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FTTH-Projekte laufen nie gleich ab,
folgen aber einem ahnlichen Muster.
Die infrastrukturelle Ausgangslage ist
ortspezifisch, deshalb sind die Kosten
im Businessplan nur nach detaillierter
Kenntnis der IST — Situation mdglich.
Ohne Langzeitbetrachtung sollte ein
solches Projekt erst gar nicht ange-
gangen werden. Gerade weil die EVU
in langeren Zyklen denken und han-
deln, sind sie fir FTTH pradestiniert.

Seite 1 von 18

:

Alle an der Entscheidung beteiligten
Stakeholder aus Politik, Verwaltungs-
rat und Geschaftsleitung mussen frih-
zeitig in das Thema eingefiihrt werden.
Das FTTH-Geschaft kann in verschie-
denen Auspragungen umgesetzt wer-
den. Was auf den ersten Blick einfach
aussieht, birgt ein nicht zu unterschat-
zendes Mass an Komplexitat. Die Ent-
scheidungstrager mussen kompetent
,gemacht® werden.

Eine gemeinsame Vision ist das Fun-
dament fur Ziele und Entscheidungen.

Es ist wichtig, die Projektziele klar zu
definieren und mit allen Entschei-
dungstragern abzugleichen. Beispiels-
weise kénnen die Ziele von Service
Providern und EVU in einem Pilot-
Projekt einander widersprechen. Eine
Klarung vermeidet spatere Konflikte.

Seite 2 von 18




Auf folgende Blickwinkel von verschiedenen
Stakeholdern ist zu achten:
EVU: Blickwinkel FTTH.
Kapitalisierung der Assets (Bsp. be-
stehende Rohr-Infrastruktur) durch
den Aufbau neuer Geschéftsfelder
(Diversifizierung).
EVU: Blickwinkel Smart Energy Ma-
nagement
Das Glasfasernetz ist eine strategi-
sche Infrastruktur welche fiir das
Kerngeschéft der Zukunft neue Még-
lichkeiten eréffnet.
Stadt: Blickwinkel Smart City.
Opportunitédten sind Standortvorteile
durch anziehen oder halten von Un-
ternehmen und somit héheren Steuer-
einnahmen.
Die Frage nach den Risiken im FTTH-
Geschaft muss differenziert betrachtet wer-
den: Welche Risiken bestehen fiir die EVU
und die Stadt, bzw. Region, wenn es nicht
umgesetzt wird?
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Der Pilot ist nicht in jedem Fall not-
wendig. Er verfolgt in erster Linie das
Sammeln von Erfahrungen und Lei-
stungsausweisen in einem vorgegeben
Teilgebiet (Inhouse-Erschliessung,
Planung, Layer 2, Prozesse, Strategie,
etc). Der Pilot kann jedoch auch vor
allem kommunikative Ziele unterstit-
zen.

Genaue Definition von Zielen was gelernt
und bewirkt werden soll.
Operative Erfahrung, Prozesse und
Rollenverstandnis.
Konzeptionelle Erfahrung.
Awareness bei Volk und Regierung
kreieren .
Plausibilisierung der Kosten im Businessplan.
Zusammenspiel aller Partner erleben.
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Der Businessplan soll nicht nur die Zu-
sammenfassung des FTTH-Vorhabens
sein, welcher die finanziellen und be-
triebswirtschaftlichen Aspekte aufzeigt.
Er soll auch ein Verkaufsdokument
sein, welcher veranschaulicht, wie sich
das Projekt refinanziert und auch ei-
nem “FTTH-Laien® die businessspezi-
fischen Zusammenhange erklart.

Die Investitionskosten sind sehr stark
von den infrastrukturellen Vorausset-
zungen des zu erschliessenden Ge-
biets abhangig. Generische Zahlen
reichen als Grundlage nicht aus, eine
Detailanalyse bildet die die Basis fur
jeden Businessplan.
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Geschaftsmodell, Portfolio und Wertschop-
fungstiefe missen definiert sein.

Detaillierte Analyse der eigenen Infrastruktur
ist unabdingbar fir eine Kostenschatzung.
Bei Vernachlassigung kann dies zu einer
Abweichung in Hohe eines zweistelligen Mil-
lionenbetrags fiihren.

