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Konvergenz

Konvergenz -

Chancen undRisiken

Die urspriinglich weitgehend unabhangig operieren-
den Branchen Telekommunikation, Informations-
technologie und Medien wachsen immer mehr
zusammen. Diese so genannte Konvergenz betrifft
Swisscom gleich mehrfach: als Netzbetreiber, als Inter-
net-Provider und als IT-Dienstleister.

Andreas Niemack, Swisscom Marketing, dusserte sich in
einem Gesprach mit Felix Weber, Journalist, zum Thema
Konvergenz.

Herr Niemack, wie erkléren Sie den Begriff
«Konvergenz»?

Sie konnen sich das vorstellen wie ein Reissverschluss, der
langsam zugeht — entweder von den Kommunikationsnet-
zen her Uber die Endgerate und Anwendungen bis hin zur
Vermarktung, oder aber in umgekehrter Richtung.

Was bringt das den Kunden?

Es ermoglicht ihnen ein anderes Konsumverhalten: Die
Trennung zwischen privaten und geschéftlichen Inhalten
(zum Beispiel Musik zu Hause, Business-Daten im Biro und
unterwegs) fallt weitgehend weg, weil der Zugriff auf (fast)
alles tberall moglich wird. Das Bedrfnis ist jedenfalls da,
und es kann tiber Mobilzugange auch befriedigt werden.

Und Swisscom muss dabei mitmachen?

Absolut. Aber es sind damit wie immer im Leben nicht nur
Chancen, sondern auch Gefahren verbunden. Zuerst zu
den Chancen: Wir kénnen als Netzbetreiber einen wesent-
lichen Beitrag dazu leisten, dass die Bedurfnisse der Kun-
den befriedigt werden; wir kénnen ihnen Endgerdte und
entsprechende Dienste verkaufen. Der Nachteil fur uns ist,
dass sie dann nicht mehr wie bisher drei Zugange (Fixnetz,
Mobilnetz und Internet) brauchen, sondern dass ihnen ein
Universalzugang genugt. Trotzdem muss die Rechnung
auch fur uns aufgehen.

Heisst das flr Netzbetreiber also zunachst zu
investieren?
Klar, man kann nicht ernten, ohne zu sden. Die Frage ist
bloss, wo man sden soll - es gibt eine solche Vielfalt von
Technologien, und niemand weiss zum Voraus, welche sich
durchsetzen werden: das «hochgehypte» WiMax? Das ver-
spatete UMTS? Oder erst dessen Nachfolger HSDPA? Das
sind die schwierigen Fragen und nicht, ob man tiberhaupt
investieren soll.

Eine innovative Infrastruktur allein bringt vielleicht noch
nicht den gewinschten Return on Investment. Aber sie

ermoglicht neue, hoffentlich profitable Anwendungen,
sodass sich die Sache letztlich dann doch rechnet.

Und wie sieht es bei den Services aus? Welche Pléne
verfolgt Swisscom in diesem Bereich?

Wir testen zurzeit drei Konzepte: Beim ersten kann der
Kunde mit seinem Mobiltelefon zu Hause und im Umkreis
von mindestens hundert Metern praktisch zu Festnetztari-
fen telefonieren. Sunrise bietet das unter der Bezeichnung
«myzone» bereits an.

Das zweite Konzept basiert auf dem so genannten UMA-
Standard (Unlicensed Mobile Access), der die drei Ubertra-
gungstechniken GSM, WLAN und Bluetooth vereint. Der
Benutzer hat nur noch ein Mobiltelefon und eine Nummer.
Das Handy stellt zu Hause via WLAN oder Bluetooth Verbin-
dung mit dem entsprechenden Access-Point her. Von dort
werden die Daten dann via Internet zum GSM-Netz des
Gesprachspartners weitergeleitet.

Das dritte Konzept basiert auf dem CTP-Standard (Cord-
less Telephony Protocol). Da hat der Benutzer eine Fixnetz-
und eine Handynummer. Sein Handy ist mit dem leistungs-
fahigeren Class-1-Bluetooth ausgerUstet, das mit der Fix-
netznummer tiber zweihundert Meter Distanz Verbindung
mit dem Access-Point aufbauen kann. Von dort lduft das
Gesprdch dann tber das Festnetz.

