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Bestandsaufnahme - Ein ganz “normaler” Business Plan...

Je groRer das A, desto geringer die Heilungschancen.

Kann die Lucke geschlossen werden ? Wenn ja, wie und wie schnell ?

2 Rendite

Blindes Vertrauen
Investor/

Eigentimer
»Viel Geld — wenig Fragen”

Bitte nicht storen:
Geschaftsaufbau
,Markt besetzen — auf

die Kosten schauen wir
spéter...”

Unternehmen

Markt besetzen @

profitabel wachsen

(Bbses) Erwachen

,Wo bleibt die Rendite ?;

Hektischer Umbau’

,Der Markt hat SIch -7
geandert L

» Personalaufbau
» Schneller Netzausbau
» i.d.R kaum Prozessoptimierung

Zeit
» Reorganisation
» Neue IT Systeme
» Financial Engineering
» Effizienzsteigerungsprogramme

Mogliche Diagnosen

Kategorie A:

» Uberambitionierte Business Plane

» Uberambitionierte Roll Out Plane

» Unterschétzte Risiken

Weitere Diagnosen

» Planungsfehler werden spét erkannt

» Marktveranderungen werden zu lange
ignoriert

)

Heilungschancen

Anpassung Planung
Reduktion Renditeerwartung

A zu grol8 =
Ubernahmekandidat

Kategorie B:

» Zu hohe Baukosten je hp/ hc

» Zu geringe Kundenakzeptanz

» Hohe Prozesskosten

» Zu langsame Inbetriebnahmen

» Unzureichende Wholesalefahigkeit
Weitere Diagnosen

» Sehr unterschiedliche Ursachen

= unterschiedliche Heilungschancen

A manage-bar =
Restrukturierung

A zu grol3 =
Ubernahmekandidat
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Die Entwicklung des ARPU wird voraussichtlich hinter der Entwicklung der Inflation bleiben. Ohne Effizienz-
steigernde Maldnahmen bzw. Skalengewinne fuhrt dies zu einem ,Margensqueeze”.

,Wir mussen uns darauf einstellen, dass die
Wirtschaftsleistung in Deutschland 2025 zum dritten Mall
in Folge sinkt. Das ist eine Zasur und unterstreicht den

akuten Handlungsbedarf.”

DIHK-Hauptgeschaftsfuhrerin Helena Melnikov

~,ES wird immer schwieriger, Kapital von Investoren zu
erhalten. In einigen Bereichen ist eine engere Kooperation

in der Telekommunikationsbranche unabdingbar.”

Herausforderungen des flachendeckenden Glasfaserausbaus PwC 2025

PwC prognostiziert ein jahrliches Wachstum

des durchschnittlichen Umsatzes je Kunde
(ARPU) im TK Markt D von 1,7 % p.a. bis 2028.

PwC Global Telecom and Entertainment & Media Outlook
2024-2028
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Entwicklung Inflationsrate Deutschland in %

6,9
59

Destatis
Historie

3,1
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Jp==== 115-1,8—1,—4———————————’——K7Prognose EU 4 @23
N 0,5 0,5 015

Prognose

Bundesbank

2016 2018 2020 2022 2024 2026
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FTTH/B Markt und Marktentwicklung

Die Dynamik des FTTH-Marktes hat sich infolge schwieriger Rahmenbedingungen und typischer Markt-
lebenszyklen verlangsamt. Umsatzwachstum und Effizienz werden zu den wichtigsten Erfolgsfaktoren.

Early Adopters Run auf FTTH Die Besten ; ;
.. Sewinnen Implikationen
A - |6 ~
T A Py } Marktkonsolidierung setzt ein
g vodafone
}3 BBV } Renditeziele riicken wieder in den Vordergrund, pures Wachstum
() osutsche reicht nicht mehr
/ GigaNetz  Phase der
! Deutsche Unsicherheit } Wholesale zur Erhdhung der Netzauslastung wird erfolgskritisch
Der Nebel } Landliche Ausbaugebiete werden zu teuer bzw. werden immer kleinteiliger
IIIII‘ lichtet sich... _ o _
Y FTTH goes urban: Weiterer Ausbau wird sich auch auf stadtische
> Regionen fokussieren. NE4* Ausbau muss effizient umgesetzt werden.

2016 2020

Von hohen Erwartungen ...

» Windhundrennen
» Teilweise Uberbau

» Ausbauankiindigungen der
FTTH-Anbieter Gbersteigen
das tatsachliche
Marktpotenzial um rund
11 Mio. Anschliisse

2025

... in tiefe Enttauschung ...

