Euro (per 31.8.00) sind eher
die Ausnahme. Die Umsatze der
(Matter der) Internet-Backbone-Be-
treiber liegen zwar z.T. weit Uber 1
Mrd US $ (z.B. Cable&Wireless,
WoldCom); aber dieses sind Weltum-
satze und sie beziehen sich haufig
nicht nur auf die ISP-Aktivitaten. Fir
den auf Deutschland entfallenden

Umsatzanteil dirfte jedenfalls die
obige Aussage tendenziell richtig
sein.

Aspekte der Dynamik auf
internationalen ISP-Méarkten

Der Markt fir Internetzugangsdienste
ist seit geraumer Zeit durch eine hohe
Dynamik gekennzeichnet. An dieser
Entwicklung sind - bis auf die lokalen
ISPs, Systemhauser, Universitaten

Ubersicht 2: Kundenzahlen und Reichweitenwerte im Privatkundensegment

Registrierte Kundenzahlen Reichweiten** Dt.
Europa (in Tsd.) (global domains, in %)
ISPs in In- und Ausland
Terra/Lycos 1800 (per 11/00) Lycos) 33,1
T-Online 8300 (per 06/00) 63,7
Freenet (D) 1800* (per 09/00)
Wanadoo 2000 (per 10/00)
Yahoo 37,3
AOL Inc. 3900 (per 11/00) 32,9
Seat Tin.it (1) 3000* (per 08/00)
World Online 3700 (per 06/00)
Tiscali 2300 (per 08/00)
Freeserve (GB) 2000* (per 08/00)
Liberty Surf (F) 800* (per 10/00)
MSN 31,9
ISPS mit Fokus Deutschland
Netcologne 65 (per 08/00)
Acror (inkl. Otelo) 1500 (per 01/00)
VIAG 800 (per 01/00)
Talkline 400 (per 11/00)
Telepassport
Quelle: Tagespresse, eigene Recherche, MMXI Europe, Okt. 2000
* sind bisher nur in ihrem Stammland tétig
*x Reichweiten messen den Prozentanteil derjenigen Besucher einer

Grundgesamtheit, die ein Angebot im Berichtszeitraum mindestens

einmal besucht haben.
denzahlen T-Online, Tiscali/World-
Online (nach ihrer Fusion) sowie AOL

etc. sowie die virtuellen ISPs - die
verschiedenen ISP-Typen im grof3en
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und ganzen in gleichem MaRe be-
troffen. Im Folgenden werden Markt-
veranderungen exemplarisch anhand
einiger Beispiele dargestellt und ge-
wirdigt.

Im Herbst 2000 vereinbarten T-Online
und Nifty, Japans groRter Online-
Dienst, eine Kooperation die u.a. auf
den Austausch von Technologie und
Inhalten fokussiert. Dartber hinaus
wird die Sparte DeTeMedien der
Deutschen Telekom AG zur Starkung
des Bereiches Inhalte und E-Com-
merce in den Online-Dienst integriert
werden. AOL wirde mit der angekiin-
digten Fusion mit Time Warner welt-
weit eine fuhrende Rolle im Bereich
Medieninhalte  einnehmen. Diese
Entwicklungen werden verstandlich,
wenn man sich vor Augen halt, dass
Online-Dienste vor dem Hintergrund
der Einnahmenerzielung aus Wer-
bung, der aufgrund der sinkenden
Preise fur den Zugang zum Internet
immer mehr Bedeutung zukommt,
einen inharenten Anreiz haben, Nut-
zer moglichst lange Zeit im Bereich
des Portals zu halten. Die Tatsache,
dass die Kosten des Wechsels fir
den privaten Nutzer gering sind und
fur ihn im Internet ein groRes Angebot
an Diensten und Inhalten frei zugéang-
lich ist, bewirkt, dass Nutzer nur die
interessantesten Web-Sites frequen-
tieren werden. Wettbewerb wird da-
her verstarkt Gber das Angebot auf
den Portalen gefiihrt, um dessen
Wert aus Sicht des Nutzers durch
attraktive Inhalte und Dienste zu
erhdhen.

Cable&Wireless und KPN Qwest
kauften in diesem und im vergange-
nen Jahr in Europa eine Reihe von
kleineren Internetdienstleistern und
Hosting-Unternehmen. Diese Beispie-
le weisen auf eine steigende Tendenz
gerade bei ISPs mit einem Fokus auf
Internet-Netzaktivitaten hin, ihre An-
gebote an Hosting (Angebot von Ser-
verkapazitat), Application Services
(Angebot von Mietsoftware) und Be-
ratungsdiensten zu intensivieren. Vor
allem die internationalen ISPs treiben
diese Entwicklung voran, indem sie
z.B. in vielen européischen Landern
Datenzentren errichten. Der Eintritt in
diese neuen Geschéftsfelder ge-
schieht verstarkt durch die Ubernah-
me von spezifischen Internetdienst-
leistern. Die Ubernahme vor allem
von ISPs mit ausgepragtem Ge-
schaftskundenstamm sorgt Uberdies
durch die Anbindung dieser Kunden

an die Backbone-Infrastruktur fiir eine
erhohte Auslastung der Netzkapazi-
taten.

In der jingeren Vergangenheit tber-
nahm T-Online den spanischen Onli-
ne-Dienst Yacom, Lycos Ubernahm
den schwedischenen Online-Dienst
SprayNetworks, Tiscali ist nach einer
Reihe von Kaufen kleinerer ISPs in
Europa dabei, World Online zu uber-
nehmen und Wanadoo soll in Ver-
handlungen mit Freeserve sein. Die
Rationalitéat dieser Ubernahmen diirf-
te wie folgt zu begriinden sein: Mit
der  ErschlieBung internationaler
Markte erdffnen sich ISPs neue Kun-
denpotentiale, vor allem dann, wenn
in den Ziellandern der Anteil der
Haushalte oder Unternehmen, die
bereits lber Zugang zum Internet
verfiigen, noch gering ist. Die Uber-
nahme eines bereits etablierten An-
bieters eroffnet den Zugriff auf einen
bestehenden Kundenstamm sowie
auf bestehende kontraktuelle Verbin-
dungen auf Vorleistungsmarkten bzw.
spezifische Kompetenzen. Eine trei-
bende Kraft fur diese Aufkaufe dirfte
auch in der oftmals defizitaren Er-
tragslage vieler Anbieter und den
Erwartungen seitens der Finanz-
markte zu Wachstum zu sehen sein.
Diesem Druck kann offensichtlich
durch externes Wachstum vor allem
im Privatkundenbereich am schnells-
ten begegnet werden. Ferner kénnen
in zunehmenden Mal3e Betriebsgro-
RBenvorteile bzw. Verbundvorteile vor
allem bei den Verwaltungs- und Mar-
ketingaktvitdten genutzt werden, um
die Kostenseite zu entlasten. Auch
die Kosten der Kundenaquisition kén-
nen in neuen Markten (bei hohem
Kundenpotential oder weniger stark
ausgepragtem Wettbewerb) niedriger
sein. Es durften sicher jedoch auch
Zusatzkosten fir die Erstellung lan-
desspezifischer Dienste oder Inhalte
entstehen. Speziell fur Online-Dienste
dirfte die Erhéhung der Nutzerzahl
(Besucher der Website) bzw. der
Kundenzahl (Access-Kunden) ein ent-
scheidender Faktor mit Blick auf die
Erzielung hoherer Werbeeinnahmen
sein.

