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Wachstumsmarkt Triple Play

Triple-Play-Services bendtigen
Intelligente Management-Software

Der Markt flir Anbieter von Fernsehen, Internet und Telefonie ist in Bewegung. Neue technische L6-
sungen und die Deregulierung der Markte bringen Kabelnetzbetreiber auf den Wachstumspfad. Die
vorliegende Arbeit zeigt auf, wie sich dieser Markt in den ndchsten Jahren entwickeln diirfte und wel-
che technischen Voraussetzungen dazu nétig sind.

Dr. Artur P. Schmidt

Laut einer Umfrage von Solon Management
Consulting sind Kabelnetzbetreiber weiter
auf dem Wachstumspfad. Wahrend reine
TV-Versorger nur einen durchschnittlichen
EBITDA-Beitrag von 43 Euro pro Jahr und
Kunde erwirtschaften, erreichen integrierte
TV-, Internet- und Telefonie-Anbieter («Tri-
ple Play») mit 120 Euro fast das Dreifache.
Bereits heute nutzt jeder dritte Kabelkunde
weitere Dienste (Digital-TV, Internet, Telefo-
nie) — und die Nutzungsraten steigen wei-
ter. Es wird von einem Anstieg von aktuell
1,4 Diensten pro Anschlusskunde auf 1,6
Dienste bis 2007 ausgegangen. Das Um-
satzwachstum soll durchschnittlich ebenfalls
bis 2007 mit 9 Prozent pro Jahr ansteigen,
wobei bereits 40 Prozent der Kabelumsétze
mit neuen Diensten erwirtschaftet werden.

Individualitat steigt

Es zeichnet sich ab, dass Kabelnetzbetrei-
ber mit Mobilfunk, Geschaftskundenange-
boten und Mehrwertdiensten den Weg zu
integrierten Unterhaltungs- und Kommuni-
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kationsunternehmen gehen. Dabei gilt es
drei Herausforderungen zu bewaltigen, um
gegeniber Satellit, digitalem terrestrischen
TV und TV (ber DSL wettbewerbsféhig zu
bleiben: Die Ausweitung ihres Produktport-
folios, die Entwicklung starker Vertriebs-
kompetenz im Endverbrauchergeschéft und
ein stringentes Customer Lifecycle Manage-
ment. Die Entwicklung in Richtung Triple
oder gar Quadruple Play (inklusive Mobil-
funk) ist nicht mehr aufzuhalten. Das we-
sentliche Unterscheidungsmerkmal von Ka-
bel gegenliber TV tiber DSL und DVB-T, dass
es dort hochqualitative, zunehmend indivi-
dualisierte TV-Dienste gibt: HDTV, PVR oder
Video-on-Demand sowie Premium-Pakete.

Von Triple zu Quintuple

Wegen der aktuellen Konsolidierung am
Providermarkt greift der Begriff Triple-Play
aktuell zu kurz. Zukiinftig werden sich die
Wohnzimmer und Arbeitsplatze in drahtlose
Multimedia-Oasen verwandeln. Deshalb
spricht man mittlerweile nicht mehr nur von
Triple Play, also dem Komplettservice von
Fernsehen, Internet und Telefonie, sondern

von Quadruple Play (Mobile Technology)
und Quintuple Play (Wireless wie RF-Video,
IP-Video, Data, Voice and Online Gaming).
Die Internetprovider haben bereits begon-




nen, Mobilfunk anzubieten und mittels WiFi
und WiMAX die Datenstrdme drahtlos den
Konsumenten zu liefern. Die Komponente
Mobilfunk dient hierbei als Treiber fur das
Erstellen von Einheitsrechnungen fiir die
Kommunikation (und die Entertainment-
Dienstleistungen) der Haushalte. Der Voll-
service aus einer Hand wird in den USA be-
reits durch Fusionen namhafter Branchen-
player vorweggenommen. Hierbei durfte
sich ein Trend zur Flatrate abzeichnen, der
dann auch das Abrechnungssystem deutlich
vereinfacht und den Kunden weltweit giin-
stige Tarife garantiert.

