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KONZEPTUM - Softwarespezialisten fiir die
Telekommunikationsbranche

Die Konzeptum GmbH ist mit ihrem etablierten Business-Support-System KONZEPTUM 6 ein pro-
Jessioneller Losungsanbieter fiir den Telekommunikationsmarkt. Gegriindet 2001, konzeptioniert
und implementiert Konzeptum komplexe Gesamtlosungen fiir Carrier, Kabelnetzbetreiber, ISPs,
TK-Reseller sowie Stadtwerke in den Bereichen Customer Care, Provisioning, Billing bis hin zur
Vertriebspartnerabrechnung. Die Grundlage hierfiir bildet die mandantenfédhige CRM- und
Billing-Losung KONZEPTUM 6, die nicht nur in On-Premise-Installationen an die Kunden aus-
geliefert wird, sondern auch in den Software-as-a-Service- und Managed-Service-Angeboten von
Konzeptum zum Einsatz kommt.
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Liebe Leserinnen und Leser,

die vergangenen Monate waren wirklich »heiB«, und damit meine ich nicht nur die Tempe-
raturen im letzten Sommer, sondern die vielen heien Themen in Politik und Regulierung in
diesem Herbst: Frequenzversteigerung, Konsolidierungen, Abschaffung der Roaming-Gebiih-
ren, Wegfall des Routerzwangs, HvT Vectoring, Breitbandforderung. Selten gab es eine solche
Dichte an richtungsweisenden Diskussionen und Entscheidungen, wie wir es derzeit in unserer
Branche erleben. Und ganz nebenbei muss sich Deutschland der groen Herausforderung stel-
len, den Weg zur Gigabit-Gesellschaft zu beschreiten.

In dieser Ausgabe wagen wir den Blick nach vorn in ein Land mit vielen regionalen Glasfasernetzen
und betrachten, wie ein solch heterogener Markt via Open-Access allen Teilnehmern ganz neue
Chancen er6ffnen kann. Standardisierung ist dabei unabdingbar, wie sie in Form von S/PRI seit
Jahren vorangetrieben wird. Denn mit S/PRI 4 steht Netzbetreibern und Resellern eine Order-
Schnittstelle fir NGA-Produkte zur Verfigung, die massiv dabei helfen kann, den kinftigen
Glasfasermarkt zu strukturieren.

Dieses Szenario nehmen wir aus zwei unterschiedlichen Perspektiven ins Visier: In unserem ersten
Fachbeitrag »Ein einziges Glasfaserkabel reicht - Mit Open-Access und S/PRI gegen Mehrfach-
ausbau« gehen wir der Frage nach, was gegen den Aufbau redundanter Strukturen spricht und was
die Vorteile der Netzoffnung sind. Beleuchtet werden verschiedene Arten des Open-Access und damit
auch die Wertschopfung eines Netzbetreibers, die es zu beachten gilt.

Der zweite Part thematisiert die Notwendigkeit des Resellings, wenn mittelfristig ein funktionie-
render TK-Markt inkl. FTTH-Angeboten sichergestellt sein soll. Wo der Markt heute steht und welche
Schritte noch gemeistert werden mussen, erldutert unser Fachbeitrag »Auf Einkaufstour - Reselling
von Glasfaseranschliissen regionaler Netzbetreiber«.

Erganzt werden diese Informationen durch den Branchenexperten Tim Brauckmiiller, Geschafts-
fuhrer Breitbandbiro des Bundes. Lesen Sie gespannt seine »Expertise« zu diesem Thema.

Als Interviewpartner in dieser Ausgabe begrien wir den Geschaftsfihrer des VATM, Herrn Jirgen
Griitzner. Der Verband der Anbieter von Telekommunikations- und Mehrwertdiensten e. V. ist feder-
fuhrend daran beteiligt, die Einfihrung der neuen Order-Schnittstelle S/PRI schnellstmaglich am
Markt zu etablieren und den Wettbewerb der Alternativanbieter weiter zu unterstitzen.

Und nun viel SpaR mit der aktuellen Lektiire!

Herzlichst

Ihr Alexander Kaczmarek
Geschaftsfihrer KONZEPTUM GmbH
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THEMA: OPEN ACCESS FUR NETZBETREIBER

Fachartikel von

Heiko Ziegler

sind schlichtweg unnatig.

iemand kann sich ernsthaft vorstellen, dass in einem

Gebaude mehrere Anschliisse konkurrierender Strom-
netze nebeneinander liegen. Genau das droht aber in
manchen Regionen bei der ErschlieBung mit Glasfaser. So
verstandlich der Wunsch nach Prasenz im Kundenhaushalt
auch sein mag, so wenig sinnvollist die redundante Erschlie-
Bung von Neubaugebieten oder ganzen Gemeinden durch
unterschiedliche Glasfasernetze - sowohl fiir den Kunden
als langfristig betrachtet auch fur die Netzbetreiber. Das
Marktziel muss eine Versorgung mit Glasfaser in der Flache
sein, moglichst kombiniert mit einer Vielfalt an Provideran-
geboten, die auf der bestehenden Infrastruktur aufsetzen.