Vor allem die internationalen ISPs
forcieren in jingster Zeit den Ausbau
ihrer Netze in Form von Stadtnetzen.
Weiterhin ist eine Reihe von internati-
onalen ISPs (z.B. Colt, KPN Qwest)
bestrebt, Gber den entbindelten Teil-
nehmeranschluss (DSL) direkten Zu-
gang zu den Endkunden zu erhalten.

Beide Entwicklungen zielen darauf
ab, einer breiteren Kundenbasis (v.a.
GroRRkunden) den direkten Anschluss
an die Backbone-Netze zu ermdgli-
chen. Ein Grund fir den Ausbau von
Stadtnetzen dirfte in Qualitatsas-
pekten zu suchen sein, indem Infra-
struktur auf Mietbasis durch eigene
Glasfaserstrange nach und nach
ersetzt wird. Die Eingliederung stra-
tegisch wichtiger Vorleistungsmarkte
dirfte darliber hinaus auf die Aneig-
nung spezifischer evtl. knapper Res-
sourcen abzielen sowie auf eine
Starkung der wirtschaftlichen Unab-
héngigkeit. Fur die Aktivitaten von
Colt im DSL-Bereich durfte eine trei-
bende Kraft sein, auf die Zielgruppe
des Mittelstandes zu fokussieren, die
bisher aus Kostengriinden einen
Internetzugang Uber direkten Glasfa-
seranschluss kaum in Erwagung zog.

Resumée

Auf dem europaischen bzw. deut-
schen ISP-Markt ist eine groRe An-
zahl von Anbietern tatig. Die Unter-
nehmensstrategien der ISPs weisen
mit Blick auf den Kern ihrer Marktpo-
sitionierung deutliche Unterschiede
auf. Der ISP-Markt unterliegt gegen-
wartig einem nachhaltigen Wand-
lungsprozess. ISPs streben nicht nur
eine starkere Position im Rahmen
ihres bestehenden Geschéftsmodel-
les an, sondern weiten ihre Aktivitdten
auf neue Stufen der Wertschdpfungs-
kette aus. Zusammengefasst zeichnet
sich die Dynamik im ISP-Markt im
besonderen durch die Merkmale der
Produktdifferenzierung und des ex-
ternen Wachstums, der Internationali-
sierung sowie der vertikalen Integrati-
on seitens der verschiedenen ISP-
Gruppen aus. Als Indiz fur eine hohe
Wettbewerbsintensitat sprechen ste-
tig fallende Zugangsgebiihren im Pri-
vatkundensegment und im Vergleich
zu Vorjahren erheblich gefallene Prei-
se fur Ubertragungskapazitaten im
Geschéftskundenbereich.

Dieter Elixmann und Anette Metzler

1 Es ist anzumerken, dass wir insgesamt bei
der Klassifikation der ISPs nicht die Kon-
zernsicht zugrundelegen, sondern auf die
Ebene einzelner (selbsténdiger) Unterneh-
mensteile abstellen. Anders gesagt, unter-
scheiden wir z.B. bei der DTAG die "Mutter"
(Festnetztelefongesellschaft) von der "Toch-
ter" T-Online (Online-Dienst).
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Konferenzen

Offentliche Anhodrung der Europaischen
Kommission zum Mietleitungsmarkt in der EU

Am 22. September veranstaltete die
Generaldirektion Wettbewerb (friher
GD IV) der Europaischen Kommissi-
on eine offentliche Anhérung, auf der
die ersten Ergebnisse ihrer Untersu-
chung der Markt- und Preisstrukturen
beim Angebot von Mietleitungen in
der EU diskutiert wurden. Das WIK
hatte fir die Kommission im Vorfeld
der Anhdrung eine Studie erstellt, in
der es sowohl die Mietleitungspreise
und das Marktverhalten der etablier-
ten Anbieter als auch die regulato-
risch und institutionell relevanten
Faktoren fur den Markt analysiert hat-
te.

Kommissionsmitglied Mario  Monti
(Generaldirektion Wettbewerb) eroff-
nete die Anhdrung. Anschlieend trug
Sitzungsleiter Peter Alexiadis, Partner
in der Anwaltskanzlei Squire, Sanders
& Dempsey (Brissel) die wichtigsten
Ergebnisse der bisherigen Marktun-
tersuchung vor. Es wurden dabei zu-
nachst einige etablierte Netzbetreiber
identifiziert, die nach den bisherigen
Erkenntnissen  Uberhthte  Mietlei-
tungspreise aufweisen. Fir das An-
gebot nationaler Mietleitungen mit
einer Bandbreite von 2 Mbit/s konnte
dies in den Landern Luxemburg und
Spanien festgestellt werden. Uber-
hohte Preise fur Mietleitungen mit
gréReren Bandbreiten wiesen die
Lander Irland und Italien und vorbe-
haltlich einer genaueren Prifung
auch Portugal, Belgien, Frankreich
und Spanien auf. Die Untersuchung
der 64 Kbit/s-Preise erbrachte keine
eindeutigen Ergebnisse. Beim Ange-
bot internationaler = Mietleitungen
wurden die Preise in Italien, Spanien,
Portugal und Griechenland als uber-
héht im Vergleich zu den Preisen
einer Referenzgruppe von besonders
glinstig anbietenden Netzbetreibern
eingestuft. Es wurde jedoch immer
wieder angemerkt, dass alle diese
Ergebnisses aufgrund der einge-
schrankten  Vergleichbarkeit  der
Preisdaten in verschiedenen Landern
nur vorlaufigen Charakter haben, ein
Thema, das insbesondere in der WIK-
Studie behandelt wurde.

