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Hoffnungstriger HDTV

Fernsehen soll in
Deutschland wenn
| schon nicht inhalt-
lich, so doch wenig-
stens technisch bes-
ser werden. Das
Mittel hierzu heifst
,~High Definition
TV” (HDTV). Die
neue Technik liefert attraktivere Bil-
der durch eine im Vergleich zu ,,Stan-
dard Definition TV fiinffach hohere
Auflosung, eine andere Bildabmes-
sung (16:9 anstelle von 4:3), die dem
menschlichen Sehverhalten mehr ent-
spricht, und mit Dolby Digital 5.1
Surround einen viel besseren Klang.
Die Unterhaltungselektronik-Geriite-
industrie ist von HDTV begeistert,
da es in den Haushalten hohe Inve-
stitionen in neue Bildschirme, Recei-
ver, DVD-Spieler und Camcorder
auslosen soll. So rechnen Marktfor-
scher damit, daf$ in Deutschland al-
lein im Jahr 2010 mit HDTV-fihigen
TV-Geriiten/-Projektoren ein Umsatz
von 3,56 Mrd. Euro erzielbar ist. Pri-
vate Bezahl- oder Werbesender ver-
sprechen sich neue Kunden infolge
einer Differenzierung gegeniiber nur
im alten Format ausgestrahlten Pro-
grammen. Deshalb haben Premiere
und Pro7Sat1 jetzt mit der HDTV-
Ausstrahlung per Satellit begonnen.

Nur die Betreiber von Kabel-T'V-
Netzen, die hierzulande iiber 60%
aller Haushalte mit TV- und Radio-
Sendungen versorgen, wollen nicht so
recht investieren, um ihre Transport-
wege HDTV-fihig zu machen. Sie
konnen durch HDTV-Angebote zwar
ihre heutigen Abonnenten eher davon
abhalten, zum terrestischen Digital
TV (DBV-T) oder zum Bezug von IP-
TV iiber DSL abzuwandern, weil die-
se beiden Empfangswege zumindest
mittelfristig nicht iiber geniigend Ka-
pazitit verfiigen, um zahlreiche

HDTV-Programme zu verteilen. Au-
ferdem hilft ihnen HDTV mit der
technischen Qualitit des TV-Bezugs
per Satellit Schritt zu halten und so
die Gefahr von Kundenverlusten an
den Satellitendirektempfang zu ver-
ringern. Neukundenumsiitze winken
den Kabelnetzbetreibern aber auf-
grund ihres ohnehin schon hohen Ver-
sorqungsanteils kaum.

Die Geriiteindustrie konnte des-
halb HDTV-Investitionsanreize da-
durch schaffen, daf$ sie den Kabelnetz-
betreibern zeitlich befristet eine
zweckgebunden zu verwendende Um-
satzbeteiligung an jedem HDTV-Ge-
rit, das an einen Kabelabonnenten
verkauft wird, einrdumt. Private Wer-
be-TV-finanzierte Sender kinnten an
den Kabelnetzbetreibern voriiberge-
hend hohere Einspeiseentgelte fiir im
Simulcast verbreitete HDTV-Pro-
gramme entrichten. Bezahl-TV-Sen-
der konnten fiir eine gewisse Zeit-
spanne Kabelnetzbetreibern, die iiber
ihre Infrastruktur HDTV ermogli-
chen, eine im Vergleich zu heute ho-
here Teilhabe an den Aboentgelten der
Pay-TV-Zuschauer gewiihren. Alle
drei Anbietergruppen sollten zudem
Mittel fiir eine abgestimmte Marke-
tingkampagne bereitstellen, welche
die Menschen offensiv fiir HDTV sen-

sibilisiert und begeistert.

Ohne solche Anreize fiir HDTV-
Investitionen in Kabelnetzen und
,konzertiertes Marketing” wird die
neue Technik nicht rasch die fiir ein
profitables Geschiift notwendige kri-
tische Masse erreichen. Damit die
Fuf$ball-WM 2006 in Deutschland
noch als ,HDTV-Trigger” genutzt
werden kann, darf die Industrie kei-
ne Zeit mehr verlieren, um neue
Wege zu gehen, die helfen, daf$ auch
das Kabel ,HDTV ready” wird.

Keine Sekunde will auch ich an-
gesichts des nahenden Endes des Jah-
res 2005 verlieren, um mich bei den
Unternehmen und Privatpersonen zu
bedanken, die das ZfTM in den ver-
gangenen 12 Monaten durch inhalt-
liche und/oder finanzielle Beitrige
unterstiitzt haben und auch zukiinf-
tig voranbringen werden. Der ZfT'M-
Vorstand freut sich auf die Koopera-
tion und Diskussion mit jedem
Vereinsmitglied im neuen Jahr 2006.
In diesem Sinn verbleibe ich fiir heu-
te
Ihr

bl ol

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

Mitgliederentwicklung 2005

Traditionsgemaf soll im letzten Newsletter eines
Kalenderjahres wieder tiber die ZfTM-Mitglieder-
entwicklung im sich dem Ende zuneigenden Kalen-
derjahr informiert werden. Am 01.01.2005 waren 29
Unternehmen/Institutionen Fordermitglied des
ZfTM. Im Laufe des Jahres 2005 kiindigte ein Unter-
nehmen (PSI Velbert) seine Unterstiitzung des ZfTM.
Diesem Abgang steht der Neuzugang der R-Kom
Regensburg gegeniiber. Damit hat sich per Saldo die
Zahl der institutionellen ZfTM-Mitglieder 2005, wie

auch schon im Vorjahr, nicht verdndert. Bei den Pri-
vatpersonen waren im abgelaufenen Kalenderjahr
zwei Abgénge (Dr. |. Hoyningen-Huene, P. Tiedtke) und
zwei Zugiénge (A. Hoffmann, F. Neubauer) zu registrie-
ren. Auflerdem wurde Tim O. Spielmann auf Beschlufs
des Vorstands wegen fehlender Beitragszahlungen
aus dem ZfTM ausgeschlossen. Insgesamt belduft
sich die Zahl der ZfTM-Mitglieder am Jahresende
2005 auf 58 gegeniiber einem Wert von 59 am Vor-
jahresende.

Aktuelles aus der Forschung des Lehrstuhls
Telekommunikationswirtschaft

Nach Abschlufs der Redaktionsarbeiten am letzten
Newsletter wurden am Lehrstuhl fuir Telekommuni-
kationswirtschaft drei neue Forschungsarbeiten, die
von Interesse fiir TIMES-Unternehmen sein konnen,
fertig gestellt und in die ,, ZfTM-Work in Progress”-
Reihe aufgenommen:

— Gerpott, T.].: Vergabe zusitzlicher Frequenzen in
den E-GSM-Bédndern im deutschen Mobilfunk-
markt: Okonomisch-empirische Analysen, Juli
2005 (ZfTM-Work in Progress Paper Nr. 60).

—  Gerpott, T.]./Jakopin, N.M.: Firm and target country
characteristics as factors explaining wealth
creation from international expansion moves of
mobile network operators, August 2005 (ZfTM-
Work in Progress Paper Nr. 61).

— Gerpott, T.].: Management von Kundenzufrie-
denheit in der Mobilfunkbranche, August 2005
(ZfTM-Work in Progress Paper Nr. 62).