Energiemarkt macht die Richtung deutlich

Hier bietet sich ein Vergleich mit dem Energiemarkt an:
Jeder Haushalt ist an das Stromnetz angebunden, der
Kunde kann aus einer Vielzahl an Energieanbietern den
gewinschten auswahlen. Sehr allgemein betrachtet sollte
dieses Prinzip auch fir den kinftigen Breitbandmarkt
gelten.

Die notwendigen Investitionen fur den Aufbau der neuen
Glasfasernetze sind immens und die Amortisationszeiten
sehr lang. Das Ziel bei Aufbau eines neuen Netzes muss
es sein, moglichst schnell hohe Nutzerzahlen zu errei-
chen, um die Refinanzierung in maglichst kurzer Zeit zu

Ein einziges Glasfaserkabel reicht -
Mit Open-Access und S/PRI gegen
Mehrfachausbau

Der Breitbandausbau mit Glasfaser kommt in Deutschland langsam aber sicher
in Schwung. In vielen, oft regionalen Projekten entstehen vollstindig neue Infra-
strukturen, die immer dfter mit einem Glasfaseranschluss im Gebdude enden.
Dabei kommt es in manchen Gebieten immer wieder zu gesamtwirtschaftlich
betrachtet unsinnigen parallelen Erschlieffungen durch mehrere Anbieter. Wiih-
rend der GrofSteil der Bevolkerung noch auf Glasfaser warten muss, verfiigen
andere Haushalte schon iiber drei Kabel im Haus. Soll ein erfolgreicher Ausbau
in der Fléiche gewdihrleistet sein, sind diese Auswiichse nicht nur hinderlich - sie

erwirtschaften. Ein paralleler Netzausbau erschwert dieses
Ziel, zumal ein einzelner Haushalt im Normalfall auch nur
einen einzigen Anschluss benétigt.

Open-Access forciert schnellere Amortisation
Gleichwohl gilt: Die Existenz mehrerer kundenseitiger
Angebote durch verschiedene Provider auf der anderen
Seite erhoht ganz allgemein die Wahrscheinlichkeit einer
hoheren Akzeptanz und Abschlussquote. Die Grinde hier-
fur liegen einerseits im typischen Verhalten, dass Kunden
lieber eine eigene Wahl treffen mochten, als den einzig
moglichen Anbieter nehmen zu missen. Gleichzeitig fuhrt
ein Mehrfachangebot immer zu Konkurrenz und Wettbe-
werb, wodurch attraktivere Angebote mit entsprechenden
Kaufanreizen fir die angesprochene Kundschaft entstehen.
Dieser Wettbewerb fihrt fir den Provider ggf. zu sinkenden
Margen je Kunde, fir den Netzbetreiber aber wiederum zu
einer héheren Auslastung und damit schnelleren Amortisa-
tion der Infrastrukturinvestitionen. Selbst fir Netzbetreiber,
die gleichzeitig Provider sind, sollte dieser Effekt der hohe-
ren Anschlussquote die Nachteile sinkender Margen mehr
als ausgleichen.

Die Offnung eines neu errichteten Glasfasernetzes ist
hierfir die notwendige Voraussetzung. Ein typisches
Open-Access-Szenario fiir den Netzbetreiber ist dabei,



die Glasfaseranschlisse im eigenen Netz als Bitstream-
Access (BSA) anderen Betreibern anzubieten. Alternativen
hierzu sind Resale-Anschliisse, gerne auch als »Whitelabel-
Anschluss« bezeichnet.

S/PRIwurde zwar urspriinglich als Order-Schnittstelle fiir
Glasfaseranschliisse (Layer 2 IP-BSA) konzipiert, kann
aber strukturell auch fiir Resale-Produkte und Kabelan-
schliisse eingesetzt werden.

Im Fall von Bitstream-Access benétigt der abnehmende
Provider eine eigene Netzinfrastruktur, um an (mindes-
tens) einer definierten Ubergabestelle den ankommenden
und abgehenden Datenverkehr der verbundenen Endkun-
denanschliisse aufzunehmen bzw. abzugeben. Der Inter-
netdienst wird in diesem Fall vom Provider realisiert.