In einigen weiteren Vortrdgen am
Vormittag wurde der Mietleitungs-
markt vor allem aus der Nachfrager-
perspektive beleuchtet. Die Vortra-
genden verwiesen auf die wichtige

Rolle, die Mietleitungen im européi-
schen Internet-Backbone-Netz und
somit auch in den Kostenkalkulatio-
nen der Online-Diensteanbieter spie-
len. Es herrschte die Ansicht vor,
dass es unter anderem die hohen
Mietleitungspreise sind, die die Ent-
wicklung des Internets in den EU-
Landern hemmen.?!

Oftels Direktor fir Regulierungspolitik
hielt den wohl interessantesten Vor-
mittags-Vortrag, in dem er die Ergeb-
nisse einer detaillierten Studie des
BT-Mietleitungsangebots diskutierte.
Oftel hatte insbesondere eine genaue
Kostenmodellierung fiir die Mietlei-
tungs-Abschlusseinrichtungen vorge-
nommen, die es als dauerhaften Eng-
pass-Faktor eingestuft hatte. Die Da-
ten zeigten ein Verhéltnis der lang-
fristigen inkrementellen zu den Stand-
alone Kosten von etwa 1 zu 10. Dar-
aufhin untersuchte Oftel, in welcher
Weise BT die Gemeinkostenallokati-
on zwischen Mietleitungen und ande-
ren Diensten durchgefiihrt hatte. Das
Resultat war, dass Oftel die Allokati-
onsmethode als fragwirdig ein-
schatzte.

In weiteren Vortragen diskutierte die
Generaldirektion Informationsgesell-
schaft (frther GD XIll) die Frage, ob
Benchmark-Vergleiche geeignet sei-
en, um Preissenkungen bei Mietlei-
tungen herbeizufthren. Und die Pré&-
sentation von Europe Economics be-
handelte die Kostenmodellierung, die
sie im Auftrag von Oftel durchgefihrt
hatte, und dabei insbesondere die
einzelnen, durch das Angebot von
Mietleitungen verursachten Kosten-
elemente.

Das WIK befasste sich in seinem
Vortrag mit den Problemen, die beim
landeribergreifenden Vergleich der
Mietleitungspreise zu beobachten
waren. Insbesondere die folgenden
Schwierigkeiten wurden festgestellt:
(i) in einigen Mitgliedslandern zahlt
die Mehrheit der Kunden nicht den
verdffentlichten Preis; (ii) nicht alle
Netzbetreiber verlangen entfernungs-
abhangig differenzierte Preise oder
verwenden bei einer solchen Diffe-
renzierung andere Entfernungskate-
gorien als andere Anbieter; (iii) in
einigen Landern werden neben Ent-
fernung und Bandbreite zuséatzliche

Merkmale zur Preisdifferenzierung
herangezogen?; (iv) in manchen Fal-
len beziehen sich die Preisangaben
auf Mietleitungen, die ohne die not-
wendigen Abschlusseinrichtungen an-
geboten werden. In den einzelnen
Landern ergaben sich hieraus auch
bei Mietleitungen gleicher Entfernung
und Bandbreite erhebliche Preisspan-
nen. Um die Median- oder Durch-
schnittspreise vergleichen zu kénnen,
waren daher zusatzliche Informatio-
nen Uber die Verteilung der tatsachli-
chen Preisvereinbarungen innerhalb
der Preisspanne erforderlich gewe-
sen. Diese Daten lagen jedoch nicht
vor, so dass es lediglich mdglich war,
Vergleiche anhand der Minimal- und
Maximalwerte der Preisspannen, sog.
"Yardstick"-Vergleiche, durchzufih-
ren. Es wurde dabei gezeigt, dass
solche Vergleiche fir die Identifizie-
rung von Landern mit Uberhdhten
Mietleitungspreisen nur einen sehr
groben MalR3stab darstellen kdnnen.

Vom spaten Nachmittag bis zum
Ende der Anhoérung fanden schliel3-
lich Paneldiskussionen statt, an de-
nen sich Vertreter der nationalen Re-
gulierungsbehérden sowie die An-
bieter und Grol3kunden von Mietlei-
tungen beteiligten.

Das néachste Ziel der Kommission
wird es nun sein, ihre Untersuchung
des Marktes auf bestimmte Anbieter,
bestimmte Mietleitungsdienste, ver-
schiedene Formen strategischen Ver-
haltens und regulatorische Fragen,
die in der Studie des WIK als kritisch
identifiziert wurden, zu fokussieren.

Marc Scanlan

1 Die allgemeine Annahme, dass in der
Mehrheit der EU-Mitgliedslander die Miet-
leitungspreise uberh6ht sind, war ein aus-
schlaggebender Grund dafir, dass die
Kommission diese Untersuchung initiierte.
Mehrere Marktstudien in den letzten Jahren
kamen zu dem Ergebnis, dass von den e-
tablierten Netzbetreibern in einzelnen Mit-
gliedslandern ein bis zu 7-fach hdoherer
Preis als in anderen Landern fur annéhernd
vergleichbare Dienste verlangt wurde.

2 Z.B. wird in manchen Landern zwischen
dem Angebot in landlichen und stadtischen
Regionen differenziert, oder es wird einbe-
zogen, auf welcher Ebene der Netzhierar-
chie sich die Mietleitung befindet.
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Nachrichten aus dem Institut

Studie: Zivile Nutzen militarischer Forschung
und Entwicklung in der Telekommunikation

Seit militarische Organisationsein-
heiten systematisch Forschung und
Entwicklung betreiben, wird Uber die
damit verbundenen Wirkungen auf
den allgemeinen technischen Fort-
schritt diskutiert. Spin-off-Effekte sind
in verschiedenen Technologiefeldern
aufgetreten und es ist jedes Mal au-
Rerst umstritten, ob der direkte Weg
der Forderung ziviler FUE dieselben
Innovationen nicht ebenso hervorge-
bracht hatte. Auf Grund der Spar-
zwange in der militarischen FuE seit
Ende des Kalten Krieges wird heute
in der Forschungsférderung mehr und
mehr die Frage nach den umgekehrt
auftretenden Spin-on-Effekten aus
dem zivilen Sektor heraus gestellt. In
diesem Zusammenhang zeichnet sich
ein politischer Wandel hin zu einem
strategischen "Dual-use-Manage-
ment" ab, in dem die USA eine Vor-
reiterrolle Ubernommen haben.