- Gerpott, T.]./Thomas, S.E.: Externe Berichterstat-
tung tiber immaterielle Vermogenswerte bei

Telekommunikationsnetzbetreibern, Oktober
2005 (ZfTM-Work in Progress Paper Nr. 63).

ZfTM-Forderern senden wir gern auf Anfrage von
jedem Beitrag ein Exemplar kostenlos zu. Sonstige
Interessenten konnen die WIP-Papiere gegen einen
Kostenbeitrag von Euro 15 pro Bericht beim ZfTM
per Fax (Fax: 0203 /379-2656) oder per Email (bunn@
uni-duisburg.de) anfordern.

Vom ZfTM-Vorstandsvorsitzenden wurde zudem
folgendes Buch veroffentlicht, das auch zahlreiche
Beziige zu Managementthemen mit Relevanz fiir
TIMES-Unternehmen aufweist und tiber den Buch-
handel oder das ZfTM-Sekretariat fiir 24,95 Euro
beziehbar ist.

— Gerpott, T.].: Strategisches Technologie- und
Innovationsmanagement, 2., {iberarbeitete und
erweiterte Aufl., Stuttgart: Schaffer-Poeschel, 2005
(ISBN: 3-7910-9245-6; XII + 353 Seiten).
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Legende Il Deutsche Telekom® [ ] Alternative Wettbewerber

a) Inkl. Datendienste und Mietleitungen, ohne Signaltransport Uber Breitbandkabelnetze.
b) Zahl in eckigen Klammern = Verénderungsrate 2005 vs. 2004.

c) Nur Deutschland, inkl. Mobilfunk- und Endkundenumsétze alternativer Carrier/Diensteanbieter, die tiber die Deutsche Telekom abgerechnet werden.

Quelle: DIALOG CONSULT, VATM, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 1: Jahresumsiitze mit Telekommunikationsdiensten in Deutschland seit 2000 (in EUR Mrd. ohne Rundfunk-
signaltransport iiber Breitbandnetze)
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Quelle: DIALOG CONSULT, VATM, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 2: Sachanlageinvestitionen von Telekommunikationsanbietern in Deutschland seit dem Jahr 2000 (in EUR
Mrd.)
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a) Zahl in eckigen Klammern = Durchschnittlich pro Tag und Kunde abgehende Verbindungsminuten.

Quelle: DIALOG CONSULT, VATM, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 3: Zahl und Struktur der Kunden alternativer Festnetzcarrier in Deutschland nach Art des Netzzugangs
(jeweils zum Jahresende)
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a) Von den 8,2 Mio. (5,8 Mio.) T-DSL-Anschliissen Ende 2005 (2004) werden 0,9 Mio. (0,25 Mio.) iber DSL-Reseller vermarktet/betreut.

Quelle: Prof. Gerpott Analysen

Abb. 4: Zahl der direkt geschalteten stationiren Breitbandanschliisse in Deutschland (jeweils zum Jahresende)
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T-DSL aus anderen Grin-
den nicht verfugbar

T-DSL nicht verflgbar
aufgrund von OPAL-
Ortsnetzen®

T-DSL verfligbar

100% = 39,7 Mio. Haushalte

a) OPAL = Optische AnschluBleitung (primér in Ostdeutschland).

Quelle: Deutsche Telekom, heise.de, tomsnetworking.de, Computerwoche, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 5: Verfiigbarkeit von T-DSL-Anschliissen in Deutschland Mitte 2005

T-Com Vorprodukte fiir Wettbewerber bei Breitband-Internetzugéangen Verteilung der Neukunden auf DSL-AnschluBanbieter im
ersten Quartal 2005

) Bitstream/ Andere TNB/DSL-
L?:“?Sglrgi‘temn- Resale ,,nackter DSL- Reseller
9 AnschluB* Hanse- 10,3%
i (o}
« TelefonanschluB net T-Online
des Endkunden . )
bei T-Com zwin- Nein Ja Nein
gend United
Internet
» Eigene Infrastruk- . Nicht
tur am HVt Ja Nein zwingend
* Jelefonate tber Méglich  Méglich®  Ja
. '||;g|$f’\(l)nate Uber Méglich Ja Nein Freenet
« Investitionserfor-
dernisse Wettbe- Hoch Niedrig Mittel Arcor
werber 100% = 780.000 DSL-Neukunden
« Gewinnpotential b .
Wettbewerber Hoch Niedrig Mittel Hochrechnung DSL-AnschluBzahl Ende 2005:
9,8-9,9 Mio. Anschllsse bzw. ca. 25% aller Haushalte

) T-Com-Kunde kann aber auf herkdmmlichen Telefonanschluf3 nicht verzichten.

Etwa 88% der Netto-Endkundenumsétze werden an die T-Com weitergereicht.

T-Online setzte im Q1/05 50,77% aller DSL-Neuanschlisse der T-Com ab, so daf3 der DSL-NeuanschluBabsatz der T-Com bei 0,581 Mio. lag. Damit ergibt sich ein Anteil
alternativer TNB mit Komplettanschluf3 (ohne Resale) von 25,5% des DSL-NeuanschluBgeschafts.

a
b
C

Quelle: RegTP, WestLB, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 6: Vorprodukte fiir Wettbewerber der T-Com/Deutschen Telekom bei telefonnetzbasierten Breitbandan-
schliissen und DSL-Neukunden im ersten Quartal 2005
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Quelle: BNetzA, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 7: Vermittelte abgehende Gesprichsminuten aus Fest- und Mobilfunknetzen in Deutschland pro Jahr (in

Mrd.)
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Abb. 8: Anteil der Privathaushalte mit Mobilfunk-, aber ohne Festnetzanschluf§ in den EU 15-Staaten Ende 2004
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Abb. 9: Kundenanteile und Verteilung des Kundenzuwachses der vier GSM-Netzbetreiber in Deutschland
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Quelle: Gartner, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 10: Weltweiter Mobiltelefonabsatz nach Herstellern in den ersten zwei Quartalen 2004 und 2005
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Plakat

Zeitschriften?

Fernsehen

Tages- —
zeitungen

100% =
637,1 Mio. Euro®
[-0,03%]

a) Der Anteil setzt sich zusammen aus 13,9% Werbung in Publikums- und 0,3% Werbung in Fachzeitschriften.
b) Ohne Werbung fiir Inhalte, die tUber Telefon oder Fax an Kunden tUbermittelt werden (z.B. Erotik, Gesundheitsratge-

ber). Zahl in eckiger Klammer = Veranderungsrate 2004 gegenlber 2003.

Quelle: Nielsen Media Research, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 11: Aufteilung des Werbeaufwands von Telekommunikationsunternehmen im Jahr 2004 auf Massenmedien
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a) Zahl in eckiger Klammer = Penetrationsrate aller TV-Haushalte.

b) Aktive und passive HDTV-Haushalte.
c) Nur aktive HDTV-Haushalte als Teilmenge aller HDTV-Haushalte.