Welches der drei Konzepte sich schliesslich durchsetzen
wird, diirfte friihestens Ende 2005 ersichtlich werden. Es
kann aber auch sein, dass gar nichts daraus wird. Es gab
schon einmal so einen Techno-Flop mit einem Ericsson-
Gerat, das DECT und GSM kombinierte. Das fand jedoch
keinen Anklang.

Zumindest klappt esim Mobilbereich mit dem Weiter-
reichen der Verbindungen von einem Netzzum andern.
Richtig. Da gibt es unser Angebot «mobile unlimited», das
einen «seamless handover» zwischen WLAN, UMTS und
GPRS sicherstellt. Fir diese Technologie ist Swisscom am
diesjahrigen GSM World Congress in Cannes mit dem
GSMA Award fiir die beste mobile Geschaftsanwendung
ausgezeichnet worden.

Seit Monaten redet die Mobilfunk-Branche vom so
genannten WiMax-Standard. Ist das nun der ndchste
Durchbruch oder einfach nur der neuste Techno-Hype?
Die Erwartungen waren tatsachlich gross: WiMaxbietet die
Chance, Gebiete mit Breitband-Telekommunikation zu er-
schliessen, ohne irgendwelche Kabel verlegen zu mssen.
Umgekehrt besteht die Gefahr, dass ein Anbieter mit einer
einzigen WiMax-Antenne auf einem Berg den ganzen Ver-
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kehr aus den umliegenden Talern an sich ziehen kénnte.
Konkurrenten, die viel Geld in die Erschliessung der letzten
Meile investiert haben, hatten dann das Nachsehen.

Wie realistisch ist das?

Wir haben intensive Tests durchgefiihrt—in bewohnten und
unbewohnten Gegenden. Das Resultat war ernlichternd:
Die Qualitat der WiMax-Verbindungen erwies sich als sehr
erratisch, wobei das nicht etwa davon abhing, ob eine
Sichtverbindung bestand oder nicht. Einmal hatten wir
tadellosen Empfang, am nédchsten Tag bei praktisch glei-
chen Bedingungen wiederum einen schlechten oder sogar
Gberhaupt keinen Empfang. Dass es schwierig ist, mit dem
kurzwelligen WiMax in die Hauser zu kommen, wussten
wir schon vorher. Mit andern Worten: Zumindest in der
Schweiz mitihrer komplexen Topografie wird WiMax wahr-
scheinlich nie das bringen, was man sich von der Technik
erhofft hatte.

Und wie steht es diesbeztglich mit UMTS?

Es ist ganz klar: Auch hier ist die Erntichterung gross. Wir
investieren aber trotzdem —vor allem auch als Vorbereitung
fur den UMTS-Nachfolger HSDPA (High Speed Downlink
Packet Access). Zurzeit brauchen wir UMTS fir das bereits
erwahnte «mobile unlimited», das schnellere Datentber-
tragung ermoglicht als GPRS.

Fehlt bei UMTS nichtauch eine so genannte «Killer-
Applikation», die diesem System Fliigel verleihen
wlrde?

Ja, das ist schon so. Bei WLAN war von Anfang an klar:
Damit lasst sich extrem schnell surfen — zwar nur in einem
kleinen Umkreis, aber immerhin. Mit UMTS ist nichts Ver-
gleichbares zu erreichen. Wahrscheinlich gibt es im Mobil-
bereich gar keine richtige Killer-Applikation, die mehrere
Hundert Millionen Jahresumsatz bringen wiirde. Fachleute
erwarten heute eher eine Reihe von zwar nutzlichen, aber
wenig spektakuldren Anwendungen, die vielleicht je ein
paar Dutzend Umsatzmillionen bringen werden.

Swisscom Uberbrtickt die letzte Meile mit Kupfer-
leitungen, Cablecom mitsehrviel leistungsféhigeren
Koaxialkabeln. Was lasst Sie trotzdem an Ihre Chance
glauben, den ganzen Schweizer Fernsehmarkt
gleichsam von hinten her aufrollen zu kénnen?

Was uns zuversichtlich stimmt, sind die gewaltigen Fort-
schritte der Technologie: Es ist noch gar nicht so lange her,
dass die Geschwindigkeit der Datentibertragung tiber Kup-
ferkabel auf 9600 Baud beschrankt war. Heute betragt
diese ein Vielfaches davon; gleichzeitig hat die Datenkom-
primierung gewaltige Fortschritte gemacht. Mit dieser
Losung erreichen wir heute die gewiinschte Qualitdt auch
tber Kupferkabel.