Projektdauer und Synergienutzung haben ei-
nen entscheidenden Einfluss.

Die Erhéhung der Anzahl von Fasern und
Reduktion der Anzahl Aggregationspunkte
kann erhebliche Sprungfixkosten mit sich
bringen.
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In der Rolloutplanung wird der Rollout
soweit vorbereitet, dass er, nachdem
der Entscheidungstrager aufgrund die-
ser Vorbereitungen den Startschuss
gegeben hat, innert nitzlicher Frist
umgesetzt werden kann. Die Planung
konzentriert sich dabei hauptsachlich
auf die Optimierung der maximalen
Synergienutzung.

Die Rolloutstrategie hangt wesentlich
von den Rahmenbedingungen des Bu-
sinessplans, strategischen Zielen des
Auftraggebers und allfélliger Partner-
schaften ab.
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Folgende Fragen miissen beantwortet sein:
Fokus: Kosten oder Zeit?
Flachendeckend , Cherry Picking oder
Hot-Spot Strategie?

Eine rollende Planung mit der Einbringung

maximaler Synergienutzung (Erneuerungen,

Fernwarmeprojekte, etc) ist anzustreben.

Optimierung der Prozesse, ,Rolloutplanung

und Umsetzung ist eine Kernkompetenz*.
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Aufgrund der Zellenaufteilung und Di-
mensionierung wird das Netzlayout
festgelegt, welches die Aggregation
von Core-, Distribution- und Access-
POP sowie die Dimensionierung der
Netzkapazitaten, die Redundanzfrage
und das Namingkonzept beinhaltet.

Ein sinnvolles Namingkonzept ist zu erstel-

len, angelehnt an dasjenige der bisherigen

Infrastruktur. (Elektrizitat)

Folgende Punkte sind gegeneinander abzu-

wagen:
Mehr POPs bedeuten, dass weniger
freie Rohrkapazitat bendtigt wird. Da-
fur entsteht aufgrund des fragmentier-
ten Netzes mehr Aufwand im Betrieb.
Eine geringere Anzahl POPs bedeutet
langere Kabeldistanzen und somit ho-
here Kabelkosten. Eine hohe Rohrka-
pazitdt muss zur Verfligung stehen.
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Es werden verschiedene Lose unter-
schieden, fur welche Ausschreibungen
durchgefuhrt werden: Aktivausristung,
Passivausristung und Tiefbau.

Im Gegensatz zu den Ausschreibun-
gen, welche die EVU im Kerngeschaft
Energie vornimmt, wo sie einen
Grundversorgungsauftrag besitzt,
muss sie im Geschaftsbereich Tele-
kom nicht zwingend nach GATT/WTO
ausschreiben.
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Im Inhouse-Bereich mit Pauschalen arbeiten.
Entscheiden ob das ganze Gebaude er-
schlossen wird, oder nur die effektiven End-
kunden.
Entscheiden, wie die Ausschreibung ange-
packt werden soll:
Soll eine Markt- und Technologieliber-
sicht angestrebt werden? (Fit werden
und Innovation zulassen)
Soll unter Angabe von geforderten
Leistungen ein Vergleich von Lésun-
gen angestrebt werden? (Anforderun-
gen bekannt, 18sst aber Spielraum fur
mogliche Lésungen)
Soll unter Vorgabe der Lésung ein
Vergleich von Preisen angestrebt wer-
den?
(Lésung bekannt)
Soll im Ausscheidungsprozess ein
Test in der Praxis (Proof of Concept)
durchgefiihrt werden?
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Die Hauseigentiumer der betroffenen
Zelle missen als erstes erhoben wer-
den, um im Anschluss einen Termin zu
vereinbaren. An dem besagten Termin
soll eine Prasentation stattfinden, wel-
che das Ziel hat, den Hauseigentimer
zur Unterzeichnung des LAV zu bewe-
gen.
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Entsprechende Ressourcen und Vorlaufzei-
ten mussen beim Rollout und dessen Pla-
nung mitberiicksichtigt werden.