Quelle: Solon

Abb. 12: Prognose der Entwicklung der Zahl der HDTV-Haushalte in Deutschland
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Schwache Retourkutsche

von Torsten |. Gerpott

Als der E-Plus Discounter simyo Anfang Juni mit
einem Preis von 19 Cent pro Verbindungsminute
die deutsche Mobilfunkszene aufschreckte, reagier-
te der Service Provider Victor Vox sofort. Er unter-
bot bei seiner Prepaid-Variante SIMply die simyo-
Minutenpreise um einen Cent und verzichtet bis
Ende Juni auf die einmalige Aktivierungsgebiihr
von 24,95 Euro. Bei ndherem Hinsehen entdeckt
man beim SIMply-Tarif aber unangenehme Uber-
raschungen. So beinhaltet er eine 10-Sekunden-
taktung nach der ersten Minute. Fiir Anrufe der ei-
genen Voicebox bzw. einer Hotline zahlt der SIMply-
Kunde 18 Cent bzw. 1,24 Euro pro Minute. simyo
offeriert dagegen eine 1-Sekundentaktung, kosten-
lose Voicebox-Anrufe und die Kldarung von Kun-
denanfragen iiber das Internet oder eine Hotline,
die mit 12 Cent zu Buche schlégt. Victor Vox behalt

sich in seinen AGB vor, ein SIM-Kartenpfand von
29,85 Euro zu erheben, das einbehalten werden
kann, wenn ein Kunde die SIM-Karte nicht zuriick-
gibt. Die SIMply-AGB beinhalten weiter die Opti-
on, daf Victor Vox einen Vertrag kiindigen kann,
wenn ein Kunde innerhalb von drei Monaten keine
abgehenden Verbindungen aufweist. Solche Fall-
stricke gibt es bei simyo nicht. Mobilfunk-Service-
Provider drangen zu Recht darauf, daf8 Netzbe-
treiber allen Vertriebspartnern die gleichen Einkauf-
konditionen gewidhren. Sollte dieses nicht der Fall
sein, so diirfen sie sich dagegen wehren. Die simyo-
Abwebhrstrategie von Victor Vox, eigene Tarife giin-
stig erscheinen zu lassen und in wenig transparen-
ter Weise durch kundenunfreundliche Verkaufsbe-
dingungen zu ergdnzen, ist hingegen kein Zeichen
strategischer Finesse, sondern ein Armutszeugnis.

Nicht wirklich ,,Zu Hause”

von Torsten |. Gerpott

Bislang war O2 in Deutschland der einzige Netz-
betreiber, der mit dem Dienst Genion Mobilfunk-
kunden die Moglichkeit eroffnete, auf den Festnetz-
anschluss zu verzichten, zugleich aber in den eige-
nen vier Wanden unter einer Festnetznummer giin-
stig erreichbar zu bleiben. Jetzt bietet Vodafone un-
ter dem Namen ,,Zu Hause” einen dhnlichen Dienst
an. Fiir 20 Euro pro Monat erhilt ein Vodafone-Kun-
de eine an den Wohnungsort gebundene Festnetz-
nummer und 1.000 Verbindungsminuten. Mit die-
sem Preis zielt Vodafone auf Vieltelefonierer und
wird bestenfalls Bestandskunden von einem Wech-
sel zu Genion abhalten, aber kaum neue Kunden
gewinnen. Viel attraktiver ware es, wenn Vodafone
sich mit seiner deutschen Festnetzschwesterge-
sellschaft Arcor verblinden wiirde. Die beiden Un-
ternehmen konnten Kombiangebote schneidern, bei

denen in der Wohnung, anders als bei Genion oder
»,Zu Hause”, tatsachlich fiir Sprach- oder Da-
tenverbindungen Festnetzleitungen und nur bei
Verlassen des Wohnbereichs Funkkandle genutzt
werden. Dieser Ansatz erfordert geringere Netzaus-
bauinvestitionen und bietet zu Hause hohere Band-
breiten fiir den Internetzugang. Der Hauptgrund fiir
den Verzicht auf Kombidienste, bei denen die Net-
ze von Vodafone und Arcor integriert werden, liegt
darin, dass in der Vodafone-Konzernstrategie kein
Platz fur Arcor ist. Da die britische Mutter seit Jah-
ren niemanden findet, der fiir das deutsche Festnetz-
geschift einen angemessenen Preis zahlt, sollte sie
endlich ihre Strategie wechseln: Vodafone mufs in
Arcor kompromifilos investieren, um sich tber in-
novative Fest-Mobil-Kombidienste nachhaltige
Wettbewerbsvorteile zu verschaffen.

Gebremste WLAN-Expansion

von Torsten |. Gerpott

In Deutschland betreiben mindestens zwei Dutzend
Unternehmen an mehr als 5.000 Standorten 6ffent-
liche WLAN. Die Funknetze bieten mobilen Zeit-

genossen an ,Hot Spots” wie z.B. Messehallen ei-
nen Internetzugang, der viel flotter ist als ein Zu-
gang per Mobilfunknetz. Bislang steigt der WLAN-
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Verkehr aber nur sehr geméchlich. Hauptursache
fiir die verhaltene Marktentwicklung ist, daf3
WLAN bislang als UMTS-Erganzung fiir Laptop-
Nutzer positioniert wird. Technisch sind aber auch
Endgerate moglich, die Sprachverbindungen iiber
offentliche WLAN realisieren. Offentliche Telefonie
iiber WLAN ist fiir Festnetzbetreiber attraktiv, die
sich gegen die Kannibalisierung ihres Stamm-
geschifts durch Mobilfunkverbindungen zur Wehr
setzen wollen. Mobilfunknetzbetreiber haben hin-
gegen kein Interesse an billiger WLAN-Telefonie,
da sie ihre hohen UMTS-Investitionen durch mo-

bile Sprachverbindungen wieder einspielen miissen.
So forciert denn auch keiner der vier Mobilfunker
hierzulande Telefonie iiber WLAN. Daran wird auch
die aktuelle Kooperation zwischen Vodafone und
dem britischen WLAN-Spezialisten The Cloud nichts
andern. Ein enormer Entwicklungsschub ist aller-
dings moglich, wenn die Deutsche Telekom sich dazu
entschliefit, die Verantwortung fiir das heimische
WLAN-Geschift von der Mobilfunk- auf die Fest-
netzsparte zu verlagern. Die T-Com-Kollegen diirf-
ten begeistert sein, einmal nicht zugunsten der
Mobilfunker zuriickgesetzt zu werden.

Nur der erste Schritt

von Torsten |. Gerpott

Zum 01.10. gliederte Siemens das Geschaft mit
Schnurlos-Telefonen und Nebenstellenanlagen in
eine rechtlich eigenstandige Gesellschaft aus. Aus
dem Konzern ist zu vernehmen, dafS diese Reorga-
nisation kein Indiz fiir eine Verkaufsabsicht sei. Im
Gegenteil, so der offizielle Tenor, soll sich die neue
Tochter auch noch verstarkt zusatzlich im Bereich
der Unterhaltungselektronik insbesondere im Zu-
sammenhang mit der Schaffung eines ,vernetzten
Heims” engagieren. Ahnliche Beruhigungstdne
konnte man im letzten Winter horen als es um das
Schicksal der Siemens-Handy-Sparte ging. Sie wur-
de zwischenzeitlich an BenQ verschenkt. Auch der
neuen Tochter stehen schwere Zeiten bevor. Thre
Schnurlos-Telefone werden zunehmend durch mo-
bile Endgeréte ersetzt, die zu Hause mit einem Fest-
und unterwegs mit einem Mobilfunknetz kommu-

nizieren. Die Mobilfunkkomponente kann Siemens
nun nicht mehr selbst beisteuern. Thre herkommli-
chen Telefonanlagen werden immer weniger Abneh-
mer finden, da an ihre Stelle Software auf Anwen-
dungsservern tritt, die tiber IP-Netze Funktionen
von Nebenstellenanlagen wesentlich giinstiger be-
reitstellt. Im internationalen Wettbewerb ist die Ge-
sellschaft mit einer Milliarde Euro Umsatz zu klein,
um auf Dauer ihre Kapitalkosten zu erwirtschaften.
Dem Siemens-Top-Management sind diese Perspek-
tiven bekannt. Es kann sich nur zu einer Exit-Stra-
tegie nicht offen bekennen, weil sonst der erzielba-
re Verkaufspreis sinkt. Die strategische Logik spricht
jedoch zwingend dafiir, dafs Siemens die Tochter, so
lange sie noch profitabel ist, an einen (asiatischen)
Wettbewerber verdauflern wird.