Im Gegensatz dazu bendtigt ein Resale-Provider keine
eigene Netzinfrastruktur und auch keinen eigenen Internet-
dienst, da das Resale-Produkt neben dem Bitstream-Access
auch den Internetdienst in einem Biindel zusammenfasst.
Der anbietende Netzbetreiber bernimmt also in dieser
Variante auch die Erbringung des Internetdienstes. BSA und
Resale stellen somit zwei Mdglichkeiten mit unterschied-
licher Leistungs- und Wertschopfungstiefe fir einen Netz-
betreiber dar, Endkundenanschlisse iiber weitere Provider
zu vermarkten.

Definition eigener Schnittstellen ist aufwendig
Um die Vermarktung neben der technischen Seite prak-
tisch zu realisieren, muss ein fremder Provider beim Netz-
betreiber Anschlisse bestellen und kindigen kénnen. Nun
konnte jeder Netzbetreiber eigene Schnittstellen fir die
Entgegennahme von Auftragen aufsetzen und interessier-
ten Providern zur Verfiigung stellen, so wie die Telekom
es heute mit der WITA-Schnittstelle macht. Allerdings ist
einerseits schon die Definition einer solchen Schnittstelle
extrem aufwendig und komplex. Gleichzeitig ware es fir
interessierte Provider auch kaum realisierbar, zu einer Viel-
zahl an Netzbetreibern viele verschiedene Order-Schnitt-
stellen zu implementieren.

Der Ausweg aus dieser Problematik ist die Standardisie-
rung zugehoriger Prozesse und Schnittstellen, wie sie vom
Arbeitskreis S/PRI bereits seit 2012 vorangetrieben wird.
Seit Ende 2014 existiert die aktuelle Fassung der Order-
Schnittstelle S/PRI (Version 4), die voraussichtlich ab
November 2015 fir die Zertifizierung durch teilnehmende
Unternehmen freigegeben ist.

Dabei ist die 4. Auflage von S/PRI eine konsequente Weiter-
entwicklung basierend auf den Praxiserfahrungen der letz-
ten Jahre. Von dieser aktuellen Version verspricht sich der
Arbeitskreis S/PRI eine hohe Akzeptanz und einen deutlich
breiteren Einsatz in der Branche. Diese Annahme ist vor
allem darin begriindet, dass nun erstmalig auch Prozesse
zum unterbrechungsfreien Anbieterwechsel spezifiziert und
damit vorher noch bestehende Prozessliicken geschlossen
worden sind.

Die S/PRI-Spezifikation und zukiinftig auch die ersten
Fassungen des S/PRI-Arbeitshandbuchs, sowie gene-
rellen Kontakt zum Arbeitskreis finden Sie unter:
www.ak-spri.de

Eine ebenso wichtige Voraussetzung fir die weitere
Verbreitung von S/PRI und der damit einhergehenden
Standardisierung ist eine entsprechende Nachfrage. Dass
diese Nachfrage vorhanden ist und zukinftig weiter steigt,
zeigt u. a. das starke Engagement von 1&1 nicht nur inner-
halb des Arbeitskreises.

FAZIT

Fur den Erfolg und die Wirtschaftlichkeit des Glasfaseraus-
baus in Deutschland gibt es viele Faktoren. Einer davon ist
die Vermeidung paralleler ErschlieBungen, ein zweiter ist
Open-Access. Bei entsprechender Akzeptanz wird S/PRI
dabei helfen, die Offnung von Netzen und damit die
Vermarktung von Glasfaseranschlissen zu vereinfachen
und so das Ziel einer hohen Anschlussquote in erschlosse-
nen Gebieten zu unterstitzen.



THEMA: RESELLING VON GLASFASERANSCHLUSSEN

Fachartikel von

J6rg Wiesner

gut wie nie zuvor.

as Grundprodukt der meisten Reselling-Angebote im
Bereich Breitband basiert auf xDSL-Anschlissen und
hier in der breiten Masse auf Leistungen der Telekom
Deutschland. Dabei wird entweder ein Bitstream- oder
Resale-Produkt bei der Telekom direkt bezogen oder Gber
alternative Netzbetreiber, die ihrerseits wiederum die
Telekom-TAL anmieten, um den Zugang zum Kunden zu
realisieren.

Dieses Reselling wird von einer nennenswerten Zahl kleiner
und groBBer Provider betrieben, die ihrerseits die Endkun-
denvertrage halten und die Gesamtleistung inkl. Telefo-
nie-Dienst erbringen. Diese Form des Wiederverkaufs von
xDSL-Anschlissen funktioniert derzeit nur deshalb, weil ein
Reseller z. B. iber die Telekom Zugriff auf die Masse der per
xDSL versorgbaren Haushalte bekommen kann. Ahnliches
gilt fir die weiteren bundesweit agierenden Wholesale-
Anbieter wie z.B. QSC.