Entscheidend bei diesem Wettlauf wird aber sein, wer
die besseren Inhalte und Services bietet: Die Kunden wollen
es moglichst umfassend, bequem und billig haben. Ange-
bot und Preis mussen stimmen, Timeshift-TV wird immer
gefragter, und wenn ein Formel-1-Fan auf simplen Tasten-
druck samtliche Rennen der Saison zuverldssig program-
mieren kann, umso besser. Ob die Tagesschau oder das
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Vorbeiist der Traum, mit beliebigen
Inhalten das grosse Geld zu machen.

Geschehen am Nurnburgring nun Gber Kupfer oder Koax
ins Haus kommt, ist den meisten Fernsehkonsumenten
volligegal.

Weshalb soll ein Cablecom-Kunde fiir das Fernsehen zu
Swisscom wechseln?

Zugegeben, Cablecom hat da einen Vorteil, weil sie aus
dem Fernsehbereich kommt und in grossen Teilen der
Schweiz etabliert ist, doch langst nicht in allen. Umgekehrt
haben wir mit dem Kauf von «Cinetrade» und «Teleclub»
Zugang zur grossten Content-Datenbank im Schweizer
TV-Bereich. Damit kénnen wir sehr attraktive Angebote
machen.

Was war far Swisscom der Hauptausléser, in das Fern-
sehgeschafteinzusteigen? Istsie in Zugzwang gekom-
men, weil Cablecom Telefonie anbietet?

Wir sind tatsachlich in Zugzwang gekommen. Cablecom
verdientdas Geld hauptséachlich mit dem Fernsehen. Das ist
eingeschitzter und sehrrentabler Monopolbereich. Telefo-
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nie kann Cablecom deshalb sehr nahe bei den Grenzkosten
anbieten. Fur Konkurrenten wie Swisscom, die hauptsach-
lich von der Telefonie leben, ware dies hingegen absolut
ruinés: Die Sprachtelefonie ist ndmlich nicht nur reguliert,
es gibt auch rund dreihundert Anbieter, die um die Kunden
buhlen. Mit diesem Business-Modell haben wir also die
wesentlich kiirzeren Spiesse. Die einzige Moglichkeit, diese
zuverlangern, besteht darin, wie Cablecom das so genann-
te «triple play» (Telefonie, Internet, TV) anzubieten.

Gibt es auch Geschaftsmodelle, wo Swisscom nicht
reagieren muss, sondern agieren kann?

Solche gibt es tatsachlich, aber tber laufende Projekte darf
ich leider nicht berichten.

Kénnen Sie uns nicht wenigstens einen Hinweis geben,
in welche Richtung es geht?

Gut, ich gebe Ihnen ein Beispiel, das noch meilenweit von
der Realisierung entfernt ist: Sie haben sicher ungezahlte
Files aufthrem Biiro-PC, Adressen und Telefonnummern auf
dem Handy sowie Gigabytes von Musik, Fotos und Videos
auflhrem PC zuHause. Dawaére es doch praktisch, wenn Sie
auch andernorts jederzeit darauf zugreifen konnten; wenn
Sie beispielsweise die Geschaftsdaten unterwegs oder ein
Ferienvideo bei lhren Freunden abrufen kénnten.

... obschon diese Daten nurim Buiro oder zu Hause
gespeichertsind?

Die Idee ist eben, dass die Daten weder im Blro noch zu
Hause gespeichert sind, sondern im Internet in einem so
genannten «Data Harbor», wo Sie alles einfach organisie-
ren und abrufen kénnen und dies mit ganz unterschied-
lichen Geraten: mit lhrem Handy, dem PDA und mit jedem
PC, derirgendwo mitdem Internet verbunden ist.

Das brauchtviel Vertrauen in den Provider ...

Naturlich. Aber dazu ist Swisscom pradestiniert. Wir unter-
stehen dem Fernmeldegeheimnis, und wir haben jahrzehn-
telang bewiesen, dass wir als Telecom-Provider vertrauens-
wardig sind.

Zurtick zum Hauptthema: Haben sich die Konkurrenz-
verhdéltnisse durch die zunehmende Konvergenz ver-
schoben?