Auf Wunsch des Forschungsaus-
schusses des Deutschen Bundesta-
ges begann das Biro fur Technikfol-
gen-Abschatzung beim Deutschen
Bundestag (TAB) im Frihjahr 1998
mit systematischen Untersuchungen
zu den Wechselwirkungen zwischen
ziviler und militarischer FUE. Unter

anderem wurden drei Gutachten
vergeben, die die Aufgabe hatten, die
Zusammenhénge zwischen milit&ri-
scher und ziviler FUE auf zwei exem-
plarischen Feldern - Luftfahrt und Te-
lekommunikation - einer Analyse zu
unterziehen. Im Rahmen einer Fall-
studie untersuchte das WIK Zivile
Nutzen militarischer Forschung und
Entwicklung im Bereich der Tele-
kommunikation.l Seit Oktober sind
die Gutachten als Sammelband ver-
offentlicht.

Fur die in der Studie untersuchten
Techniklinien Glasfaser, ISDN, Inter-
net Satellitentechnik und Virtual-
Reality-Techniken konnten bedeu-
tende Effekte auf den zivilen Markt im
Zeitverlauf nachgewiesen werden.
Die beobachtbaren Spin-offs lassen
sich aber monokausal weder auf
gezielte FUuE-Planungen von militari-
scher Seite noch auf die Erfolge eines
strategischen Dual-use-Ansatzes zu-
rickfuhren. Entscheidend sind viel-
mehr die technischen Merkmale von
Infrastruktur- und Systemtechnolo-
gien in der Telekommunikation, deren
offene Zweckstruktur die Verwend-
barkeit sowohl in militarischen als
auch in zivilen Kontexten erlaubt.

Unter diesen Voraussetzungen stof3t
ein strategisches "Dual-use-Manage-
ment" auch in der Telekommunikation
auf Schwierigkeiten prinzipieller Art.
Zum einen erscheint der FuE-Verlauf
durch seinen prozessualen Charak-
ter, der von divergierenden Interes-
senlagen der Akteure bestimmt wird,
nur in begrenztem Umfang kontrollier-
oder steuerbar. Militédrische FUE un-
terliegt, auch wenn sie von "Dual-
use"-Planungen geleitet ist, auf
Grund ihrer Funktionsanforderungen
unter Extrembedingungen einer an-
deren Rationalitat als zivile FuE, die
in erster Linie Markt- und Kostenas-
pekte zu berlcksichtigen hat. Bei-
spiele anderer Staaten wie etwa
Japan zeigen, dass effiziente For-
schungstatigkeiten zur ErschlieRung
ziviler Markte auch ohne "Dual-use"-
Strategien moglich sind.

Annette Hillebrand

1 Franz Billingen und Annette Hillebrand:
Zivile Nutzen militarischer Forschung und
Entwicklung im Bereich der Telekommuni-
kation, in: Jirgen Altmann (Hrsg.): Dual-use
in der Hochtechnologie. Erfahrungen, Stra-
tegien und Perspektiven in Telekommunika-
tion und Luftfahrt, BICC-Schriften zu Ab-
ristung und Konversion, Bd. 3, Nomos Ver-
lagsgesellschaft Baden-Baden, 2000.

Veroffentlichungen des WIK

In der Reihe "Diskussionsbeitrage" erscheinen in loser Folge Aufsatze und Vortrage von Mitarbei-
tern des Instituts sowie ausgewahlte Zwischen- und AbschluBberichte von durchgefuhrten For-
schungsprojekten. Die Hefte konnen entweder regelmafig oder als Einzelheft gegen eine Schutz-
gebuhr von 20,- DM (Inland und europaisches Ausland) bzw. 35,- DM (aulRereuropaisches Ausland)

bei uns bestellt werden.

Zuletzt erschienen

Nr. 208: Franz Bullingen, Martin Worter — Entwicklungsperspektiven, Unterneh-
mensstrategien und Anwendungsfelder im Mobile Commerce (November 2000)

Europa entwickelt sich verstarkt in
Richtung Informationsgesellschaft.
Die mobile Kommunikation ist ein
wesentlicher Bestandteil dieser Ent-
wicklung und wird von gesellschaftli-
chen wund 0©konomischen Kréften
sowie technologischen Innovationen
unterstiitzt. Besonders bedeutsam ist
der Megatrend der Integration bisher
getrennter, unterschiedlicher Anwen-
dungsfelder. Kunftig kénnen fast alle
Formen von Dienstleistungen durch
portable Endgerdte in Anspruch ge-

nommen und viele Funktionen sowie
Technologien des Arbeits- und All-
tagslebens aktiviert werden.

Mit der technologischen Entwicklung
hin zu UMTS werden neben der qua-
litativen Verbesserung der Sprach-
Ubertragung mobile Datendienste
moglich. Dieser Fortschritt hat bedeu-
tende Auswirkungen auf die Wert-
schopfungskette. Zum einen kénnen
M-Commerce-Dienste angeboten,
multimediale Inhalte Ubertragen und
mobile Portale betrieben werden, zum

anderen treten eine Reihe neuer Ak-
teure wie z.B. Handelsfirmen, Inter-
net-Portal-Betreiber und Medienun-
ternehmen in die erweiterte Mobil-
funk-Wertschopfungskette ein.

Ebenso verschiebt sich die 8konomi-
sche Bedeutung der einzelnen Wert-
schépfungssegmente. Wahrend sich
im GSM Standard die 6konomische
Mehrwertleistung auf die Sprach-
Ubertragung konzentriert, verliert die-
ses Segment an 6konomischer Be-
deutung zugunsten von M-Com-
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merce-Anwendungen, Informationen
und Inhalten sowie der Bindelung
von Diensten in mobilen Portalen. Ex-
perten schéatzen, dass die Preise fir
Verbindungsleistungen langfristig wei-
ter nach unten tendieren, wohingegen
im Bereich M-Commerce steigende
Ertrage zu erwarten sind. Diese Situ-
ation zwingt die Mobilfunknetzbetrei-
ber zu einer Neupositionierung ihrer
Wertschdpfungsaktivitaten.