(Un-)Heimliches Biindnis

von Torsten |. Gerpott

Offiziell will die Deutsche Bahn ihren 18%-Anteil am
Netzbetreiber Arcor schon seit langerem verkaufen.
Nachdem ich in letzter Zeit wieder 6fter Bahn ge-
fahren bin, zweifele ich daran, dafs Bahn-Chef
Mehdorn wirklich die Briicken zum Telekommarkt
abbrechen will. Die ICE-Paradeziige, mit denen
ichunterwegs war, fuhren ohne Klimaanlage oder
stark verspatet oder gar nicht. Was passiert in sol-
chen Situationen? Die Bahnfahrer greifen genervt
zum Handy, um mit ihren Geschéftspartnern oder
ihrer Familie tiber die grofien und kleinen Reiseka-
tastrophen zu plaudern. Die Bahn gibt Daten zu
,Fahrplanabweichungen” gern scheibchenweise an
ihre Kunden weiter. So bleibt es nicht bei einem An-
ruf; der frustrierte Reisende mufs im Laufe einer
Fahrt mehrfach das Mobiltelefon zum Einsatz brin-

gen, um der Umwelt die neuesten Hiobsbotschaf-
ten zu tibermitteln. So kommt einiges an Umsatz
fiir die Mobilfunknetzbetreiber zusammen. Deshalb
vermute ich, daf3 es eine heimliche Allianz zwischen
der Bahn und den Mobilfunkern gibt. Mehdorn
macht sein Unternehmen durch optimierte Service-
Maingel fiir die Netzbetreiber so attraktiv, dafl sie
bei dem von ihm hartnéckig verfolgten Bérsengang
groflere Aktienpakete der Bahn erwerben werden.
So kann Mehdorn sicher sein, dafs die Zahl der Kadu-
fer seiner Aktien grofier als Null ist. Die Mobilfunker
sammeln gleichzeitig dadurch Pluspunkte bei ihren
im Zug festsitzenden Kunden, dafs sie deren Not
lindern. Wahrscheinlich kommen auf einen solchen
Gedanken aber nur Zyniker oder ICE-Fahrer.
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Absage an die Ansage

von Torsten |. Gerpott

Der Gesetzgeber meint es wieder einmal gut mit
den Telefonkunden. Im von der Bundesregierung
beschlossenen , Entwurf eines Gesetzes zur Ande-
rung telekommunikationsrechtlicher Vorschriften”
ist vorgesehen, daf? jeder Anbieter von Call-by-Call-
Verbindungen zukiinftig ,vor Beginn der Entgelt-
pflichtigkeit dem Endnutzer den ... Preis zeitabhdn-
gig je Minute ... anzusagen” hat. Diese Vorschrift
will den Verbraucher vor Carriern schiitzen, die ihre
Preise haufig kurzfristig &ndern. Sie ist aber aus vier
Griinden schlecht durchdacht. Erstens biirdet sie
pauschal vielen Netzbetreibern erhebliche Kosten
fiir die technische Umsetzung der Auflage in einem
Marktsegment auf, in dem angesichts des niedri-
gen Preisniveaus den Kunden durch schwarze
Schafe, wenn iiberhaupt, nur sehr kleine finanziel-
le Risiken drohen. Zweitens benachteiligt sie Un-

ternehmen, die neben Call-by-Call- auch Pre-
selection-Kunden bedienen. Sie miissen ndmlich
hohen Aufwand treiben, um festzustellen, ob gera-
de der Verbindungstyp nachgefragt wird, fiir den
die Ansagepflicht gilt. Drittens bevorzugt sie die
Telekom, weil fiir sie die Auflage nicht gilt, obwohl
deren Verbindungspreise oft erheblich iiber dem
Durchschnitt liegen. Viertens verschliefst sie Call-
by-Call-Anbietern die Option, eine freiwillige Preis-
ansage als Qualitadtssignal im Konkurrenzkampf zu
nutzen. Die Pflicht sollte schleunigst durch eine Re-
gelung zur Preisansage fiir alle Standardver-
bindungen aus Festnetzen ersetzt werden, die erst
greift, wenn der Minutenpreis oder die Lange des
Abrechnungstaktes eine absolute Grenze z.B. von
10 Cent bzw. drei Minuten tiberschreiten.

Wider den Zuschauerschwund

von Torsten |. Gerpott

Fernsehsender, die sich wie Pro7 iiber Werbung oder
wie Premiere tiber Abos finanzieren, kommen zu-
nehmend unter Druck. Einmal nimmt die Zahl der
Haushalte mit Personal Video Recorder (PVR) rasch
zu. Viele PVR, die im Herbst auf der IFA vorgestellt
wurden, bieten dem Zuschauer die Moglichkeit,
Werbeblocke beim Aufnehmen automatisch auszu-
blenden. Damit sinkt die Reichweite privater Ka-
nidle, was fiir den Sender weniger Werbeumsitze
bedeutet. Zum anderen steigt die Verfiigbarkeit
schneller Internetzuginge. Bis Ende 2005 werden
hierzulande rund 10 Mio. bzw. 25% aller Privat-
haushalte {iber einen DSL-Anschluss mit minde-
stens 1 Mbit/s Download-Bandbreite verfiigen. Ein
wachsender Anteil dieser Breitband-Nutzer wird
aktuelle Filme unbezahlt aus dem Netz ,saugen”.
Schon heute zihlt man im Internet weltweit téglich

etwa 0,5 bis 1 Mio. zumeist illegale Film-Downloads.
Je mehr Filme so beschafft werden konnen, desto
starker sinkt die Bereitschaft, Pay-TV-Kunde zu
werden. Um die Bedrohung zu verringern, sind drei
Gegenmafinahmen geboten. TV-Sender sollten er-
stens intelligente Mitmach-Formate wie Quiz-, Wett-
oder Verfolgungsshows und zweitens attraktive
Live—Ubertragungen uber Fufsball hinaus forcieren,
da solche Angebote fiir PVR-Mitschnitte und spa-
tere Downloads aus dem Internet wenig geeignet
sind. Drittens sollten die Privatsender eigene Film-
archive im Internet aufbauen, iiber die preisgiinstig
aktuelle Streifen beziehbar sind. Wenn die TV-Ma-
cher nicht gegensteuern, so wird es ihnen wie der
Musikindustrie gehen: Die kampft seit Jahren mit
Fusionen und Personalabbau erfolglos gegen Ge-
winn- und Umsatzriickgdnge.