Jein. Bis etwa vor einem Jahr gab es den Kampf zwischen
Swisscom, Sunrise, Tele2, Econophone und all den andern
Telefonieanbietern. Seit sich auch Cablecom auf diesem
Markt bewwegt, ist sie zum gemeinsamen Feind dieser
Festnetz-Operatoren geworden, gegen den sie fast alles
verlieren. Und plotzlich machen sich diese Provider fiir das
Swisscom-Festnetz stark. Gleichzeitig tobt aber der Kampf
untereinander um die Kunden unvermindert weiter.

Die néachste Entwicklung ist bereits absehbar: Die Gratis-
Internet-Telefonie wird zur Bedrohung fur alle — inklusive
Cablecom. Und wieder soll der Regulator fir Ordnung sor-
gen. Aus dem einstigen «alle-gegen-Swisscom» wurde ein
«alle-gegen-Cablecom»; und bald wird es heissen «alle
gegen IP-Telephonie-Provider wie Skype». Deren Business-
Modell basiert namlich darauf, dass man die Internet-Infra-
struktur praktisch gratis benutzen kann. Aber irgend je-

mand muss diese ja bezahlen. Es geht nichtan, dass sich ein
Unternehmen auf dem Internet parasitar ausbreiten und so
auf Kosten anderer kassieren kann.

Telefonie wird immer billiger oder fast gratis—womit
kann denn ein Carrier wie Swisscom Giberhaupt noch
Geldverdienen?

Das geht in erster Linie tiber den Zugang zu Contents, das
istdasAundO.

Auch wenn dieser Content gratis ist?

Der Zugang zu Gratis-Contents ist die Voraussetzung, um
auch mit bezahlten Inhalten Erfolg zu haben. Und solche
wird esimmer geben —denken Sie nur an gefragte Informa-
tionen wie Realtime-Borsenkurse und andere zeitkritische
Informationen.

Vorbei ist hingegen der Traum, mit beliebigen Inhalten
das grosse Geld zu machen. Denn solche Inhalte gibt es
immer mehr, und dies erst noch zum Nulltarif: Schauen Sie
nur einmal, wie viel «self generated content» es gibt: all
die Blogs und Wikis. Das prominenteste Beispiel ist wohl
Wikipedia, eine von Internet-Enthusiasten erstellte Gratis-
Enzyklopéadie, die heute sogar den Brockhaus an Aktualitét
und Inhalt berfltgelt.

Was sind die Herausforderungen der Zukunft?

Die grosse Herausforderungist, die Dienste in der Qualtitat
anzubieten, die der Kunde erwartet. Vom Telefon her ist
er verwohnt, da bekommt er bei uns eine Verfuigbarkeit
von 99,9%. Und so erwartet er auch bei unseren Inter-
net-Diensten hohe Zuverlassigkeit. Deshalb kommen wir
manchmal etwas spater als andere und sind oft auch teurer.
Mehr als 10% Aufpreis fur die hohere Qualitit wird von den
Kunden allerdings nicht akzeptiert.

Eine weitere Herausforderungist es, bei der ganzen Viel-
faltund derrasenden Entwicklungin der Technologie recht-
zeitig zu erkennen, wo man investieren soll — und vor allem
auch, wo nicht. Sonst sind schnell einmal 50 oder 100 Mio.
Franken weg. Naturlich passieren immer wieder Fehler. Es
sollten einfach nicht zu viele sein.

Waren die UMTS-Versteigerungen eine solche Falle?
Richtig. Da hatte Swisscom ein Riesengliick: Bis es in der
Schweiz zur Auktion kam, war der grosse Hype schon vor-
bei, und wir erhielten die Lizenz zu einem Bruchteil der bud-
getierten Kosten.

Wichtig ist auch, bei der verwirrenden Vielfalt der Bot-
schaften noch bis zum Kunden vorzudringen — wobei es
den Kunden nicht gibt. Wir haben in der Schweiz drei Milli-
onen Haushalte, und die Bedurfnisse sind sehr verschieden.
Das Problem ist, diese so biindeln, dass man noch Massen-
dienste anbieten kann, denn alles andere rentiert heute
nicht mehr. W

Andreas Niemack, lic. oec. HSG, Executive Vice President Business
Area Retail Business (Swisscom Fixnet AG), Mitglied der
Geschéftsleitung, Product Management, Marketing und Sales
der gréssten kundenorientierten Business Area von Swisscom,
andreas.niemack@swisscom.com

Felix Weber, dipl. Math. ETH, Wissenschaftsjournalist BR, Meilen
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