Da keiner der Akteure Uber alle Res-
sourcen selbst verfiigt, um erfolgreich
M-Commerce zu betreiben, bilden
sich Kooperationen bzw. strategische

Allianzen. Mit dem Zusammengehen
von Unternehmen werden auch neue
M-Commerce Geschaftsmodelle ge-
boren, die den Mobilfunknetzbetrei-
bern neue Erlésquellen erschlieRen
sollen. Zum einen ist das eigene
Wertschopfungssegment durch Lizen-
zen vor dem Eindringen anderer Ak-
teure geschitzt, zum anderen zeigen
die Mobilfunkbetreiber vor dem Hin-
tergrund ihrer Ressourcen gute Vor-
aussetzungen, sich als Portalbetrei-
ber und Makler fiir M-Commerce-
Dienste Dritter eine Teilhabe an den
Ubrigen Wertschopfungsstufen zu er-
schlieBen. Bei der Neupositionierung
der Mobilfunknetzbetreiber wird die
Strategie der Differenzierung als die

wahrscheinlich erfolgreichste Variante
angesehen.

Von groRer Bedeutung fur den kom-
merziellen Erfolg in der veranderten
mobilen Wertschopfungskette sind
attraktive Anwendungen, um damit
Nachfrage zu generieren bzw. Markt-
potenziale frihzeitig ausschopfen zu
kénnen. Im Rahmen von UMTS fin-
den sich zahlreiche Dienste und Ap-
plikationen in den Produktsegmenten
mobile Informations- und Kommuni-
kationsservices, Entertainment, M-
Commerce, M-Banking, online-Bro-
kerage und E-Payment sowie Tele-
metrie- und Ferniiberwachungsdiens-
te.

Nr. 209: Wolfgang Kiesewetter — Wettbewerb auf dem britischen Mobilfunk-

markt (November 2000)

Diese Studie befasst sich mit der
Entwicklung des Wettbewerbs auf
dem Markt fir mobiles Telefonieren
im United Kingdom. Insbesondere
wird untersucht, welche regulatori-
schen Weichenstellungen von der bri-
tischen Regulierungsbehdérde OFTEL
vorgenommen wurden und welche
Entwicklungen daraufhin auf die
Markt- und Wettbewerbssituation aus-
gegangen sind. Es zeigt sich, das
sich die Wettbewerbssituation, insbe-
sondere nach den Marktzutritten von
One20ne und Orange, zunehmend
verschéarft hat. Nachdem das Ge-
schéaftskundenpotenzial nahezu er-
schlossen war, hat der Kampf um das
groRBe Marktpotenzial der Privatkun-
den einen intensiven Wetthewerb
zwischen den am Markt agierenden
Mobilfunkunternehmen in Gang ge-
setzt. Ferner wird erwartet, das sich
der Wettbewerb durch die bereits ver-
steigerten UMTS-Lizenzen weiterhin
verscharfen wird, da sich die Mobil-
funkunternehmen bereits jetzt im
Hinblick auf die Einfuhrung des neu-
en Mobilfunkstandards einen mog-
lichst

groRen Kundenstamm sichern méch-
ten. Eine weitere, in diesem Jahr
eingefiihrte Neuerung, stellt die Ver-
pflichtung der Netzbetreiber Vodafone
und BT Cellnet dar, nachfragenden
Unternehmen indirect access zu ge-
wéahren. Auch diese MaRnahme zielt
auf eine weitere Intensivierung des
Wettbewerbs ab, die vor allem den
Endkunden in Form von ginstigeren
Tarifen und zusétzlich angebotenen
Diensten zugute kommen soll. Von
Interesse im Hinblick auf die regulato-
rischen Weichenstellungen sind ins-
besondere:

e die Art der Marktéffnung (sukzes-
sive oder gleichzeitige Lizenzver-
gabe)

e Lizenzierungsauflagen einschliel3-
lich zusatzlicher Auflagen fir Un-
ternehmen mit Market Influence/-
Market Power,

e Einflhrung von Mobile Virtual
Network Operators (MVNO), Indi-
rect Access Operators und Ruf-
nummernportabilitat,

« Preisregulierung,

e Einflhrung von UMTS mit einem
weiteren lizenzierten Netzbetrei-
ber und der damit verbundenen
Gewahrung von nationalem Roa-
ming an diesen neuen Wettbe-
werber.

Um die Entscheidungen im Hinblick
die Wettbewerbssituation bewerten
zu konnen bedarf es eines Mal3sta-
bes. Als Beurteilungsmafd werden im
Rahmen dieser Arbeit insbesondere
die folgenden Kriterien verwendet:

e die Entwicklung der Marktvolumi-
na, sowie deren Verteilung auf die
einzelnen Anbieter von Mobil-
funkleistungen,

e Preisentwicklung und Tariftypen,

e Ausbau der Infrastruktur um im
Kampf um die Endkunden eine
moglichst hohe Netzabdeckung
und Netzqualitdét vorweisen zu
kénnen.

Nr. 210: Hasan Alkas — Entwicklungen und regulierungspolitische Auswirkun-
gen der Fix-Mobil Integration (Dezember 2000)

In dieser Arbeit geht es um die Dar-
stellung der Integrationsmaoglichkeiten
von Fest- und Mobilfunkdiensten, bei
der dem Kunden vermehrt integrierte
Angebote - z.T. Uber eine Rechnung
und einer Rufnummer - unterbreitet
werden. Diese Entwicklung lasst sich
am ehesten als Fix-Mobil Integration
(FMI) beschreiben. Wobei es sich im
Wesentlichen um die Kombination der
glnstigeren Festnetztarife mit der
universellen Erreichbarkeit des Mo-
bilfunknetzes  handelt.  Fix-mobil
Dienste konnen in GSM/Festnetz-

Produkte

und Homezone-Produkte unterteilt
werden, die sich voneinander unter-
scheiden. Im eigentlichen Sinne bie-
ten lediglich GSM/Festnetz-Produkte
dem Kunden alle Vorteile aus dem
Fest- und Mobilfunkbereich mit zu-
satzlichem Komfort. Fix-mobil Dienste
werden u.a. von VIAG Interkom unter
dem Produkt "Genion" und von der
Deutschen Telekom unter dem Pro-
dukt "Personal Communication Servi-
ces" (PCS) bzw. T-ISDN-Mobil ange-
boten. Durch die Integration der fixen
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und mobilen Kommunikation,

sind

neue Angebote entstanden, die dem
Kunden zusatzlichen Nutzen bringen.
Dabei ist neben der technisch relativ
einfachen Rufumleitung auch die
Rufumleitung bzw. Rufweiterschal-
tung unter Einbeziehung von intelli-
genten Mobilitdtsmanagementsyste-
men mdglich. Da in modernen Tele-
kommunikationssystemen Dienste
prinzipiell unabhéangig von der Art des
zugrundeliegenden Netzes eingefiihrt
und betrieben werden koénnen, sind
fix-mobil Dienste nicht an ein be-
stimmtes Netzsystem gebunden.