Fiir Reseller wére eine Netzbetreiber-iibergreifende
FTTH-Verfiigbarkeitsabfrage von gro3em Vorteil.
Ein solcher Auskunftsdienst existiert

Es gibt also nur eine iber-
schaubare Anzahl an rele-
vanten Anbietern, iber die
ein Reseller diese Art von
Anschlissen beziehen kann.
Hieraus ergibt sich gleich-

heute aber noch nicht.

sam, dass es auch nur eine
iberschaubare Anzahl relevanter Order-Schnittstellen gibt,
Uber die ein Reseller die Leistungen beauftragen kann. Die
Komplexitdt zur Integration halt sich somit in Grenzen.

Auf Einkaufstour -
Reselling von Glasfaseranschliissen
regionaler Netzbetreiber

Bereits heute existiert auf dem deutschen TK-Markt ein reges Geschdift mit dem Ein-
und Verkaufvon Festnetzanschliissen. Die einzigen in der Breite relevanten Produkte
basieren dabei alle auf alten Kupferleitungen. Die Zukunft liegt allerdings in der Glas-
faser. Wenn der Reselling-Markt in dieser Zukunft weiter eine Rolle spielen will, muss
er sich iiber Kupfer hinaus entwickeln; die Chancen hierfiir stehen mit S/PRI 4 heute so

Die Kupfer-TAL wird auf Dauer allerdings nicht das Mal3 der
Dinge sein. Vielmehr entstehen aktuell und in den nachs-
ten Jahren verstarkt immer mehr Glasfasernetze, die im
Gebaude (FTTB) oder sogar der einzelnen Wohnung (FTTH)
enden. Dabei wird die neu entstehende Infrastruktur nicht
Ianger von einem einzigen Unternehmen aufgebaut und
betrieben, sondern landauf, landab von einer Vielzahl oft
regional agierender Netzbetreiber.

Uberregionales FTTH-Reselling benétigt
Standardisierung

Um unter diesen sich verandernden Bedingungen auch
kiinftig einen funktionierenden Reseller-Markt aufrecht
zu erhalten, missen die dafir bendtigten Rahmenbedin-
gungen geschaffen werden. Denn eines ist offensichtlich:
Fir einen einzelnen Provider, der bundesweit Glasfaseran-
schlisse vermarkten will, ist es nicht méglich, mit jedem
einzelnen Netzbetreiber Order-Schnittstellen und -Prozesse
abzustimmen und individuell zu implementieren.
Andererseits ware es fir einen Reseller wiinschenswert,
wenn er unter Einsatz einer einheitlichen Schnittstelle bei
maglichst vielen Glasfaser-Netzbetreibern Vorleistungs-
produkte beziehen konnte, sogar unabhangig davon, ob es
sich um Resale- oder Bitstream-Access-Produkte handelt.
Genau hier setzt S/PRI an, um dieses Ideal Wirklichkeit
werden zu lassen. Denn in dieser Schnittstellen-Spezifika-
tion sind die zugehérigen Order- und LifeCycle-Prozesse defi-
niert. Die resultierende Standardisierung ist Voraussetzung



dafiir, dass die derzeitige Bildung von Inseln auf Seite der
aufgebauten regionalen Glasfasernetze nicht zu Hindernis-
sen auf Ebene der Geschaftsprozesse werden und somit zum
Hemmschuh bei der Vermarktung von FTTH/B-Anschlissen.

Einheitliche Order-Prozesse schaffen neue
Vermarktungsmaoglichkeiten

Damit dieses Glasfaser-Reselling-Bild Realitat werden
kann, muss sich nattrlich ein entsprechender Nachfrage-
und Anbieter-Markt in der Breite erst noch bilden. Zwar
setzen einige grofle Unternehmen wie QSC, 1&1, M-Net,
NetCologne und EWE tel bereits auf S/PRI, aber von einer
Flachendeckung kann noch keine Rede sein. Dabei bietet
gerade eine solche iberregionale Abdeckung Reselling-
Providern vollig neue Vermarktungsmaglichkeiten. Gleich-
zeitig konnen partizipierende Netzbetreiber wiederum von
etablierten Marken und Vertriebswegen profitieren und so
einen zweiten indirekten Vertriebsweg eroffnen.

Die Verfugbarkeit der S/PRI-Spezifikation alleine ist dabei
natirlich nicht ausreichend. Vielmehr muss die Schnitt-
stelle auch in die CRM- und Order-Systeme der Reseller und
Netzbetreiber integriert werden. Aber auch hier hilft die
Standardisierung, denn die Hersteller entsprechender Soft-
waresysteme missen nicht viele verschiedene Schnittstel-
len implementieren, sondern kénnen sich im besten Fall
auf S/PRI konzentrieren. Ahnlich wie heute WITA bereits
zur Ubermittlung von Auftrégen an die Telekom Deutsch-
land integriert ist, so ist kunftig immer ofter S/PRI im
Einsatz. Allerdings mit dem Vorteil, dass Gber S/PRI nicht
nur ein einziger Netzbetreiber angesprochen werden kann,
sondern im Optimalfall eine Vielzahl.