Uber- statt versteigert

von Torsten |. Gerpott

Im Online-Auktionsgeschéft stofst Ebay an Expan-
sionsgrenzen. Um dem Kapitalmarkt trotzdem
weiter eine Wachstumsstory zu bieten, kauft Ebay
den Internet-Telefonieanbieter Skype fiir zunachst
2,6 Mrd. Dollar, davon die Halfte in bar. Das ent-
spricht etwa 48 Dollar pro Skype-Nutzer in 2004.
Weitere 1,5 Mrd. werden 2008 fllig, wenn Skype

bestimmte Geschiftsziele erreicht. Letztes Jahr er-
zielte Skype mit 54 Mio. Nutzern 7 Mio. Dollar Um-
satz, also gut 1 US-Cent pro Kunde und Monat.
Nimmt man optimistisch an, dafy Skype sein Um-
satzziel von 200 Mio. Dollar in 2006 erreicht und
die Zahl der ,Skyper” sich bis dahin verdreifacht,
dann liegt der Monatsumsatz pro Kunde bei 10
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Cent. Hiermit sind die Skype-Betriebs- und Inter-
connectionkosten mit herkdmmlichen Telefonnet-
zen zu bestreiten. Zudem steht Skype zumindest in
Europa im Wettbewerb mit DSL-Spezialisten, die
mit Billig-Telefonie iiber das Internet Anschlufi-
kunden werben. Oft haben deren Angebote gegen-
tiber Skype den Vorteil, daf sie nicht blofs vom PC
aus funktionieren und fiir den Nutzer eine feste Te-
lefonnummer beinhalten. Mit Skype als eigenstédn-
digem Geschéft wird Ebay deshalb weder den

Internet-Telefoniemarkt dominieren noch attrakti-
ve Gewinne einspielen. Wenn es Ebay darum geht,
tiber Internet-Telefonie den Austausch zwischen
Auktionsfans zu verbessern, um den Handel zu be-
fliigeln, dann gibt es dafiir Plattformen, die preis-
werter sind als das Skype-Investment. Andere
Branchengrofien haben sich auch um Skype bemtiht,
Ebay war jedoch mit seinem 6konomisch absurden
Gebot ,erfolgreicher”. Aber das Phanomen des Auk-
tionsrausches kennt das Unternehmen ja gut.

Online-Musik ohne Grenzen

von Torsten J. Gerpott

Beim legalen Musikverkauf iiber das Internet liegt
Europa gewaltig hinter den USA zuriick. Im ersten
Halbjahr 2005 wurden in den USA knapp 160 Mio.
Songs heruntergeladen. Das sind 0,53 Lieder pro
Kopf. Grofibritannien erreicht 32%, Deutschland
19% und Frankreich gar nur 11% des US-Pro-Kopf-
Wertes. Ein Grund dafiir ist die komplizierte
Kleinstaaterei bei den Musikverwertungsrechten.
Jedes EU-Land hat eine eigene Institution zur Wahr-
nehmung der Rechte von Komponisten, Textern
und Musikverlegern. In Deutschland ist das z.B. die
GEMA Gesellschaft fiir musikalische Auffithrungs-
und mechanische Verfielfiltigungsrechte. Die na-
tionalen Verwertungsgesellschaften haben zwar un-
tereinander z.T. Gegenseitigkeitsvertrige abge-
schlossen, um grenziiberschreitende Lizenzie-
rungen zu vereinfachen. Infolge von Vertragsliicken
ist es fiir Online-Musikshops aber unmoglich, mit
nur einem Lizenzvertrag in allen 25 EU-Staaten
Internetangebote zu starten. Mit der biirokra-
tieverringernden Ideallosung, dafs sich die natio-

nalen Verbande auf nur noch eine Lizenzorgani-
sation fiir Europa verstandigen, ist aufgrund von
Landeregoismen nicht zu rechnen. Die Alternative,
dafs Online-Musikrechtenutzer, mit einem nationa-
len Verwerter einen europaweit giiltigen Vertrag ab-
schlieflen, birgt fiir die Rechteinhaber die Gefahr,
einen Wettlauf der Lander um die niedrigsten Li-
zenzentgelte auszulosen. Dieses Manko entfillt,
wenn sich Rechteinhaber einen Verwerter in Euro-
paaussuchen diirfen, der fiir Downloads eines Stiik-
kes durch Kéufer aus der gesamten EU die Online-
Lizenzentgelte einzieht. Internet-Musikanbieter
miissen dann zwar weiter mit verschiedenen Ver-
wertern Vertrdge abschliefien. Diese Biirde ist aber
tragbar, da sie pro Titel europaweit Rechte erhalten.
Nur bei Ersatz des veralteten Systems nationaler
Monopole von Verwertungsgesellschaften durch ein
liberaleres Verfahren mit Wahlmoglichkeiten fiir die
Rechteinhaber haben Online-Musikfirmen in Euro-
pa die Chance, vergleichbare Absatzzahlen wie in
den USA zu erzielen.

Kein Durchbruch fiir Internet-Telefonie

von Torsten J. Gerpott

Ende 2005 wird es hierzulande ca. 10 Mio. private
Haushalte mit einem schnellen DSL-Anschlufs ge-
ben, den sie fiir ,,Voice over IP” (VoIP), also die
Moglichkeit preiswert iiber das Internet zu telefo-
nieren, nutzen konnten. Tatsdchlich werden dann
aber nur ein halbe bis drei Viertel Million Kunden
VoIP privat aktiv nutzen. Hauptgrund fiir den ma-
Bigen Erfolg ist, daf3 fast alle DSL-Anbieter den
schnellen Internet-Zugang nur im ,Zwangs-
biindel” mit einem ,alten” Telefonanschlufl ver-
markten. Da VoIP-Nutzer so die Grundgebiihren
fur ihren Telefonanschlufd weiter zahlen miissen,
ist fiir den DSL-Normalverbraucher das Spar-
potential beim Telefonieren {iber das Internet be-

grenzt. Wirklich attraktiv wird VoIP erst, wenn die
Bundesnetzagentur die Deutsche Telekom dazu ver-
pflichtet, ,nackte DSL-Anschliisse” entbiindelt vom
Telefonanschluf’ giinstig an Wettbewerber zu ver-
mieten. An einer solchen Verpflichtung haben aber
neben der Telekom auch viele alternative Carrrier
kein Interesse, die Teilnehmeranschlufinetze mit her-
kémmlicher Telefontechnik aufgebaut haben. Ge-
meinsam konnen sie sich jetzt freuen. Die Bundes-
netzagentur kommt in ihren im September verof-
fentlichten , Eckpunkten der regulatorischen Be-
handlung von VoIP” den traditionellen Telefon-
firmen doppelt entgegen. Einmal zieht sie die Ein-
fithrung eines nackten DSL-Zugangsproduktes wei-
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ter in die Lange. Zum anderen 14f3t die Behorde er-
kennen, daf} sie den Preis fiir dieses Zugangs-
produkt so ansetzen wird, dafs es etablierte Tele-
fonnetzbetreiber kaum bedroht. Fiir diese Netz-

betreiber ist das vorteilhaft. Fiir den Standort
Deutschland ist die Bilanz dagegen nicht so eindeu-
tig positiv.