Handelsblatt

Deutschland
drohtder
Glasfaserkollaps

Nach dem Hype der letzzen Jahre rucsche die
Glasfaserbranche in de Krise. Die Bewernungen sind
manche

vDI nachrichten

= WirtschaftsWoche

Glasfaser Direkt beantragt
Insolvenz

Nach Hello Fiber hat jetzt auch die Glasfaser Direkt einen
Insolvenzantrag gestellt. Hinter beiden Glasfaser-

Ausbauern standen Kapitalversprechen von auslindischen
Investoren, die diese aber zuriickgenommen hatten.

Glasfaser: ,Wir haben ein massives Aufklarungsproblem*

Eine Studie des Beratungsunternehmens Bearingpoint zeigt, dass die Marktdurchdringung von
Glasfaseranschliissen in Deutschland deutlich hinter den Erwartungen von Wirtschaft und
Politik liegt. Wir haben mit Soeren Wendler, CSO und Mitgriinder der Deutschen Giganetz, tiber
die Griinde gesprochen.

4 heise online

Keine Glasfaser von Liberty Global, Hellofiber
in Konkurs

Der ISP Liberty Global scheitert bei seiner Riickkehr nach Deutschland. Der
Konzern schickt seine deutsche FTTH-Tochter in die Insolvenz.

= WirtschaftsWoche

GLASFASERAUSBAU
UGG iibernimmt Infrafibre Germany

Unsere Griine Glasfaser (UGG) und Infrafibre Germany GmbH (IFG) mit ihren
beiden Internet Service Providern, LEONET und der Breitbandversorgung
Deutschland (BBV) sowie der Infrafibre Networks (IFN), haben am 21.
Oktober eine Vereinbarung zur Ubernahme der IFG durch UGG bekannt
gegeben.

Siiddeutsche Zeitung

.Wir missen in Deutschland aufhéren,
Probleme zu erfinden*
Jan Budden, Griinder und Chef des Glasfaserunternehmens Deutsche Giganetz, iiber

verpasste Chancen beim Ausbau der schnellen Leitungen, was die Deutsche Telekom damit zu
tun hat und was die Politik nun tun sollte.

LfK

Kein flachendeckendes Glasfasernetz bis 2030

Der Ausbau verlangsamt sich - dadurch kénnte das Ziel der Bundesregierung verfehit werden,
warnt der Branchenverband Breko.

Zeitung
fir kommunale
Wirtschaft
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FTTH/B Markt und Marktentwicklung - Bestandsaufnahme

Die Ausbaugeschwindigkeit ist seit 2022 auf ahnlichem Niveau stabil. Die Kundenakzeptanz ist auf (zu)
niedrigem Niveau gleich geblieben. Starke Aufholbewegung der Telekom bei Homes passed.

FTTH/B homes passed vs. Kunden [in Mio.]

|—@—;
@W

18,7 @

homes passed
I Kunden

Y
2 H 5 o Mi'

2018 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Prognose
» Die grofRte Dynamik im Ausbau war in 2023/24 zu verzeichnen.

In 2024/25 hat sich die Ausbaudynamik abgeschwacht. Fir 2025 wird
noch ein Zuwachs von 3,7 Mio. Anschlissen (hp) erwartet.

» Die Kundenakzeptanz (Take-rate) verharrt auf (zu) niedrigem Niveau.

FTTH/B homes passed Wettbewerb vs. Deutsche Telekom [in Mio.]

Kunden Wettbewerb
I end-customers

I homes passed Telekom
FTTH Kunden Telekom

12,2 12,6

9,0
76 7.9 8,1
5,6 5.4 5,8
4,9
3.8 35 3,3
2,4 23 22
15 1 1 L6 1 44@ 22
2,0
0 4 07 10 Lo
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Prognose

» Aufholgeschwindigkeit bei Homes passed der Telekom deutlich sichtbar. Laut
Prognose wird Telekom 2025 den Wettbewerb mit Bezug auf HP Uberholen.

» Die Kundenakzeptanz der Wettbewerber liegt mit 33,6% deutlich tber der
Telekom take-up-rate von 15,8%.

-l
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Kaufkriterien fur einen Breitbandanschluss

,Die Deutschen winschen sich zuverlassiges und preiswertes Internet, Geschwindigkeit spielt fur sie eine
untergeordnete Rolle.“D) Ist die Branche dafiir aufgestellt ?