Da in einem solchen Szenario verschiedenste S/PRI-Umset-
zungen aufeinander treffen werden, ist neben der eigent-
lichen Standardisierung der Schnittstelle eine weitere
Zutat unabdingbar: Die Einhaltung eben dieser Spezifika-
tion muss durch eine neutrale Stelle sichergestellt sein.
Vergleichbar zu den Konformitétstests der Telekom gibt
es daher Tests von S/PRI-Implementationen mit zugeho-
rigerer Zertifizierung. Verfigt sowohl das System eines
Resellers (S/PRI Partner) als auch das eines Netzbetreibers
(S/PRI Supplier) Uber eine entsprechende Zertifizierung,
stehen einer erfolgreichen Zusammenarbeit keine tech-
nischen Hindernisse im Weg.

FAZIT

Deutschland befindet sich langsam aber sicher auf dem Weg zum
Glasfaserland. Der Breitbandausbau wird dabei von vielen Akteuren
geschultert. Mit den richtigen Rahmenbedingungen kann in den nachs-
ten Jahren ein neuer Resale-Markt fir FTTH-Anschliisse entstehen, der
sowohl fur Reseller als auch Netzbetreiber
Vorteile verspricht. Die Standardisierung der
zugehorigen Geschaftsprozesse ist dabei ein
entscheidender Faktor und S/PRI 4 ein grof3er
Schritt in die richtige Richtung.

EXPERTENKOMMENTAR
Tim Brauckmuller
Breitbandbiro des Bundes

S/PRI 4.0 - kleines Kiirzel, grofle Wirkung

Der flachendeckende Ausbau mit Zugangsnetzen der nachsten Generation
(NGA-Netzen) in Deutschland hat mehrere Hirden zu nehmen: Neben der
Errichtung von physischer Infrastruktur spielt auch die Etablierung geeigne-
ter Schnittstellen fir die Buchung von Vorleistungsprodukten eine heraus-
ragende Rolle, um einen funktionierenden Wettbewerb der verschiedenen
Infrastrukturen und Service Provider gleichermaBen zu ermaglichen.
Insbesondere die Ausweitung des Geltungsbereiches der Schnittstelle auf
alle TK-Infrastrukturen erweist sich daher als wichtiger und notwendiger
Schritt, um eine moglichst groBe Zahl von Marktteilnehmern zu erreichen
und deren Kommunikation untereinander zu vereinfachen.

Nur durch solche standardisierten Schnittstellen konnen die komplexen
Prozesse vereinfacht und Transaktionskosten gesenkt werden. Die Multi-
Stakeholder-Initiative zur Etablierung der Schnittstelle S/PRI erweist sich
dabei als ein enorm wichtiger Schritt, um das Zusammenspiel aller Markt-
teilnehmer zu verbessern und weiter voran zu treiben sowie die Akzep-
tanz des Standards zu erhohen. Diese Harmonisierungsbestrebungen sind
im internationalen Kontext derzeit einzigartig und kénnen mit den Bestre-
bungen im Ausland mehr als Schritt halten.

Das zukinftige Potenzial von S/PRI 4.0 kann angesichts stetig steigen-
der Open-Access Bemihungen bisher noch nicht abschlieBend gesehen
werden. Gerade im Zuge der Uberfiihrung der Kostensenkungsrichtlinie in
nationales Recht und der dazugeharigen TKG Novellierung bietet eine breit
akzeptierte Schnittstelle erhebliches Marktpotenzial.



INTERVIEW: JURGEN GRUTINER

Im Interview:

Herr Jiirgen Griitzner, Geschidiftsfiihrer Verband der Anbieter
von Telekommunikations- und Mehrwertdiensten e.V. (VATM)

»Mit Esprit fiir

den Wettbewerb«

Alexander Kaczmarek: Herr Griitzner, in den letzten
Wochen und Monaten haufen sich kritische und teil-
weise bedrohliche Schlagzeilen zu umwalzenden
Veranderungen in unserer Branche. Etablierte Rahmen-
bedingungen stehen zur Disposition, vor allem getrie-
ben durch Politik und Regulierung. Wofiir steht vor
diesem Hintergrund der VATM?