Verfehlte Kabel-Telefoniepreise

von Torsten J. Gerpott

Uber Breitbandkabelnetze 1483t sich nicht nur Rund-
funk verteilen. Wenn man diese Netze aufriistet,
dann kann man tiber sie auch telefonieren. Diese
Moglichkeit hat die Kabel Deutschland GmbH (KDG)
mehr als zwei Jahre nach ihrer Entlassung aus der
Obhut des Telekom-Konzerns auch entdeckt. Seit
Oktober vermarktet KDG fiir eine monatliche
Grundgebiihr von 15,90 Euro einen Telefonan-
schluf$ in zwei Bundeslandern sowie in rund ei-
nem Dutzend weiteren Stadten in anderen Regio-
nen. Sie unterbietet damit den Telekom-Preis fiir ei-
nen analogen Anschluff um gerade 24 Cent. Im-
merhin erhalten KDG-Telefonierer fiir weitere 2,99
Euro pro Monat ein Paket von 500 Verbindungs-
minuten in deutsche Festnetze. Fiir ISDN-An-
schlufiinhaber ist das Angebot wenig verlockend,
da ihre bisherigen Endgerédte am KDG-Telefonan-

schlufd unbrauchbar sind. Analoganschlufi-Kunden
der Telekom zeigen kaum Wechsellust. Nach acht
Wettbewerbsjahren beziehen weniger als 3% aller
Haushalte mit analogem Anschlufs ihn von Telekom-
Wettbewerbern. Um diese Zielgruppe fiir Kabel-
telefonie zu begeistern, sollte KDG die Ausprobier-
barrieren niedrig halten: Sie muf$ auf die Grundge-
biihr verzichten oder in den Grundpreis ein grofses
Minutenpaket so integrieren, dafy die Telekom um
mindestens ein Drittel unterboten wird. Damit wird
die Kabeltelefonie an sich zwar nicht zum Ge-
winnbringer. Sie hilft aber Kunden, die allein auf-
grund ihres TV-Abos hoch profitabel sind, zu bin-
den. Die KDG mufs deshalb ihre , Kabel Phone”
Preispolitik dndern, wenn sie einen zweiten Flop
nach der Einfiihrung unattraktiver Digital-TV-An-
gebote im letzten Jahr vermeiden will.

Aktuelle Regulierungsthemen

Engelte fiir Bereitstellung, Kiindigung und Nutzungs-
dnderung von Teilnehmeranschlufileitungen

Am 03. August 2005 gab die Beschlufskammer 4 der
Bundesnetzagentur (BNetzA) ihre Festlegungen zu
den von Wettbewerbern der Deutschen Telekom (DT)
an den Incumbent zu zahlenden einmaligen Bereit-
stellungs-, Kiindigungs- und Nutzungsanderungs-
entgelten im Zusammenhang mit der Anmietung
von Teilnehmeranschlufileitungen (TAL) bekannt (s.
BNetzA-Amtsblatt Nr. 15/2005 vom 10.08.2005,
Mitteilungen Nr. 195 und 196/2005, S. 1184-1188).
Abb. 13 informiert tiber die riickwirkend zum
01.07.05 und bis Ende Juni 2007 geltenden neuen
Einmalentgelte fiir die TAL-Variante ,CuDA 2 DR”
(= Kupferdoppelader-Zweidraht), der in der Pra-
xis von den insgesamt 18 von der BNetzA differen-
zierten TAL-Varianten die grofite Bedeutung zu-
kommt.

Die Verdnderungsraten der TAL-Bereitstel-
lungsentgelte variieren zwischen +2,2% (TAL-Uber-
nahme mit Arbeiten beim Endkunden) und -31,7%
(TAL-Neuschaltung mit Arbeiten am Kabel-
verzweiger und ohne Arbeiten beim Endkunden).

Fiir den hdaufig vorkommenden Fall der TAL-Uber-
nahme ohne Schaltarbeiten beim Endkunden senk-
te die Behorde den Bereitstellungspreis um —10,2%;
die DT hatte hier eine Preiserhchung um 71,8% auf
74,03 Euro beantragt.

Bei den Kiindigungsentgelten gab es fiir den Fall
der gleichzeitigen Endkundenumschaltung eine Re-
duktion um -70,9%.

Bei den Entgelten fiir die Anderung der TAL-
Ausfiihrungsvariante CuDA 2 DR von nieder- in
hochbitratige Nutzung verfiigte die BNetzA-Preis-
senkungen von —6,7% bis —36,0%. Fiir einen Nut-
zungsianderungsantrag, dessen Umsetzung sich als
technisch nicht realisierbar erweist, darf die DT al-
ternativen Carriern ab Juli 2005 nur noch 16,47 Euro
in Rechnung stellen, was eine Preissenkung von —
39,3% gegeniiber dem alten Preis von 27,14 Euro
bedeutet.

Wie auch schon bei den entsprechenden BNetzA-
Entscheidungen in der Vergangenheit gingen die
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Bereitstellungsentgelt® Nutzungsinderungsentgelt?®
Kiindi-
Arbeiten am Kabelverzweiger gungsl-a Umschaltung im Verbidnungskabel
entgelt
Ja Nein Ja Nein
U = Entfallt U-neu: 65,03
a U-alt 63,62 Kii-neu: 29,10 Ja |Neu 7892 | Neu 7413
Arbei. N-neu: 69,78 N-neu: 6447 Ku-alt: 36,65 Alt: 92,49 Alt: 89,90
S N-alt: 96,22 | N-alt: 85,64 Um-
beim schal-
End- tlijrrr\‘g
kun- U = Entfallt U-neu: 43,10 Netz
den U-alt: 47,97
Nein ’ ’ Ku-neu: 5,80 Nein Neu: 62,14 Neu: 19,26
N-neu: 4644 | Neneu: 41.14 Ki-alt: 19,95 Alt: 66,61 | Alt: 30,08
N-alt: 68,04 N-alt: 57,46

a) Entgelt ohne MwSt in Euro. U = Ubernahme, N = Neuschaltung, Kii = Kiindigung. Das Kiindigungsentgelt in der oberen (unteren) Matrixzelle bezieht sich auf den Fall ohne gleichzeitige (mit gleich-
zeitiger) Umschaltung des Endkunden. Das Nutzungsanderungsentgelt bezieht sich auf die Wechselvariante TAL CuDA 2 DR zu TAL CuDA 2 Dr (hochbitratige Nutzung). X-neu = Preisvorgabe
01.07.05-30.06.07. X-alt = Preisvorgabe 01.07.04—30.06.05 bzw. 01.11.04-30.06.05 fur Nutzungsénderungsentgelte.

Quelle: BNetzA, Prof. Gerpott Analysen

Abb. 13: Einmalige Netto-Bereitstellungs-, Kiindigungs- und Nutzungsinderungsentgelte fiir eine TAL CuDA 2
DR der Deutschen Telekom nach und vor der Entgeltinderung ab dem 01.07.2005

Meinungen iiber die Angemessenheit der Preisan-
passungen auseinander. Wahrend Frank Schmidt,
Leiter Regulierung in der DT-Sparte T-Com im Han-
delsblatt mit der Aussage ,Unseren nachgewiesenen
Kosten wird mit dieser Entscheidung in keiner
Weise Rechnung getragen” zitiert wurde, kommen-
tiert Jiirgen Griitzner, Geschaftsfithrer des Verban-
des der Anbieter von Telekommunikations- und
Mehrwertdiensten (VATM), die BNetzA-Vorgaben
eher positiv mit dem Resiimee , Es besteht nunmehr
die Aussicht auf mehr Wettbewerb ... im deutschen
Breitbandmarkt.” Innerhalb des Lagers der DT-Kon-
kurrenten ist man sich hinsichtlich der Bewertung
der BNetzA-Entscheidung aber offenbar uneinig.
Abweichend vom VATM kam namlich Peer Knauer,
Prasident des Bundesverbandes der regionalen und
lokalen Telekommunikationsgesellschaften zu dem
Schluf3, daf3 ,,die Kosten fiir die Anschaltung der
Kunden nur gering gesenkt wurden”. Mit dieser

Einschédtzung begriindete er auch, daf} alternative
TK-Netzbetreiber nun nicht, wie urspriinglich avi-
siert, 0,5 Mrd. Euro zusitzlich in den Ausbau ihrer
Anschlufinetze investieren wollen. Matthias Kurth,
Prasident der BNetzA, wies in einer Stellungnahme
zur Entscheidung seiner Behorde darauf hin, dafs
mit ihr ,Effizienzsteigerungen berticksichtigt, die
notwendigen Kosten anerkannt und die Vorausset-
zungen fiir positive Impulse des Wettbewerbs im
Breitbandmarkt geschaffen [wurden]” und die Un-
ternehmen gefordert seien, die neuen Rahmenbe-
dingungen fiir zusétzliche Investitionen zu nut-
zen und damit die Verbreitung der Breitbandan-
schliisse in Deutschland zu beschleunigen®.