\

@ ca. 40% Wechselbereit Unentschieden kein Interesse
G -
V] FOKUS ! f

@ Download Speed [eE=RMKE% 100%

1o
@ Lange Wartezeiten und schlechte Organisation bei der Bereitstellung
@ Unzureichende technische Leistung im Betrieb

— : T 0
Unqualifizierte oder schlecht erreichbare Kundenbetreuung Mindestens einmal

\_

)

Wie haufig hatten Sie im letzten Jahr Probleme® 1 mit

. : . 2) ) _
p 3 Beschwerdegriinde in den Foren der Glasfaseranbieter Ihrem stationzren Breitbandanschluss 2

Mindestens einmal Mindestens einmal
pro Woche im Monat
L

N % pro Tag 100%
1) Deloitte Broadband Consumer Survey 2025 — LATUS Auswertung . . . .
Q |E<§A\MLL|LJ GS 2) LATUS Recherche Unternehmensforen Glasfaseranbieter 8 3) Signalausfalle / zu langsame Verbindungen Bezugsjahr 2024 -



Qualitat und Wahrnehmung

,Wo gehobelt wird, fallen Spane“ ?
Fegen Sie die Spane auf bevor es der Kunde merkt !

Startseite > Lokales > Geretsried-Wolfratshausen > Miinsing

Glasfaser-Frust: Jetzt kommt Starlink
aufs Dach

21.08.2025, 04:50 Uhr

Auszug aus den Foren der Anbieter

» Lange Bereitstellungszeit und mehrfach verschobene oder unklare

‘\k“‘ .Ae Technikertermine trotz Auftrag.

Q Kommentare

(5 Drucken die Baustelle unverrichteter Dinge.

Router und ONT nicht mit dem neuen Netz synchronisieren.

Hotline kann technisch nicht weiterhelfen.

» Wie messen Sie die Zufriedenheit der Kunden ?

Lasst weiter auf sich warten: der Iasfaser~Aubau in der Gemeinde Minsing. © Sina Schuldt mehr Ku nden 1-)) aus ?
» Welche Schlisse ziehen Sie daraus ?

))

@we » Techniker erscheinen ohne das nétige Material oder Wissen und verlassen
» Hausubergabepunkte sind montiert, aber das Glasfaserkabel kann wegen
technischer Hindernisse (z. B. vereistes Schloss) nicht eingezogen werden.

» Beim Providerwechsel fehlen Home-ID oder VLAN-Informationen, sodass

» Kunden erhalten keine klaren Konfigurationshinweise (PPPoE, VLANS) und die

» Werten sie regelmaldig Social media Posts lhrer Kunden (bzw. nicht
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N CONSULTING



Die beschwerliche Reise vom Interessenten zum Kunden

Die Kundenzufriedenheit in der Bereitstellungsphase ist einer der wesentlichen Faktoren ftir die Kaufent-

scheidung ! In Zeiten von Social Media spricht sich herum, ob Sie Ihr Werbeversprechen halten !

\ »Angebot“

—

\II

Bestellung

e

Bau NE 3

_—

Bau NE 4

p

Bereitstellung/ Betrieb
Produkt

v

Wie wird der Interessent auf sie aufmerksam ?
Wo informiert er sich ?

Wie gut wird er beraten ?
Wie leicht machen sie ihm die Prufung ?

Ist das Angebot einfach und tbersichtlich ?
Sind die Kaufargumente tberzeugend ?
Ist es preislich attraktiv ?

Wie leicht machen sie dem Kunden den
Vertragsschluss ?

Kommunizieren Sie wahrend der Wartezeit mit
lhrem Kunden ?

Wie zuverlassig halten sie die kommunizierten
Termine ein ?

Gibt eine proaktive Entschuldigung, wenn etwas
schief geht ?

Ist die Inbetriebnahme einfach ?

Ist der Kundenservice kompetent und verfiigbar
wenn der Kunde Hilfe braucht ?

I
» Was sagen die Foreneintrage uber sie ?
» Kommunizieren sie Zuverlassigkeit, oder ... ?

—y,

Kundenrezensionen
wkk i 44von5

12.276 weltweite Bewertungen
ssteme (NN ) 71
4 Sterne .

3 Sterne .

)
)

2 Sterne ' ] 4%
)

1 Stern '

—y,

» Was sagen/ schreiben Kunden Uber sie ?
» Kommunizieren sie Zuverlassigkeit, oder ... ?

i

%@ s
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Operative Exzellenz — eine konsistente FTTH Fabrik vom Kunden aus gedacht

FABRIK

Operative Exzellenz ist die Voraussetzung fir vertrieblichen Erfolg. Marketing und Vertrieb kbnnen
negatives Image aufgrund von Zuverlassigkeits- und Qualitatsschwachen nicht kompensieren.