Jurgen Gritzner: Wir stehen ganz klar fir Wettbewerb,
denn Wettbewerb hat eine doppelte Funktion auf dem
Telekommunikationsmarkt und bei der Versorgung mit
schnellem Breitband in Deutschland: Zum einen bauen

UBER DEN VATM

Der VATM setzt sich seit Beginn der Liberali-
sierung des deutschen Telekommunikations-
marktes 1998 fir Chancengleichheit und faire
Wettbewerbsbedingungen fir alle Marktteil-
nehmer gegeniber dem Ex-Monopolisten ein.
Der VATM vertritt unter dem Motto , Wettbewerb
verbindet” alle Geschdftsmodelle des TK-Mark-
tes. Seine Mitgliedsunternehmen engagieren
sich fir mehr Wettbewerb -zugunsten von
Innovationen, Investitionen und Beschaftigung.
Sie versorgen 80 Prozent aller Festnetzkunden
und nahezu alle Mobilfunkkunden auBerhalb
der Telekom. Seit 1998 haben die Wettbewer-
ber rund 62 Mrd. Euro investiert.

wir alternativen Anbieter selbst die
Netze, zum anderen treiben wir die
Deutsche Telekom zum weiteren Roll-
out. Ein Technologie-Monopol wie
von der Telekom in ihrem Vectoring-II-
Antrag im Bereich von 500 Meter um
jeden Hauptverteiler herum gefordert,
wiirde alle Plane der Wettbewer-
ber einschlieflich der kommunalen
Betreiber fiir einen weiteren Ausbau
zunichtemachen.

Dies darf auf keinen Fall passie-
ren und wirde unseres Erachtens
in Widerspruch zu Artikel 87 f des
Grundgesetzes stehen, wonach die
Versorgung mit Telekommunikations-
leistungen im Wettbewerb und nicht
mehr in Monopol erfolgt. Der Wett-
bewerb hierzulande ist eine Erfolgs-
geschichte. Das durfen wir im Sinne

des Wirtschaftsstandortes Deutschland auf keinen Fall aufs
Spiel setzen. Der anhaltende Wettbewerb zwischen den
Anbietern fihrt dabei zu einer kontinuierlich steigenden
Produkt- und Servicequalitat bei stetiger Reduktion der
Endkundenpreise.

Der Breitbandausbau ist das dominierende Thema der
TK-Branche. Massive Investitionen sind notwendig, um
dieses gesellschaftsrelevante GroBprojekt voranzubrin-
gen. Was sind aus lhrer Sicht kritische Erfolgsfaktoren?

Um unsere Ziele beim Breitbandausbau zu erreichen, brau-
chen wir dringend ein klares Commitment der Politik. Regu-
lierung und Forderung missen diejenigen Unternehmen
unterstitzen, die nachhaltig in den Ausbau der schnellen
Netze in Deutschland investieren. Ein klares Signal gegen
neue Monopole und fir langfristige Ziele Gber 2018 hinaus
fehlen. Das fiihrt zu Investitionsunsicherheit statt zu einer
Beschleunigung des Ausbaus.

Bei der Refinanzierung der Investitionen spielt auch der
offene Netzzugang, Open Access, eine wichtige Rolle und
damit eine hohe Verbreitung mit moglichst hohen Kunden-
zahlen und Traffic.

Als einen Faktor haben Sie »Open Access« genannt.
Welche Aufgabe iibernimmt hierbei S/PRI und welche
Rolle spielt der VATM bei der Entwicklung dieser Order-
Schnittstelle? Welche Erwartungen kniipfen Sie an S/PRI?

Die Schnittstelle betreuen wir seit Jahren. Die Telekom ist
mit an Bord, aber wir werden nur erfolgreich sein, wenn
der Ex-Monopolist die Schnittstelle auch selbst nutzt. Dies



geschieht leider bis heute nicht. Fir den Breitbandausbau
ist S/PRI eine der wichtigsten Investitionen in die Zukunft
und das nicht nur fir die groRen Anbieter. Auch fir kleinere
Unternehmen lohnt die Implementierung vor allem Gber
Technologie-Anbieter.

Auch wir verfolgen S/PRI sehr gespannt, da die aktu-
elle Version 4 alles mitbringt, um sich erfolgreich bei
den Netzbetreibern zu etablieren. Als Hersteller einer
Branchenlosung, die auch CRM- und Order-Prozesse
abdeckt, befassen wir uns daher sehr genau mit der
aktuellen Entwicklung und mdoglichen Einsatzszena-
rien. Wir verspiiren bereits heute eine steigende Nach-
frage nach Integration von S/PRI.

Aber zuriick zum VATM: Einmal jahrlich erscheint das
VATM-Jahrbuch, in dem sowohl lhre Mitglieder wie
auch Branchenexperten Chancen und Entwicklungen
des Marktes analysieren, aber auch Position beziehen
zur TK-Politik in Deutschland und Europa. Was sind die
beherrschenden Themen der bald anstehenden neuen
Ausgabe bzw. generell fiir das Jahr 2016?