Demnach vertritt jede Marktpartei die eigenen
Interessen in konventioneller Weise. Somit gilt fiir
die TAL-Preisregulierung ,buiness as usual”.

Literatur fiur TIMES-Manager

Aus der Vielzahl neuerer Biicher, die vom Titel oder
Thema her als interessant fiir TIMES-Manager ein-
zustufen sind, haben wir die folgende Monographie
fiir Sie gelesen und im folgenden rezensiert:

Gerum, E./Sjurts, 1./ Stieglitz, N., Der Mobilfunk-
markt im Umbruch - Eine innovationsoéko-
nomische und unternehmensstrategische Analy-
se, Wiesbaden: DUV, 2003 [Nachdruck Januar 2005],
(ISBN: 3-8244-7942-7, Euro 39,50).

Anliegen der im Juni 2003 abgeschlossenen Mo-
nographie von Gerum, Sjurts und Stieglitz istes ,,...

die sektoralen Innovationssysteme und die Struk-
turen des deutschen Marktes fiir mobile Kom-
munikations- und Multimediadienste sowie die
strategischen Konzepte der Netzbetreiber und Ser-
viceprovider zum Zeitpunkt der Einfithrung von
UMTS” (S. V) zu rekonstruieren. Ausgehend von
dieser Analyse streben die Autoren an, zu Tendenz-
aussagen beziiglich der im deutschen Markt fiir Mo-
bilfunknetze und -dienste der dritten Generation zu
erwartenden Innovations- und Wettbewerbspro-
zesse sowie zu erfolgversprechenden strategischen
Konzepten fiir UMTS-Netzbetreiber und -Dienste-
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vermarkter in Deutschland zu gelangen (s. S. 3).

Die rund 251 Textseiten umfassende Schrift ist
in sechs Hauptkapitel gegliedert. An eine knapp 3-
seitige Themenskizze in Kap. 1 schliefien sich in Kap.
2 auf 17,5 Seiten Ausfiihrungen an, die ,,technische
Grundlagen des Mobilfunks” vermitteln. Den Au-
toren gelingt es hier, abgesehen von wenigen Detail-
fehlern (z.B. S. 6 falscher Begriff fiir Mobilfunk-
vermittlungsstelle), in gebotener Kiirze Wirtschafts-
wissenschaftlern ohne Branchenkenntnisse gut
iiber die Funktionsprinzipien und Grundziige der
Evolution zellularer Mobilfunksysteme zu infor-
mieren. Das mit ,,0konomietheoretische Grundla-
gen und strategische Konzepte” iiberschriebene
Kap. 3 (Umfang: 38 Seiten) fafit brancheniiber-
greifend relevante Lehrbuchinhalte zur ressourcen-
basierten Sicht von unternehmerischen Wettbe-
werbsvorteilen und der Entstehung von Innovatio-
nen sowie zu wettbewerbsstrategischen Analyse-
konzepten fiir und Handlungsoptionen von Unter-
nehmen unter Berticksichtigung von Netzeffekten
zusammen. Prazise Forschungsfragen oder Hypo-
thesen fiir die nachfolgende Mobilfunkmarktun-
tersuchung werden nicht formuliert.

In Kap. 4 wird auf 59 Seiten der Versuch unter-
nommen, zuvor referierte Interpretationsscha-
blonen auf den deutschen Mobilfunkmarkt anzu-
wenden, indem zundchst Anbietergruppen sowie
der Innovationsgrad des Geschéftes umrissen so-
wie eine Branchenstrukturanalyse nach Porter
durchgefiihrt werden. Der grofiere Teil von Kap. 4
ist dann der Bestimmung von Wettbewerbsstra-
tegien der vier GSM-Mobilfunknetzbetreiber in
Deutschland sowie der Dienstehdndler Debitel und
Mobilcom gewidmet. Gerum et al. unterscheiden hier
in zeitlicher Hinsicht eine Netzausbauphase (1990-
96) und eine Preiswettbewerbsphase (1997-2000)
und als inhaltliche Strategiedimensionen den Wett-
bewerbsschwerpunkt (Differenzierung vs. Kosten),
die Gestaltung der Regeln des Branchenwett-
bewerbs (innovativ vs. reaktiv) und den strategi-
schen Weg der Strategieumsetzung (intern vs. ex-
tern; s. S. 45). Argumente fiir die zeitliche Phasen-
differenzierung werden nicht prasentiert. Die in-
haltliche Systematisierung von Wettbewerbsstra-
tegien anhand von nur drei dichotom ausgeprag-
ten Merkmalen hat zur Folge, daff die Beschreibun-
gen der Strategien der analysierten sechs Unterneh-
men sehr vage ausfallen. Sie weisen zudem zahl-
reiche Ungereimtheiten infolge einer liickenhaften
Rezeption der einschldgigen Literatur und von
marktstatistischen Daten auf. So ist z.B. nicht er-
kennbar, worauf sich eine Aussage wie , die Kiufer-
loyalitit kann man als durchschnittlich ausgepragt
einstufen” (S. 77) stiitzt. Weiter wird fiir den Mobil-
funkmarkt ,ein scharfer Preiswettbewerb” (S. 92;
s.a. S. 79) behauptet, ohne Preisentwicklungs-

fakten, wie sie mit dem Verbraucherpreisindex des
Statistischen Bundesamtes fiir Telefondienst-
leistungen im Mobilfunk verfiigbar sind, zu beach-
ten. Dieser Index zeigt ndmlich, dafs in der angebli-
chen Preiswettbewerbsphase von Ende 1997 bis Mai
1999 (s. S. 92) die Mobilfunkpreise weniger schnell
zurilickgegangen sind als in den Jahren 1995-97. Der
fehlende analytische Tiefgang der Diskussion des
Preiswettbewerbs spiegelt sich auch darin wider,
dafs dem Leser auf S. 95 ein Zahlenfriedhof von rund
270 Minutenpreisvarianten ohne jegliche Ableitung
von Schlufifolgerungen beziiglich der Preisstrate-
gien der Anbieter gezeigt wird.