Dem Hauseigentimer muss der Mehrwert fur
seine Immobilie aufgezeigt werden, falls die
Inhouse Installation vom EVU nicht finanziert
werden kann.

Detailprozesse mit den entsprechenden Rol-
len flr die Akquisition (personliche Besuche,
Mailing, CallCenter) missen spéatestens beim
Rollout zur Verfligung stehen. Im Vorfeld (Pi-
lotphase) kénnen Ablaufe getestet und opti-
miert werden.

Kommunikations- und Marketingmittel (Pra-
sentationen, Broschiiren, Anschauungsmate-
rial, FAQ) mussen Zeitgerecht zur Verfligung
stehen.
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Das EVU schliesst Vertrage mit den
Service Providern ab, in welchen ver-
schiedene Punkte, wie SLA (Service
Level Agreement), Ubergabepunkte fir
Services, Produktportfolio seitens EVU
und die finanziellen Leistungen der
Service Provider geregelt werden.

Verschiedene Service Provider mit unter-
schiedlichen und vielféltigen Angeboten mit-
einbeziehen.

Nicht nur traditionelle Telekom Service Pro-
vider, sondern auch Alternativen mit Bran-
chenldsungen anbieten. (z.B: Health Care,
Uberwachungsservices, etc)

Mix von Service Providern beachten. (lokal
verankert, schweizweit tatig, etc)
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Bei der Entwicklung des Betriebskon-
zepts wird bestimmt, welche Support-
aufgaben zum Technologiehersteller
oder zum Systemintegrator ausgeglie-
dert werden. (Make or buy)

Unterscheidung von lokalen Aufgaben und
Remote-Aufgaben erarbeiten.
Folgende Fragen fur den Betrieb beantwor-
ten:
Will und kann ich die Kernkompeten-
zen intern aufbauen?
Sind es Aufgaben, bei welchen ,eco-
nomies of scale” entstehen kann?
Oder bringt die einzelne EVU nicht die
kritische Masse auf?
Evaluieren ob es sich lohnt, diese
Aufgaben mit Partnern zu machen?
Welche Rolle will die EVU in der Regi-
on spielen? (Spot fir die Region oder
Satellit?)
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Es ist erfolgskritisch, ob auf dem er-
stellten Netz Endkunden akquiriert
werden kdnnen oder nicht. Um dies zu
unterstitzen, sollte ein Marketingkon-
zept erarbeitet werden. Die Service
Provider sind auf die Unterstiitzung der
EVU angewiesen, um zu reussieren.
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Schnittstelle, Rollen und Verantwortung zwi-
schen Unternehmenskommunikation (EVU,
strategisch) und der Marketingkommunikati-
on (EVU-Telecom, operativ) missen in ei-
nem Kommunikationskonzept festgelegt wer-
den.

Mittel/Segment-Matrix: Pro Segment sollten
die méglichen Marketinginstrumente mit einer
Gewichtung der Einsatzintensitat festgelegt
werden.

Im Marketing Massnahmenplan sind, in Ab-
hangigkeit der verschiedenen Projektphasen,
alle Marketingmassnahmen festzulegen, wo-
bei sich diese hauptsachlich in der Einsatzin-
tensitat fur die einzelnen Segmente unter-
scheiden.

Im Zellenmarketing (zu erschliessendes Teil-
gebiet) sind die wiederkehrenden Massnah-
men festzulegen. Es ist darauf zu achten,
dass neben einem hohen Automatisierungs-
grad auch individuelle Massnahmen (Einbe-
zug von lokalen Gegebenheiten) beriicksich-
tigt werden.

Enge Koordination zwischen den Service
Providern und dem EVU ist notwendig. (Joint
Marketing)
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Im Rollout werden gemass der Pla-
nung die Gebdudeanschlisse erstellt,
die Inhouse Installationen durchge-
fuhrt, die POP erstellt, sowie auch die
Systeme implementiert.

Der Endpunkt eines FTTH-Projekts
bildet der Meilenstein ,Ready for Ser-
vice* und wie der Name schon sagt,
soll das Projekt so weit fortgeschritten
sein, dass Services Uber das Netz an-
geboten und bezogen werden kdnnen.

Autor: Stefan Gibeli, effectas GmbH

Seite 18 von 18




