Szene Schweiz

«Wir wollen mehrere
hunderttausend
Anschliisse baueny

Interview Swissdnet hat bis heute Glasfasernetze in Ascona, Baden, Chiasso und Pully gebaut.
Wie der Ausbau fortgesetzt werden soll, wie sich das Modell von Swiss4net von dem der Mitbe-
werber unterscheidet und wie'Kunden davon profitieren, verrat CEO Roger Heggli im Gesprach.

Das Interview flhrte Marcel Wiithrich

wiss IT Magazine»: Swissdnet
baut seit 10 Jahren Glasfaser-
netze, trotzdem ist das Unter-
nehmen kaum bekannt. Wes-
halb ist das so?
Roger Heggli: Wir haben nicht den Ein-
druck, kaum bekannt zu sein. Die Ener-
gieversorgungsunternehmen (EVU) in
der Schweiz kennen uns sehr gut, eben-
falls viele Gemeinden und Stidte. Ge-
nauso kennen uns die Internet Service
Provider (ISP) im Land, zahlreiche von
ihnen haben wir bereits an Bord bei unse-
ren vollstindig betriebenen FTTH-Net-
zen. In der breiten Offentlichkeit ist die
Bekanntheit sicherlich geringer, da haben
Sie recht. Wir haben bis zum jetzigen
Zeitpunkt . vier Glasfasernetze gebaut,
was von der Offentlichkeit vielleicht
noch nicht in der Breite wahrgenommen
wurde. Doch dort, wo wir bekannt sein
miissen, sind wir das auch. '

Konnen Sie denn fiir all die, die Swiss-
4net noch nicht kennen, ausfiihren,
was Thr Unternehmen genau macht?

Swiss4net hat sich ganz klar dem Bau
" und dem Betrieb von Punkt-zu-Punkt-
Glasfasernetzen verschrieben. Dabei
kiimmern wir uns. um den kompletten
tnd flichendeckenden Ausbau bis zur
Nutzungseinheit — sprich bis in die Woh-
nungen oder Unternehmen. Wir finan-
zieren den Bau der Netze selbststindig,
unterhalten also weder mit EVUs noch
mit ISPs oder mit Gemeinden Koopera-
tionen. Wir sind vollkommen autonom
unterwegs. Wichtig ist auch zu erwéh-

nen: Wir sind kein ISP und wollen auch
kein-ISP werden, sondern bieten einzig
Glasfasern auf Layer-1-Basis, die ISPs

bei uns mieten kénnen, um ihre Dienste

dariiber laufen zu lassen. Bis heute be-
treiben wir als Gruppe vier diskriminie-
rungsfreiec  Glasfasernetze in  der

«Es reicht nicht, Glasfasern bis in
den Keller zu ziehen. Denn dann

bleiben sie meist auch dort.»
Roger Heggli, CEO, Swiss4net

Schweiz, die als Betriebsgesellschaften
in Form einer AG organisiert sind und
durch uns finanziert werden. In den
kommenden Jahren soll die Zahl auf
mehrere  hunderttausend Anschliisse
deutlich ausgebaut werden.

Sie haben es erwihnt: Swiss4net iiber-
nimmt simtliche Kosten fiir den Glas-
faser-Ausbau. Das ist bei anderen Un-
ternehmen, die Glasfasernetze bauen,
aber nicht anders, oder?

Doch, das ist es. Bei den Modellen unse-
rer Mitbewerber tragen die EVU und Ge-
meinden einen Teil der Kosten mit. Wir
nutzen fiir den Bau unserer offenen Glas-
fasernetze die bestehenden Rohre der
EVU und Gemeinden und entschiddigen
diese fair fiir deren Nutzung. Die EVU

und Gemeinden kdnnen damit sogar Geld
verdienen — ohne dabei ein finanzielles
Risiko eingehen Zu miissen. Hinzu
kommt der technische Unterschied bei
unseren Glasfasernetzen: Bei den meis-
ten Glasfasermodellen wird das Netz bis
zum Gebéudeeinfihrungspunkt gebaut.

Die Steigzone respektive die Anschliisse
in den Wohnungen oder Unternehmens-
rdumlichkeiten muss der Eigentiimer be-
zahlen. Wir hingegen finanzieren den
kompletten Ausbau. bis und mit Glas-
faserdose.

Warum finanzieren Sie den kompletten
Ausbau? Sind die Hauseigentiimer
denn nicht gewillt, den Ausbau inner-
halb der Gebédude zu bezahlen?