Mit Sicherheit werden der Blick auf die Zukunft und den
Weg in die Gigabit-Gesellschaft bis 2030 sowie die Chan-
cen fir den Wettbewerb im Netzausbau und bei den Diens-
ten im Fokus stehen. Dabei werden zum Beispiel auch
die neuen Forderrichtlinien und ihre Wirkung analysiert
werden.

Die TK-Branche wird 2016 erneut eine spannende Viel-
falt von Themen aus den Bereichen Festnetz, Mobilfunk,
Dienste, Politik, Regulierung und Wissenschaft bieten. So
werden wir nach Brissel schauen, wo die EU einen zwei-
ten Anlauf zur Uberarbeitung des Rechtsrahmens fiir den
TK-Sektor unternimmt. Aber auch zum Beispiel der Stand
bei den Schnittstellen WBCI und S/PRI sowie das vom
VATM mit Verbundpartnern aus Hochschule und ITK-Wirt-
schaft unterstitzte und vom Bundeswirtschaftsministerium
geforderte Projekt Symphony, eine innovative Marktplatt-
form, werden dort thematisiert.

Herr Griitzner, das waren spannende Erkenntnisse,
vielen Dank dafiir!

Personliches

Wie alt sind Sie?
So alt, dass ich das Telekom-Monopol noch selber erlebt habe.

In welcher Stadt leben Sie?
In der Schlossstadt Bensberg bei Koln mit einem Koffer in Berlin und Brissel.

Wenn der Stress doch mal zu viel wird, womit lenken Sie sich in lhrer
Freizeit ab?
Am liebsten mit ausreichend Wasser unterm Kiel - beim Segeln.

Was bevorzugen Sie zum Frithstiick: Marmelade oder Wurst?
Ein Finf-Minuten-Ei und ein Croissant finde ich gut.

Wo trifft man Sie im Urlaub: Mallorca oder Schwarzwald?
Sowohl als auch. Auch hier gilt: Die Vielfalt bereichert das Leben - gerne mit
Sonne, Wandern und Wasser.

Was sehen Sie sich im Fernsehen an: Tatort oder Talent-Show?
Tatort und Talent-Show - wobei das mit dem Talent so eine Sache ist.

lhr Smartphone: Apple oder Samsung?
Das wechselt bei uns. Wir stehen ja fir Wettbewerb. Derzeit nutze ich ein
Samsung.

Was bevorzugen Sie in lhrer Freizeit: Theater oder Kino?
Die Mischung macht’s.

AbschlieBend, welches Erlebnis werden Sie nie vergessen?

Das Gesicht meiner Kinder und meiner Frau mit den Kindern abwechselnd
am Ruder eines sehr schonen Segelbootes mit viel Wind vor der Skyline von
Seattle.
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TKRZ

tkrz 16st mit KONZEPTUM 6 vorhandenes
Abrechnungssystem ab

Die tkrz Stadtwerke GmbH ist eine 100%ige Tochter der Stadtwerke
Emsdetten GmbH und bereits mit mehr als 20 Jahren IT-Erfahrung
als Dienstleister am Markt tatig. Als Internet Service Provider und
Rechenzentrumsbetreiber bietet tkrz auf Basis eigener FTTC- und
FTTH-Infrastruktur preisginstige Triple-Play-Produkte (bzw. two-play
im fttc-Ausbaugebiet) fir Privat- und Geschéftskunden an. Mit
KONZEPTUM 6 wird nun ein CRM- und Billing-System eingefihrt, um
die tkrz-Anforderungen im Bereich »FTTC« kurzfristig zu erfdllen.
In der nachsten Ausbaustufe werden zum Jahreswechsel auch alle
FTTH-Kunden berfihrt. Der Schwerpunkt des FTTC-Projekts liegt
auf der Realisierung des gesamten Anschaltprozesses beginnend
bei der Rufnummernportierung, iber die TAL-Bestellung, bis zum
RADIUS- und ACS-Provisioning. Zur Unterstiitzung der TAL-Schaltung
wurde in KONZEPTUM 6 eine detaillierte MFG/DSLAM-Verwaltung
integriert, um auf dieser Grundlage fur tkrz-Techniker Installations-
termine inkl. aller notwendigen Angaben produzieren zu kénnen.
Die groRte Herausforderung innerhalb des Einfiihrungsprojektes war
die verfiigbare Zeit, da die breit angelegte Vermarktung von VDSL-
Anschliissen in Emsdetten zum Zeitpunkt des Projektstarts bereits in
den Startldchern stand.