Bundling treibt den Markt

Der Breitbandmarkt konnte in den vergan-
genen Jahren an Wachstum stark zulegen.
Die Griinde liegen in sinkenden Zugangs-
gebtihren, harterem Wettbewerb der Netz-
betreiber und Diensteanbieter sowie neuen
Anwendungen wie Voice over IP (VolP/In-
ternet-Telefonie) und besseren Inhaltsange-

boten (Content). Vor allem VolIP erhélt durch
das Wachstum im Breitbandmarkt einen zu-
satzlichen Schub. Das starke Wachstum im
Breitbandsegment bringt deshalb nicht von
ungeféhr Bewegung in den Telekommuni-
kationsmarkt. So drangen mittlerweile auch
Player aus anderen Branchen und neue
Anbieter in diesen Markt hinein. Wireless-
Anwendungen werden zunehmend attrak-
tiver und (ibergreifende Services wie VoIP,
Fernsehen (iber DSL und mobiles Telefonieren
Uber Wireless LAN (WLAN) bringen neue
Geschéfts- und Preismodelle. Diese Entwick-
lungen lassen sich jedoch nur bewaltigen,
wennintegrale Management-Softwareldsun-
gen eingesetzt werden, die diese untersttitzen.
Innovative Unternehmen haben diese Markt-
nische erkannt (darunter auch Schweizer Un-
ternehmen wie LAN Services AG und Impro-
Ware AG). Das Zeitalter der Konvergenz, bei
der auch die klassischen TK-Anbieter vollig
neue Wege gehen miissen, erfordert fiir Un-
ternehmen aus diesem Bereich den Einsatz
einer integralen Management-Software, um
nicht weiter an Boden zu verlieren.

Technology Advance through 2010

High end multimedia phone

PS3 due to launch with
processor capable of 1 trillion
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Kunden komplett verwalten

Von der Kundenverwaltung bis zur Verrech-
nung und dem Support sind Softwarel6-
sungen erforderlich, die es Kabelnetzbetrei-
bern erlauben, eine Vielzahl von Kunden ta-
dellos zu betreuen. Der Fokus ist vor allem
auf das Kundenwertmanagement zu legen.
Es gilt, den Nachholbedarf der Kabelnetz-
betreiber bei der Etablierung von umfas-
senden Kundenbetreuungs-, Kundenbin-
dungs- und Kundenriickgewinnungsmass-
nahmen durch Softwareunterstlitzung aus-
zugleichen. Kabelnetzbetreiber missen die
eigenen Endkunden komplett verwalten
konnen. Es ist ein Angebot zu schaffen, das
von der Modemaufschaltung, der Abonne-
mentszuteilung (E-Mail, IP-Adressen, Mo-
dem usw.), der Verrechnung bis hin zu um-
fangreichen Support- und Analysemdglich-
keiten (HF und IP) sdmtliche Prozesse eines
Kabelnetzbetreibers abbilden kann. Was
Kunden heute bendtigen, sind nach Auffas-
sung von Reto Bertschi, der CEO der LAN
Services AG, Selfcare-Plattformen, mit de-

Average eight fold increase in
processing power from 2004

Average high end multimedia

Technologietrends, die das Multiple Play treiben.
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nen sich sémtliche Services wie Abonne-
mentsanderungen, IP-Adressen, E-Mail in-
klusive Spamfilter oder Telefonieeinstel-
lungen selbststandig konfigurieren lassen
und so eine automatische Provisionierung
und Verrechnung ermadglichen. Zuséatzlich
sind Lifestyle-Funktionen wie Fotomanager
und SMS-Versand mdglich.

Beispiel aus der Praxis

Kabelprovider-Softwareldésungen setzen
neue Akzente fir ein effizientes Arbeiten im
Kabelprovider-Umfeld. Die LAN Services AG
positioniert sich hierbei als Dienstleister und
Fullservice-Provider fir Kabelnetzunterneh-
men (KNU), der seinen Endkunden TV/Digi-
tal TV, Internet und Telefonie-Dienste, also
Triple Play, aus einer Hand anbietet. Impro-