Bei grossen neuen Mehrfamilienhdusern
oder neuen Uberbauungen wird der Aus-
bau vom BEP — dem Eingangspunkt im
Gebiude — bis zur OTO — der Glasfaser-
steckdose in den Réumlichkeiten — durch
die Eigentiimer noch eher finanziert.
Doch bei bestehender Gebidudeinfra-
struktur sind die Hauseigentiimer nicl‘lt
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bereit, den Ausbau mit Glasfasern bis in
die Nutzungseinheiten zu finanzieren.
Fiir uns ist aber klar, dass wir mit der
Glasfasersteckdose bis in die Wohnungen
und Unternehmen vordringen, um als
neue Technologie wahrgenommen zu
werden und eine sofortige Bestellmdg-
lichkeit zu bieten. Dazu reicht es nicht,
Glasfasern bis in den Keller zu ziehen.
Denn dann bleiben sie meist auch dort.
Unsere Anschliisse sind sofort betriebs-
bereit und ein ISP respektive dessen
neuer Kunde kann darauf innert 24 Stun-
den seine Dienste nutzen.

Lohnt sich das fiir Sie? Beziehungs-
weise wie lange dauert es denn, bis die-
ser Komplettausbau refinanziert ist?
Hierzu kann ich keine Details verraten.
Ich kann Thnen aber so viel sagen: Bei all
unseren Kapitalgebern handelt es sich um
langfristig denkende Unternehmen, die in
Zeitrdumen von zehn bis 20 Jahren rech-
nen. Ein Glasfaserausbau ist ein Infra-
strukturausbau mit langfristiger Perspek-
tive, und auch wir als Unternehmen den-
ken langfristig. Unsere Netze sind
Anlagevermégen und werden bis 'in zehn
Jahren nicht an Wert einbiissen — im Ge-
genteil: Wir gehen davon aus, dass ein
Glasfasernetz in zehn Jahren einiges
mehr Wert sein wird als es das heute ist.
Nehmen Sie ein Kupfernetz als Beispiel,
das einst fiir die Telefonie gebaut wurde.
Uber dieses Netz werden heute hochwer-
tige Dienste ausgeliefert zu Preisen, die
vor einigen Jahrzehnten, als die Netze er-
stellt wurden, nicht denkbar waren. Und
genauso wird auch das Glasfasernetz die
Bevélkerung iiber Jahrzehnte hinweg
versorgen.

Ist das auch der Grund, weshalb Sie
erkliren, die Finanzierung von Fibre
to the Home rechne sich auch in klei-
nen und imittelgrossen Gemeinden?
Das wiire ja bei Swisscom und Co.
nicht anders?

Ich kann nur fiir uns sprechen, und wir
sind absolut der Meinung, dass sich der
Glasfaserbau bis in die Nutzungseinheit
auch ausserhalb der grossen Stidte und
Agglomerationen Jlohnt. Gerade die Be-
vélkerung in Gemeinden und kleineren
und mittelgrossen Stidten ist eigentlich
am stirksten auf Glasfaser angewiesen,
da die bestehenden Netze dort oft weni-
ger leistungsfihig sind als die in grosse-
ren stidtischen Gebieten. Was uns sicher-
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Swiss4net baut offene Glasfasernetze in bestehenden Rohre der EVU und Gemeinden — und das bis hin zu den
Glasfasersteckdosen in den Wohnungen und Unternehmen.

lich hilft, ist, dass wir als Organisation
sehr schlank aufgestellt und wie bereits
erklart sehr autonom unterwegs sind. Das
heisst, wir haben sehr wenige oder prak-
tisch gar keine Schnittstellen und kénnen
dadurch hocheffizient arbeiten — viel effi-
zienter, als wenn man ein Netz als Teil ei-
ner Kooperation baut, in der mehrere Par-
teien mitdiskutieren. Gleichzeitig ist un-
ser Modell dadurch attraktiv, dass wir
kein ISP sind. Wenn wir mit unseren
Kunden, also den ISPs, zusammensitzen,
tun wir das in einem Verhiltnis Kunde/
Lieferant. Bei anderen Netzanbietern hin-
gegen sitzt der ISP als Kunde gleichzeitig
mit dem Mitbewerber am Tisch. Jeder,
der sich schon einmal mit Okonomie be-
schéftigt hat, weiss, dass das nicht funkti-
onieren kann. ¥

Wie unterscheiden sich denn die Kon-
ditionen, zu denen ein ISP das Netz von
Swiss4net nutzen kann, von den Kon-
ditionen Ihrer Mitbewerber?