Fur die Regulierung fix-mobiler Diens-
te ist eine klare Abgrenzung der rele-
vanten Markte erforderlich. Dabei
wird der Einfluss fix-mobiler Dienste
auf die bestehende Abgrenzungspra-
xis untersucht. Dies erfolgt Gber Sub-
stitutionsbeziehungen, was  aber
derzeit wegen des geringen Markt-
volumens fix-mobiler Dienste kaum
Auswirkungen die Marktabgrenzung
haben durfte. Auf der Basis der vor-
geschlagenen Abgrenzungsméglich-
keiten, kann bei Bedarf eine konkrete
Marktabgrenzung bei steigendem
Marktvolumen in Abhangigkeit der
aktuellen Preise und Konditionen vor-
genommen werden. Die Arbeit unter-

sucht, ob die FMI einen Anderungs-
bedarf des TKG mdglicherweise
durch Ausweitung ausgleichspflichti-
ger Unternehmen beim Universal-
dienst, bei Lizenzierungsfragen und
bei der Entgeltregulierung erfordert.
Fir eine technologie- bzw. netzneut-
rale Regulierung fix-mobiler Dienste,
stellt sich dann die Frage, ob weiter-
hin eine strikte Trennung zwischen
Mobilfunkdienstleistungen und
Sprachtelefondienst sinnvoll ist.

Bei der Gestaltung der Preise fix-
mobiler Dienste spielt die Bindelung
bzw. Kombination von mehreren Pro-
dukten eine wesentliche Rolle. Die
Mdoglichkeit der Kombination von
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notwendige Infrastruktur ermdglicht
Komplettanbietern einen strategi-
schen Spielraum. Marktbeherrschen-
de Unternehmen kénnen dadurch
ihre Marktmacht von Markten ohne
Wettbewerb auf den Wettbewerbs-

markt Uberragen und dadurch Wett-
bewerber behindern. Eine Auswei-
tung der Markmacht kann auch unter
Umgehung der unterschiedlichen
Regulierungsintensitdten auf den
jeweiligen Markten erfolgen. In die-

sem Zusammenhang kann die FMI
Probleme im Hinblick auf Preisdiskri-
minierung, Predatory Pricing, Preis-
Kosten-Schere und Quersubventio-
nierung aufwerfen.

Daten und Fakten

Weitere UMTS-Versteigerungen in Europa:
Osterreich und Schweiz

Die Ereignisse, die im zuriickliegen-
den Jahr 2000 im Telekommunikati-
onssektor in der Offentlichkeit die
héchste Aufmerksamkeit erlangten,
sind sicherlich die Vergabeentschei-
dungen von UMTS-Lizenzen in ver-
schiedenen europdischen Landern.
Waéhrend in einigen Staaten wie bei-
spielsweise Spanien Schoénheitswett-
bewerbe als Vergabeverfahren statt-
fanden, wurde in anderen Landern
der Versteigerung, ein 6konomisch le-
gitimiertes  Auswahlverfahren  ab-
hangig von der Hohe der monetaren
Gebote der Teilnehmer, der Vorzug
gegeben. Die Lander, die sich fir
eine Auktion entschieden haben,
waren insbesondere Belgien, Dane-
mark, Deutschland, GrofRbritannien,
die Niederlande, Osterreich und die
Schweiz. Im Hinblick auf den Verlauf
und die letztendlich dabei erzielten
Erlése bei einem verfahrenstechnisch
reibungslosen Verlauf sind dabei die
Versteigerung in GroRRbritannien und
in Deutschland zu nennen. Die Aukti-
onen in ltalien, den Niederlanden,
Osterreich und der Schweiz erregten
vornehmlich dadurch Aufsehen, dass
der Bietwettbewerb relativ friihzeitig
zum erliegen kam. Wenngleich von
Seiten der fir die Vergabe verant-
wortlichen Stellen immer wieder be-
tont wurde, dass eine ©6konomisch
effiziente Zuteilung das vornehmliche
Ziel sei, wurde immer wieder wenn
auch erfolglos versucht, den Aukti-
onsverlauf zu beeinflussen, da die zu
erwartenden Einnahmen zu gering
erschienen. Ein Signal dafur sind die
jeweils vorgenommenen Unterbre-
chungen der Auktion. Dabei wurde
regelmalig gepruft, ob unerlaubte
Absprachen (kollusives Verhalten)
vorliegen. (Ein rechtlich definitiver
Nachweis konnte jedoch nach unse-
rem Informationsstand in keinem der
angefuhrten Lander bisher erbracht
werden.). In ltalien war die Auktion
bereits nach zehn Runden beendet
nachdem Blu, der sechste Bewerber
um funf Lizenzen, keine weiteren
Gebote abgab. Im weiteren werden
etwas detailierter die UMTS-Vergabe
in Osterreich und in der Schweiz
beschrieben.

UMTS-Auktion in Osterreich

Bereits nach zwei Tagen und insge-
samt 16 Auktionsrunden war die
Versteigerung der Lizenzen fir UMTS
(Universal Mobile Telecommunication
System) am spaten Abend des 3.
November beendet. Damit wurde die
Osterreichische Auktion eine der
kirzesten in Europa. Zuvor war die
Auktion am Morgen von der Telekom
Control fir mehrere Stunden unter-
brochen worden. Grund der Unter-
brechung waren Vermutungen Uber
Absprachen der Auktionsteilnehmer.
Nach Auskunft von Heinrich Otruba,
dem Geschaftsfuhrer der Telekom
Control haben sich diese "Verdachti-
gungen in Luft aufgeldst".

Das Auktionsdesign war im Wesentli-
chen identisch mit dem deutschen
Versteigerungsverfahren. Die Ver-
steigerung fand in zwei Abschnitten
statt. Im ersten Abschnitt wurden 12
Pakete a 2 x 5 MHz versteigert, wobei
die Auktionsteilnehmer wahlweise flr
2 oder 3 Pakete bieten konnten, um
im Fall des Ersteigerns von mindes-
tens 2 Paketen eine Lizenz erwerben
wirden. Im zweiten Abschnitt wurden
funf weitere Pakete an ungepaartem
Frequenzspektrum a 1 x 5 MHz als
zusétzliches Frequenzspektrum an-
geboten. Ferner war es eine Vor-Ort-
Auktion mit elektronisch vernetzten
Computer. Auch hier stand die deut-
sche Auktion Pate.