Angesichts der wenig iiberzeugenden Durch-
dringung von Marktdaten tiberrascht es nicht, dafs
die inhaltliche Charakterisierung der Wettbewerbs-
strategien der betrachteten Unternehmen wiederholt
als nicht haltbar erscheint. Beispielsweise ist die
Klassifikation der Strategie von T-Mobile als ,inno-
vativ” (S. 96) iberaus problematisch, wenn man be-
riicksichtigt, dafd dieses Unternehmen bei der wich-
tigsten Marktinnovation im Analysezeitraum, der
Einfithrung von Prepaid-Angeboten, als Folger
agierte (s. S. 92 u. 103). Als dhnlich falsch ist die Klas-
sifikation der Strategie von O2 Germany als ,reak-
tiv” anzusehen (S. 106), da dieses Unternehmen sich
durch sein Angebot zur Substitution von Fest-
netztelefonieanschliissen (Genion) klar als Innova-
tor positionierte. Alles in allem mangelt es Kap. 4 an
einer tragfahigen empirischen Basis und inhaltlicher
Detailscharfe, weil dort nur PR-Informationen aus-
gewertet wurden, aber keine Primarforschung be-
trieben wurde.

Kap. 5 (Umfang: 111 Seiten) ist strukturell ana-
log zu Kap. 4 aufgebaut. Es befafst sich mit Wettbe-
werbsstrukturen und -strategien im deutschen
Mobilfunkmarkt von 2001 bis Mitte 2003 unter be-
sonderer Beriicksichtigung von erwarteten Veran-
derungen durch das Angebot von UMTS-basierten
multimedialen Datendiensten. Das Kapitel bietet
wiederum eine fleiffige Zusammenfassung von ein-
schldagigen Meldungen der Wirtschaftspresse und
PR-Materialien der vier UMTS-Lizenzinhaber sowie
der beiden grofiten Dienstehédndler. Die Analyse ist
aber ebenfalls als nicht sehr tiefschiirfend und we-
der von der theoretischen noch von der empirischen
Absicherung her als stets voll iiberzeugend einzu-
stufen. Aus theoretischer Sicht irritiert beispielswei-
se die Gliederung von mobilen Datendiensten in
Content-, Context-, Connection- und Commerce-
Angebote (S. 123f.), da unklar bleibt, warum In-
formations- und Unterhaltungsdienste sowie mul-
timediale Kommunikationsdienste (z.B. MMS,
Videotelefonie) angesichts divergierender Zielgrup-
pen und Wertnetze nicht als getrennte Kategorien
berticksichtigt werden. In empirischer Hinsicht ist
z.B. unverstandlich, warum die Autoren nicht in In-
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terviews mit TK-Ausriistern iiberpriift haben, ob griindet; die marktstrukturell bedingten Risiken ei-
diese — wie Gerum et al. — UMTS-basierte Netze ner solchen Selbstbeschrankung fiir die Mobilfunk-
und -Dienste auch als ,inkrementale Innovation” netzbetreiber bleiben unberticksichtigt. Das Litera-
(S. 13) einstufen. Wer sich mit den technischen Un- turverzeichnis weist 383 Eintrdge auf. Etliche ein-
terschieden zwischen GSM- und UMTS-Netzen schlagige wirtschaftswissenschaftliche Veroffentli-
vertraut macht, der wird an der Haltbarkeit dieser chungen zur Telekommunikations-/Mobilfunk-
Klassifikation der Autoren ernste Zweifel hegen. branche (z.B. Booz, Allen & Hamilton 1995; Kruse 1995;
Auf dhnlich schwachem Fundament steht die Pro- Rams 2001) sucht man dort vergeblich. Dem Buch
gnose, dafs der mobile Datendienstemarkt auch in fehlt ein Stichwortregister. In formaler Hinsicht sto-
den ,nachsten Jahre[n] durch einen hohen Ri- ren auflerdem mehr als ein Dutzend Tipp-, Silben-
valitatsgrad gepragt sein” (S. 156) wird, da auf dif- trenn- und Zitierfehler, Sortierfehler im Literatur-
ferenzierte empirische Indizien (z.B. Zeitreihen- verzeichnis (S. 267f.) sowie handwerkliche Mangel
daten, internationale Preisvergleiche) zur Thesen- in einigen marktstatistischen Abbildungen (z.B. feh-
herleitung ebenso verzichtet wird wie schon bei der lender zeitlicher Bezugspunkt in Abb. 15 und Tab.

Betrachtung des deutschen GSM-Marktes in den 6; fehlende Zahlenangaben in Abb. 22, 26 u. 27).
1990er Jahren (s. etwa S. 87 u. 234). In methodischer
Hinsicht ist schliefSlich problematisch, dafs Gerum
et al. oft nicht hinreichende kritische Distanz zu den
PR-Aussagen der betrachteten Unternehmen hal-
ten. Beispielsweise wiederholen die Autoren die
Verlautbarung des Dienstehédndlers Debitel sich als
,Enhanced Service Provider” (S. 218) differenzie-
ren zu wollen, ohne die inhaltliche Unbestimmt-
heit dieser , Strategie” im Vergleich zu der anderer
Dienstehandler herauszuarbeiten.

In einer Gesamtschau sind als Starken der Un-
tersuchung von Gerum et al. ihr klarer Aufbau und
ihre plakativen Behauptungen zur Wettbewerbs-
evolution und zu Wettbewerbsstrategien im deut-
schen Markt fiir mobile GSM-Sprach und UMTS-
Datendienste zu nennen. Schwéchen liegen im oft
[zu] geringen Differenzierungsgrad der Argumen-
tation, die lediglich rudimentédr empirisch abgesi-
chert wird und damit vielfach leicht angreifbar ist.
Das Buch illustriert, daff Konzepte der wissenschaft-
In Kap. 6 fassen Gerum et al. auf knapp 22 Sei- lichen Strategieforschung als Ausgangspunkte hilf-

ten ihre Ausfithrungen zusammen, fiihren Stra- reich sein konnen, um die Wettbewerbsentwicklung
tegieoptionen fiir UMTS-Anbieter ein und beurtei- in einer stark offentlich beachteten Branche zu be-
len vor dem Hintergrund dieser Optionen und der leuchten. Es macht aber auch klar, dafs betriebswirt-
von den Autoren vermuteten bisherigen strategi- schaftliche Autoren tragfahige, innovative Erkennt-
schen Stofirichtungen der erfafiten sechs Unterneh- nisse aus einer solchen Branchenanalyse wohl eher
men, welche Erfolgschancen sie zukiinftig haben. dann gewinnen konnen, wenn sie {iber Jahre sektor-
Die Autoren empfehlen den vier Netzbetreibern, spezifische empirische Primér- und Sekundarfor-
sich auch im UMTS-Markt auf eine Transporteur- schung betrieben haben, die mehr umfafst als man
rolle zu beschranken und die Produktion sowie der Wirtschaftspresse und den Pressemitteilungen
Paketierung neuer Inhalte Medien- und Handels- der Hauptanbieter der Branche entnehmen kann.

unternehmen zu tiberlassen. Dieser Vorschlag wird
allein ressourcentheoretisch ohne empirisch-histo-
rische Analogieschliisse oder Modellanalysen be-

Uber die zusammenfassende Bewertung des Bu-
ches informiert Abb. 14.

Autor/H b Praxis- Wissenschaftlicher Literatur- Lesbar- K t
utor/Herausgeber relevanz Erkenntnisbeitrag erschlieBung keit ommentar
Gerum/Sjurts/ * Strategiespekulationen
Stieglitz (2003) @ @ @ 0 von Autoren mit wenig
Branchenwissen
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Abb. 14: Zusammenfassende Bewertung des rezensierten Buches fiir TIMES-Manager
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