Es gibt keinen Mitbewerber, der Netze
nach demselben Modell baut wie wir —
also als Punkt-zu-Punkt-Verbindungen,
die vom Start weg OTO-ready, sind.
Hinzu kommt der zuvor genannte As-
pekt, dass wir von der Planung iiber den
Bau bis hin zum Betrieb simtliche Kos-
ten ilibernehmen. Die Konditionen, zu
denen wir unsere Anschliisse anbieten,
werden vom Markt bestimmt, sind von
verschiedenen Faktoren abhingig und
werden vertraulich mit den ISPs ausge-
handelt.

Dann frage ich anders: Ist es einem ISP
moglich, tiefere Preise anzubieten, in-
dem er das Swiss4net-Netz anstelle des
Netzes eines EVU oder von Swisscom
nutzt?

Auch diese Frage kann man $o0 nicht be-
antworten, denn an den Orten, an denen
wir ein Glasfasernetz betreiben, gibt es
kein paralleles Glasfasernetz eines ande-
ren Netzbetreibers. In den Gemeinden, in
denen wir ein Glasfasernetz gebaut ha-
ben, bieten wir dem ISP die beste Wahl,
um seine Angebote zu den Business- und
Residential-Kunden zu bringen — und
zwar zu dem Preis, den er als angemessen
betrachtet. Dank des diskriminierungs-
freien Zugangs, den wir den ISPs bieten,
spielt bei uns der Wettbewerb. Kein ISP
hat Vorteile, weil er Netzbesitzer ist, son-
dern alle Anbieter haben dieselben Vor-
aussctzungen auf der frei verfiigbaren
Glasfaser.

Letztlich sind aber die Angebote der
ISPs an die Endkunden immer iden-
tisch, egal ob diese Angebote iiber das
Glasfasernetz von Swiss4net zum End-
kunden in Baden gelangen oder iiber
das Netz von Swisscom oder eines EVU
in Ziirich. Daraus schliesse ich, dass
einzig die Marge fiir den ISP eine an-
dere ist, korrekt? ]

Das kann sein. Gleichzeitig miissen sie
auch beachten, dass ein Endkunde, der
ein Angebot tiber das Swiss4net-Netz be-
zieht, immer das Maximum an Leistung
erhilt, weil wir seine Glasfaser bis in die
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Wohnung ziehen. In Gemeinden, in de-
nen die Glasfaser beispielsweise nur bis
in die Strasse gezogen wurde (Fibre to the
Street), was technologisch weit entfernt
von FTTH ist, kann ein anderer End-
kunde zwar dasselbe Angebot zum selben
Preis beziehen, ohne aber dieselbe Leis-
tung zu bekommen. Konkret bedeutet
das, dass die ISPs ihren Kunden bei uns
fiir denselben Preis die bessere Leistung
anbieten und durchgéngig eine einzelne,
unterbruchsfreie Faser zur Verfiigung
stellen kénnen.

Sie sagen einerseits, keine Parallelnetze
zu bauen, anderseits wollen sie expan-
dieren. Uber kurz oder lang werden Sie
damit auch in Regionen tiitig werden,
wo es bereits Glasfasernetze gibt.

Nein, wir werden nie in Regionen expan-
dieren, wo es bereits ein Punkt-zu-Punkt-
Glasfasernetz gibt. Das wiirde keinen
Sinn machen. Wir sind und bleiben ein
Nischenplayer in der Schweiz. Es gibt in
der Schweiz rund 2200 Gemeinden, da-
von handelt es sich bei rund 50 davon um
Stédte, wo der Glasfaserausbau in irgend-
einem ‘Modell eher fortgeschritten ist.
Bleiben 2150 Gemeinden iibrig, wo
Swisscom bestenfalls mit FTTS présent
ist oder UPC mit dem Koax-Netz. Diese
Netze sind fiir uns kein Hindernis, hier
konnen wir Point-to-Point-Verbindungen

ZUM UNTERNEHMEN

«Bei anderen Netzanbietern sitzt der ISP als Kunde

gleichzeitig mit dem Mitbewerber am Tisch. Jeder, der

sich schon einmal mit Okonomie beschaftigt hat, weiss,

dass das nicht funktionieren kann.»

bauen und diskriminierungsfreie Netze
fiir alles ISPs betreiben. Wir sprechen
hierbei von einem Marktpotenzial von ei-
nigen Millionen Anschliissen.

Tatsache ist aber, dass Swissdnet bis
jetzt ein Glasfasernetz in Ascona, Ba-
den, Chiasso und Pully aufgebaut hat
und damit nur einen Bruchteil der
Schweizer Bevilkerung bedient. Wie
sehen Ihre Ausbaupline aus, und in
welchem Zeithorizont wollen Sie wei-
tere Netze bauen?