Ware AG bietet in 45 Gemeinden der Nord-
westschweiz fiir Unternehmen und Private
Internet- und Telefonie-Dienste als Provider
an. Nach Cablecom ist ImproWare der zwei-
te Kabelprovider, der eigensténdig die Fest-
netz-Telefonie im Rahmen von Voice-over-
Cable implementiert hat und heute anbie-
tet. Die integrierten Management-Software-
l6sungen, die bei beiden Firmen fiir den ei-
genen Kabelproviderbetrieb entwickelt wur-
den, bieten einige deutliche Vorziige. Patrick
Guelat, der CEO der ImproWare AG: «Un-
sere Liegenschafts- und HF-Netzaufbauver-
waltung mit der Triple-Play-Software IDMS
ermdglicht eine klare Ubersicht iiber das
Kabelnetz, dessen technische Features so-
wie HF-Realtime-Statistiken. Die Abrech-
nung und Verwaltung von Volumen-basie-
renden Daten (und auch Flat) wie Internet
und topaktuell die Kabeltelefonie werden

mit einem modular aufgebauten Daten-
bank-Serversystem fiir Kabelprovider durch-
gefihrt.» Fur Reto Bertschi, gilt es vor allem
die okonomischen Vorziige zu betonen:
«Dank der Infrastruktur und Dienstlei-
stungen, die LAN dem Kabelnetzunterneh-
men anbietet, ist es einfach und rasch mog-
lich, Triple Play auf dem TV-Kabel aufzu-
schalten und die Kunden effizient zu ver-
walten. Der Kabelnetzbetreiber ben6tigt
keine zusatzliche Hardware an Ort, was sich
auf Erstinvestitionen und Unterhaltskosten
ausgesprochen positiv auswirkt.»

Die Zukunft des Multiple Play

Der Kampf um die «Letzte Meile» zwischen
Swisscom und den Kabelnetzbetreibern
dirfte sich verharten. Technisch gesehen

Lower Total Cost for Service

Ability to Have All Service Problems
Resolved With a Single Phone Call

Ability to Get a Faster Broadband
Connection Than | Currently Get

Ability to Have All Services
Included in a Single Bill

Ability to Get Broadband Internet
Access From the Same Provider

A Wider Selection of Options for
Voice-Calling and Television Service Plans

Ability to Get Mobile/Wireless Telephone
Service From the Same Provider

Knowing Neighbors, Relatives or Friends \Who
Had Switched to the Service and Were Happy With it

Dissatisfaction With Your Current
Voice-Calling or Television Services Provider

Treibende Faktoren flr das Multiple Play
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sind Kabelnetzanschliisse wesentlich leis-
tungsfahiger und dadurch um ein Vielfaches
schneller als DSL-Anschlussleitungen. Vor
allem gewinnt aktuell der VoIP-Markt an
Dynamik, da Kabelnetzbetreiber zuneh-
mend professionelle Telefoniedienste ein-
flhren. VoIP diirfte in naher Zukunft vor
allem im Businessbereich als auch im Wire-
less-Umfeld stark wachsen. Deshalb sind
hochwertige Voice-over-Cable-Dienste eine
ernst zu nehmende Alternative gegeniber
der konventionellen Festnetz-Telefonie. Wer
diese Alternativen ernst nimmt, wird des-
halb auch kaum an Software-Lésungen vor-
beikommen, die den Kabelnetzbetreibern
das Leben erleichtern. Auf was es ankommt,
sind leistungsfahige Softwareldsungen, die
eine integrierte Verwaltung fiir Kunden und
deren Abonnemente bieten. Kabelmodem-
verwaltung, Uberwachung und Kontrolle

des Kabelnetzes, Schnittstellen-Manage-
ment, Security-Dienste (Spam/Virenfilter)
sowie integrierte IP-Dienste lassen sich nur
durch Softwarelésungen abdecken.

Fazit

Softwareldsungen miissen deshalb skalierbar
sein und sich laufend neuen Bedirfnissen
und Markttrends anpassen. Deshalb sind
die Losungen mit Vorteil auch als ASP-Ver-
sion verfugbar, wodurch alle Kunden regel-
méssig von neu implementierten Features
profitieren kdnnen. Die Erweiterbarkeit von
Telefonie-Dienstleistungen hin zu Mobile-
Dienstleistungen ist ein wichtiges Argument
fUr den Kauf einer Management-Software.
Mit zusatzlichen Schnittstellen decken die
Losungen auch samtliche Funktionen fir
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Debitoren- und Mahnverwaltung sowie
CRM ab. Anbieter setzen mit Vorteil auf mo-
dulare Strukturen, bei denen sich neue
Dienste und Schnittstellen rasch integrieren
lassen. So sind zukinftig auch Erweite-
rungen hin zu Personalwesen oder Projekt-
management realisierbar. Die Ausbaufahig-
keit der Management-Softwareldsungen
stellt sicher, dass Kunden hier langfristig auf
das richtige Pferd setzen. l
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