Angesichts des Verlaufs der deut-
schen UMTS-Auktion (sechs Lizenz-
nehmer mit 2 x 10 MHz) war es nicht
Uberraschend, dass letztendlich
sechs Lizenzen erworben wurden,
indem sich alle Auktionsteilnehmer
auf den Erwerb von 2 Paketen (2 x 10
MHz) beschrankten. Da lediglich
sechs Bewerber um eine Lizenz an
der Auktion teilnahmen, lagen die
Preise nur unwesentlich Uber den
gesetzten Mindestgeboten. Neben
den vier Osterreichischen Betreibern
von GSM-Netzen (die Mobilkom,
max.mobil, die Connect Austria AG
mit "One" und Vodafone/ Mannes-
mann mit "tele.ring") haben die spani-

sche Telefonica und die chinesische
Hutchison eine Lizenz erworben.
Somit hat sich auch in Osterreich das
Auktionsdesign als &uRerst wettbe-
werbsfreundlich im Hinblick auf die
resultierende Marktstruktur erwiesen.

Die Preise flr eine Lizenz betrugen
zwischen 1,557 Mrd ATS (113 Mio.
Euro) und 1,652 Mrd ATS (120 Mio.
Euro). Im zweiten Abschnitt erwarben
lediglich 3 Unternehmen zusétzliches
Frequenzspektrum: Mobilkom und
max.mobil erwarben je 2 Pakete a 5
MHz und Hutchison 3G erwarb 1
Paket a 5 MHz. Insgesamt betrugen
die Einnahmen aus beiden Ab-
schnitten 11,443 Milliarden (730 Mio.
Euro). Die Auktionserlése lagen damit
weit unter den urspringlichen Schét-
zungen. Wahrend in Deutschland ca.
610 Euro pro Kopf gezahlt wurden, ist
der auf die Einwohner umgelegte Be-
trag pro Einwohner in Osterreich
lediglich 102,67 Euro.

UMTS-Vergabe in der
Schweiz

Ursprunglich sollte am 13. November
2000 um 9.00 Uhr die UMTS-
Versteigerung in der Schweiz begin-
nen. Die von der ComCom geneh-
migten Auktionsregeln wurden vom
BAKOM in Zusammenarbeit mit der
aus den USA auktionserfahrenen
Firma Charles Rivers Associates
ausgestaltet wurde. Es handelte sich
dabei um eine simultan aufsteigende
Auktion. In dieser wurden vier Lizen-
zen mit fester Grundausstattung an
Frequenzen (2 x 15 MHz gepaartes
Frequenzspektrum und 5 MHz unge-
paartes  Frequenzspektrum). Die
Versteigerung sollte elektronisch und
dezentral Ubers Internet durchgefuhrt
werden. Nach Abschluss jeder Runde
sollten alle Gebote auf einer 6ffentli-
chen Internetseite publiziert werden.
Der Mindestpreis fiir eine Konzession
betrug 50 Millionen Schweizer Fran-
ken. Die ComCom hatte das BAKOM,
dem die gesamte Leitung der Auktion
oblag, beauftragt, die Inkremente und
den Rhythmus der Runden so dem
Auktionsgeschehen anzupassen,
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dass ein fairer Versteigerungsprozess
gewahrleistet ist.

Urspriinglich waren zehn Unterneh-
men zur Auktion von der BAKOM
zugelassen worden: Cablecom Ma-
nagement AG, dSpeed
AG(Schwestergesellschaft von diAx),
Hutchison 3G Europe S.a.r.l, Orange
Communications SA, Sunrise Com-

munications AG, Swisscom AG,
Team 3G (Telefonica, Sonera,
One.Tel), Teldotcom AG, Telenor

Mobile Communications AS, T-Mobile
International AG.

Im Vorfeld erfolgte jedoch eine Berei-
nigung der Anzahl der Bewerber:
Einige zogen ihre Bewerbung zurlck,
andere erwarben Beteiligungen an
anderen Unternehmen. Nach dem
Schweizer Kabelnetzbetreiber Cable-
com warfen auch die Deutsche Tele-
kom, die norwegische Telenor und
Hutchison (richtig) in Hongkong das
Handtuch. Swisscom hatte sich mit
dem Segen des Bundesrats den
britischen Weltmarktfilhrer Vodafone
an Land gezogen. Er steigt fur 4,5
Milliarden Franken bei der Mobil-
funktochter der Swisscom ein. Die
Nummer 2 im Schweizer Mobilfunk-
geschéft, Orange, erhielt Ruckenstér-
kung von France Telecom. Die Fran-
zosen verdoppelten ihre Beteiligung
an Orange fir zweieinhalb Milliarden
Franken auf 85 Prozent. Das Konsor-
tium 3G bestand nach dem Ausstieg
der finnischen Sonera und der aust-
ralischen One.Tel nur noch aus der
spanischen Telefonica. Tele Dane-
mark hatte am Abend vor dem Tag,
an dem die Auktion beginnen sollte,
ihre Absicht bekannt gemacht, ihre
Anteile an den beiden Schweizer
Telekom-Firmen Diax und Sunrise zu

erhéhen und beide Unternehmen
miteinander vereinen zu wollen. Der
Versuch der deutschen Telekom mit
einer Ubernahme von diAX im
schweizer Mobilfunkmarkt Ful3 zu
fassen ist damit gescheitert. Damit
war das Bewerberfeld von urspriing-
lich zehn Bieterkonsortien auf nun-
mehr vier Bewerber zusammenge-
schmolzen. Daraufhin sah sich die
BAKOM dazu veranlasst, die Auktion
auf unbestimmte Zeit zu verschieben.
("Das BAKOM analysiert diese neue
Situation und prift verschiedene
Handlungsoptionen. In diesem Zu-
sammenhang untersucht das BAKOM
auch, ob Anhaltspunkte fur unzul&s-
sige Absprachen vorliegen. Die ein-
zelnen Konzessionen kénnen auf-
grund der unterschiedlichen Frequen-
zen fur die verschiedenen Bewerber
einen unterschiedlichen Wert haben.
Deshalb kdnnte die Durchfiihrung der
Auktion auch mit nur vier Bewerbern
Sinn machen. Eine andere Md&glich-
keit ist die Zuteilung der Konzessio-
nen an die Bewerber. Die Wettbe-
werbskommission (WeKo) wird ihrer-
seits zur Frage der ausreichenden
wirtschaftlichen Unabhangigkeit der
Bewerber konsultiert werden.") Aus
Sicht der CVP sollte als Alternative
auch die Mdoglichkeit geprift werden,
ob jahrliche Frequenzgebiihren erho-
ben werden kénnten. Der Schweizeri-
sche Gewerkschaftsbund und die
Gewerkschaft Kommunikation for-
derten die Festsetzung eines festen
und fairen Preises.