In den kommenden sieben Jahren wollen
wir zusitzlich zu den 50’000 Anschliis-
sen, die wir bereits haben, mehrere hun-
derttausend Anschliisse bauen. Detail-
lierte Zahlen geben wir nicht bekannt,

Wovon hingt die Ausbaugeschwindig-
keit denn ab? Vom vorhandenen Ka-
pital?

Swissdnet ist seit 10 Jahren im Glasfaserbau in
der Schweiz tatig und betreibt heute flachende-
ckende Punkt-zu-
Punkt-FTTH-Glasfa-
sernetze in Ascona,
Baden (Bild), Chiasso
und in Pully. Das Un-
ternehmen unter-
scheidet sich laut ei-
genen Angaben von
anderen Anbietern
einerseits dadurch,
dass die Glasfasern
bis in die Wohnun-
gen beziehungsweise Unternehmen gezogen
werden — sprich ein flachendeckender Vollausbau
bis zu allen Gebzudeeinheiten erfolgt. Anderer-
seits tibernimmt Swisss4net sémtliche Kosten fiir
den Ausbau ~ von der Vorstudie tiber die Planung
bis zum Bau und den Betrieb des Glasfasernet-
zes. Fiir die Nutzung der bestehenden Rohranla-
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gen werden die Gemeinden und Stadte respek-
tive die Energieversorger entschadigt, ohne dass
sie finanzielle Risi-
ken eingehen mils-
sen.

Aktuell fiihrt
Swissdnet diverse
Machbarkeitsstudien
durch und steht mit
zahlreichen weiteren
Gemeinden und
kleineren und mitt-
leren Stadten in der
ganzen Schweiz vor
der Unterzeichnung einer Absichtserklarung. Da-
bei fokussiert Swiss4net auf Gemeinden und klei-
nere und mittelgrosse Stadte, wo bislang noch
keine Glasfasernetze gebaut worden sind. Swiss-
4net mit Roger Heggli als CEO und Verwaltungs-
ratsmitglied hat seinen Sitz in Zug und beschaf-
tigt sieben Mitarbeitende.

Roger Heggli, CEO, Swissdnet

Nein, vom Kapital her wire mehr mog-
lich. Wir miissen einerseits den Markt im
Auge behalten, andererseits spielt beim
Glasfaserausbau von Gemeinden das po-
litische Element eine wesentliche Rolle.
Dazu muss man verstehen, dass bei ei-
nem Glasfaserausbau in einer Gemeinde
Vertrdge liber mehrere Jahrzehnte abge-
schlossen werden. Zudem ist die Situa-
tion, dass ein Anbieter auf Infrastruktur,
die den Gemeinden oder den EVU ge-
hort, einen vollflichigen Ausbau vor:
nimmt, vollig neu. Entsprechend vielfil-
tig sind die Anspruchsgruppen und Inter-
essen innerhalb der Gemeinden, was die
Prozesse in die Linge ziehen kann. Ich
mochte aber festhalten, dass ich es richtig
finde, dass sich eine Gemeinde gut iiber-
legt, wie und mit wem ein solches Netz
aufgebaut werden soll. Ein Glasfaserpro-
jekt in der Form ist eine Heirat ohne
Scheidungsmdoglichkeit.

Konnen Sie verraten, mit welchen Ge-
meinden Sie Gespriche fiihren?

Leider nicht, diese Gespriche sind ver-
traulich. Doch wie gesagt fiihren wir mit
Gemeinden Gespréche, die zusammenge-
z4hlt ein Volumen von mehreren hundert-
tausend Anschliissen aufweisen, und wir
sind sehr zuversichtlich, in den kommen-
den Monaten auch weitere Gemeinden
kommunizieren zu kénnen,

Sie haben mehrmals gesagt, keine Ab-
sichten zu hegen, selbst als ISP zu agie-
ren. Sind Sie denn zufrieden mit den
Angeboten, die diese ISPs iiber Ihr
Netz bereitstellen?

Ja, ich denke, die Schweizer ISPs sind
durchaus innovativ und mit attraktiven
Angeboten am Markt. Ich denke beispiels-
weise an Colt, einer unserer Partner, und
seine Business-Angebote, die jegliches
Bediirfnis abdecken, oder an Salt und sein
Residential-Angebot fiir 39.95 Franken
fiir einen 10-Gbit/s-Zugang, das die
Schweiz regelrecht durchgeschiittelt hat. m
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