VG

nerdischnet

GVG Glasfaser entscheidet sich fiir KONZEPTUM 6

Die GVG Glasfaser GmbH (BREKO-Mitglied) mit Sitz in Kiel ist eine
Gesellschaft zur Realisierung von Breitbandprojekten in Iandlich
unterversorgten Regionen. Auf Basis der neu geschaffenen hoch-
bitratigen Glasfaserinfrastruktur bietet das Unternehmen Uber die
Eigenmarke »nordischnet« klassische Triple-Play-Dienste an. Mit
Einfihrung von KONZEPTUM 6 werden im KONZEPTUM-System nun

samtliche Daten verwaltet und Prozesse abgebildet, die fir einen
FTTH-Breitbandausbauer-/anbieter von Relevanz sind, beginnend
mit der Phase der Vorvermarktung. Neu abgeschlossene vorldu-
fige Vertrdge im Vermarktungsgebiet werden zusammen mit allen
fur die spatere Realisierung relevanten Daten in KONZEPTUM 6
erfasst. Nach ErschlieBung eines Gebiets fihrt das System sowohl
alle notwendigen Provisionierungen (VolP, RADIUS, ACS) als auch
die anschlieBenden Abrechnungen durch. Dabei werden vorldufige
Vertrage in aktive gewandelt, wodurch die Mindestvertragslauf-
zeit startet. KONZEPTUM 6 dient somit nicht nur der Erstellung von
Kundenrechnungen, sondern ist die Basis fur den gesamten Zyklus
der Kundengewinnung und -betreuung.

N

GRUPPE

Neues Mitglied der BREKO eG wird Telefénica-Service-
Provider mit KONZEPTUM 6

Die JKR Gruppe aus Bad Kreuznach ist ein etablierter Lésungsan-
bieter von Telekommunikationsleistungen fiir Geschaftskunden. Mit
den Kernprodukten JKR-Mobilfunk, JKR-Festnetz, JKR-Internet und
JKR-Sonderlésungen werden bereits komplette Anforderungen im
Bereich der Telekommunikation abgedeckt. Seit Oktober 2015 ist
JKR zuséatzlich Service-Provider im Telefénica-Netz und vermarktet
eigene Mobilfunkprodukte. Die Anbindung an Telefénica erfolgt
Giber die BREKO Einkaufsgemeinschaft, technisch abgedeckt durch
das Business-Support-System KONZEPTUM 6. Die Module der etab-
lierten Branchenlésung kommen umfassend zum Einsatz - vom
Customer-Care (CRM/Kunden- & Vertragsverwaltung), wber integ-
rierte Bonitatspriifung, Produktverwaltung, Billing, SEPA-Lastschrift,
Mahnwesen, Kunden-Web-Portal, Warenwirtschaft, bis hin zur
vorgeschriebenen Beauskunftung nach §112 TKG (SBV-Server). Der
Betrieb und Zugriff der Losung erfolgt fir JKR als Hosting-Losung
(ASP) im Rechenzentrum von Konzeptum. JKR ist bereits das vierte
Mitglied der BREKO eG, das KONZEPTUM 6 zur Abbildung der rele-
vanten Service-Provider-Anforderungen einsetzt.
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GRUNDVERSORGUNG
BREITBAND?!

WASSER, STROM, INTERNET - ALLES AUS EINER HAND

Eine Veranstaltu ngs- Die Verfiigbarkeit von hochbitratigen Breitband-
reihe fur Stadtwerke netzen wird so wichtig werden wie die Versorgung
und versorger _ mit Wasser und Strom. Welche verschiedenen Rollen
‘kénnen Stadtwerke bei dieser Versorgung besetzen?
Wﬁlél}-‘f_ H'erausforderungei« tstehen dabei? Welche
Schrit e sind erforderlich? Tauschen Sie sich aus mit
fiihrenden Experten der TK/ITK Branche!

Registrieren Sie sich fur
einen Termin in lhrer Nahe:
info@tk-experts.de




-

————
S ———

l“"'l"'-!:ﬁl;'ul.‘-"i v et

Partnerschaften
’
wus)  Connect

Engagement

e
| BUNDESVERBAND
BREITBANDKOMMUNIKATION

A AN

KONZEPTUM GmbH
Moselweiler Str. 4
56073 Koblenz

Tel.: +49(0)261/57909-0

Bildnachweis:
Fax: +49 (0) 261 / 57909-199 Seiten 3,4,6 aha - photography © Anna Haberkorn
. a Seite 12 shutterstock.com: ©INTERPIXELS
E-Mail: info@konzeptum.de Seite8  OVATM eV,

Q ( KONZEPTUM Web: www.konzeptum.de

BILLING & RATING SOLUTIONS

Gestaltung: Buero Ansgar Rolfes www.dasbar.de