Open Access Modelle integriert

. - Optimierung Eigen- und Fremdwertschépfung
Optimales Geschaftsmodell

Marktangang Planung, Rollout und Clusterauswabhl @

» 360 Grad Vermarktungskonzept » Kostenoptimiertes Netzdesign und Materialkonzept
» Optimiertes Produktportfolio/ Pricing » Kostenoptimiertes NE4-Ausbaukonzept

» Effiziente Vertriebssteuerung und
Echtzeitreporting

Betrieb Netzbau

» Optimierung Dienstleisterlandschaft » Standardisierter & integrierter Bauprozess, inkl. GU

» Wholesale-schnittstellen Steuerung & NE4 Bau
» Konsistente Echtzeitdokumentation Baustatus & Netz

c
)
]
©
o)
QO
]
c
]
]
7
7))
c
@)
A’

Massenmarkttaugliche IT

Standardisierte Prozesse & Schnittstellen

©




Herausforderung: Komplexitat beherrschen

Richten Sie ihre Datenstruktur, ihre Prozesse und IT an den Kundenbedarfen aus, nicht an ihren Internen...
Solange noch keine Flachendeckung vorhanden ist, MUSS der Bauprozess integraler Bestandteil sein !

Kundenreise Wesentliche Produktionsprozesse
Kundeninteresse Prozessbeteiligte Bereitstellungs- Entstor- Kindigungs-  Abrechnungs- Pr(_)zess- IT Systeme/
Rollen prozess prozess prozess prozess schnittstellen patenbanken
—
© O ¢ ¢ K ER;I %Skifdrg Anfrage Proglem KUndlgung Auf.trag — ]
, . : K
@Q Prufung Verfugbarkeit GRS
v
Infrastruktur- Renlikat ]
\ »Angebot* aggregation P P
ERPT |
g NE 3 Bau- ) Abrechnungs-
[} SesielluG Netzbau NE3 . system
—
NE 4 Bau- |
Netzbau NE4 —
@l Bau NE 3 auftrag Infrastruktur-
Q datenbank
“,“'{\‘l -
goo Netzbetriebs- BSA Schalt- W2 _
Bau NE 4 dienstleister auftrag I
v
. v v v v Workflow-
@ Bereitstellung / Betrieb beA:rtt)r;,ii?usr-lg Bereitstellung Losung Abschaltung Rechnung | — engine
Produkt — @
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360 Grad Vertriebskonzept

Ein 360 Grad Vertriebskonzept umfasst alle Kommunikationskandale. Die IT und datentechnische Integration
aller Informationen ist die Voraussetzung !

Preis Produkt

Kundenwahrnehmung

Kommunikation Vertriebskanéle

Events | Mailin Social Website Contact | Vertriebs | Direkt- PoS/
9 Media Center -partner | vertrieb Shop

Bedeutung fir

X X X X X Vorvermarktung —. ’ (’ . G O
Nachvermarktung —— @) ] “ ] ¢ ™ @
Geschéftskunden —a a 0 . 0 O
X (X) X (X) Einhoung GNV — (P — @ “ ] (] O O

Q E(AMI.‘HGS 14 © 2025
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Fazit: Es schlummert Potenzial — heben Sie es

Das brachliegende Homes Connected Potenzial kann nur tber eine optimale Qualitat und Zuverlassigkeit der
Leistungen und Services erschlossen werden. Ein state of the art Vertriebskonzept ist die Voraussetzung.

» Die aktuell im Markt erreichte Kundenakzeptanz reicht nicht, um die » Vertrieb, Kommunikation (und Produkte) auf Kundenbedarfe hin
ambitionierten Business Plane zu erfullen. optimieren
» Investoren sind nervos aufgrund der Kaufzurtckhaltung und hoher » Qualitatsversprechen einhalten !

sungedeckter Schecks” (= nicht erflillte Business Plane) » Konsistente Daten schaffen, IT gestiitzte optimierte Prozesse tiber die

» Uber 30 % der potenziellen Kunden zégern und missen tiberzeugt Wertschopfungskette

werden. » Effiziente , TK Produktion“ bauen, um Rentabilitatsziele trotz
» Zuverlassigkeit (Anbieter & Produkte) ist ein Hauptkaufargument.... verschlechterter Rahmenbedingungen zu erreichen
» ... und wird kaum kommuniziert und haufig nicht eingehalten... » Messen von Erfolg und Misserfolg

7 ATUS 16
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Es kommt nicht darauf an, die Zukunft
vorherzusagen, sondern darauf,
auf die Zukunft vorbereitet zu sein.

Perikles,
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