Am 30. November 2000 hielt die
Eidgendssische Kommunikations-
kommission (ComCom) eine aul3er-
ordentliche Sitzung ab. Basierend auf
den umfangreichen Abklarungen des

BAKOM hat die Kommission die
Situation analysiert. Dabei wurden mit
Blick auf eine Konzessionserteilung
speziell auch die Auswirkungen der
Fusion Sunrise/diAx auf den wirksa-
men Wettbewerb Uberpriift. Nach
Ricksprache mit der Wettbewerbs-
kommission (WEKO) kam die Com-
Com auf Grund der ihr vorliegenden
Elemente zum Schluss, dass keine
Beweise fiir unzulassige Absprachen
vorliegen und dass die Fusion Sunri-
se/diAx den wirksamen Wettbewerb
auf dem zukiunftigen UMTS-Markt
nicht behindert. Daraufhin beauftragte
die ComCom das Bundesamt fir
Kommunikation (BAKOM), die IMT-
2000/UMTS-Auktion auf der Basis der
Ausschreibung vom Marz und der
Auktionsregeln vom August 2000,
insbesondere mit dem Mindestgebot
von 50 Mio. CHF pro Konzession,
durchzufuhren.

Die Auktion wurde am Mittwoch, 6.
Dezember 2000, um 09:00 Uhr ge-
startet und endete nach vier Auktions-
runden. Nur Orange bot mit 55 Mio.
CHF einen Betrag, der hoher als das
Mindestgebot war. Den Angaben des
Bundesamtes fir Kommunikation
zufolge sind einige der Lizenzen fur
den Aufbau eines grenziberschrei-
tenden Netzes besser geeignet sind
als andere. Insgesamt wurden damit
205 Mio. Franken an Auktionserlos
erzielt. Nach den erfolgreichen Aukti-
onen in GroRbritannien und
Deutschland hatte das Bundesamt
zunéchst mit bis zu acht Milliarden
Franken (5,3 Mrd Euro/10,3 Mrd DM)
gerechnet.

Lorenz Nett
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Diskussionsbeitrage

Nr. 200: Monika Plum, Cara Schwarz-Schilling — Markt-

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

191:

192:

193:

194:

195:

196:

197:

198:

199:

Alfons Keuter — Beschéftigungseffekte neuer
TK-Infrastrukturen und -Dienste (Januar 1999)

Wolfgang Elsenbast — Produktivitatserfassung
in der Price-Cap-Regulierung - Perspektiven fur
die Preisregulierung der Deutschen Post AG
(Méarz 1999)

Alfons Keuter, Lorenz Nett, Werner Neu, Cara
Schwarz-Schilling, Ulrich Stumpf — Ergebnisse
und Perspektiven der Telekommunikationslibe-
ralisierung in ausgewdahlten L&andern (April
1999)

Ludwig Gramlich — Gesetzliche Exklusivlizenz,
Universaldienstpflichten und "hdherwertige”
Dienstleistungen im PostG 1997 (September
1999)

Hasan Alkas — Rabattstrategien marktbeherr-
schender Unternehmen im Telekommunikati-
onsbereich (Oktober 1999)

Martin Distelkamp — Mdglichkeiten des Wettbe-
werbs im Orts- und Anschlussbereich des Tele-
kommunikationsnetzes (Oktober 1999)

Ulrich Stumpf, Cara Schwarz-Schilling unter
Mitarbeit von Wolfgang Kiesewetter — Wettbe-
werb auf Telekommunikationsmarkten (Novem-
ber 1999)

Peter Stamm, Franz Billingen — Das Internet
als Treiber konvergenter Entwicklungen - Rele-
vanz und Perspektiven fur die strategische Po-
sitionierung der TIME-Player (Dezember 1999)

Cara Schwarz-Schilling, Ulrich Stumpf — Netz-
betreiberportabilitit im Mobilfunkmarkt — Aus-
wirkungen auf Wettbewerb und Verbraucherin-
teressen (Dezember 1999)

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

201:

202:

203:

204:

205:

206:

207:

208:

209:

210:

abgrenzung im Telekommunikations- und Post-
sektor (Februar 2000)

Peter Stamm — Entwicklungsstand und Per-
spektiven von Powerline Communication (Feb-
ruar 2000)

Martin Distelkamp, Dieter Elixmann, Christian
Lutz, Bernd Meyer, Ulrike Schimmel — Beschaf-
tigungswirkungen der Liberalisierung im Tele-
kommunikationssektor in der Bundesrepublik
Deutschland (Méarz 2000)

Martin Distelkamp — Wettbewerbspotenziale der
deutschen Kabel-TV-Infrastruktur (Mai 2000)

Wolfgang Elsenbast, Hilke Smit — Gesamtwirt-
schaftliche Auswirkungen der Marktoffnung auf
dem deutschen Postmarkt (Mai 2000)

Hilke Smit — Anwendung der GATS-Prinzipien
auf den Postsektor und Auswirkungen auf die
nationale Regulierung (Juni 2000)

Gabriele Kulenkampff — Der Markt flr Internet
Telefonie - Rahmenbedingungen, Unterneh-
mensstrategien und Marktentwicklung (Juni
2000)

Ulrike Schimmel — Ergebnisse und Perspekti-
ven der Telekommunikationsliberalisierung in
Australien (August 2000)

Franz Bullingen, Martin Wérter — Entwicklungs-
perspektiven, Unternehmensstrategien und An-
wendungsfelder im Mobile Commerce (Novem-
ber 2000)

Wolfgang Kiesewetter — Wettbhewerb auf dem
britischen Mobilfunkmarkt (November 2000)

Hasan Alkas — Entwicklungen und regulie-
rungspolitische Auswirkungen der Fix-Mobil In-
tegration (Dezember 2000)
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