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<<Wir wollen mehrere
hunderttausend
Anschlüsse bauen)
lnterview Swiss4net 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, verrät CEO Roger Heggli im Gespräch.

Das lnterview führte Marcel Wüthrich

?l wiss IT Magazine>>: Swiss4net
l\' baut seit l0 Jahren Glasfaser-

,\ nerze, rrorzoem rsr oas unrer-
XJ nehmen kaum bekannt. \l-es-
halb ist das so?

Roger Heggli: Wir haben nicht den Ein-
druck, kaum bekannt zu sein. Die Ener-

gieversorgungsuntemehmen (EW) in
der Schweiz kennen uns sehr gut, eben-

falls viele Gemeinden und Städte. Ge-

nauso kennen uns die Intemet Service

Provider (ISP) im Land, zahlreiche von
ihnen haben wir bereits an Bord bei unse-

ren vollständig betriebenen FTTH-Net-
zen. ln der breiten Öffentlichkeit ist die

Bekanntheit sicherlich geringer, da haben

Sie recht. Wir haben bis zum jetzigen

Zeitpunkt . vier Glasfasernetze gebaut,

was von der Öffentlichkeit vielleicht
noch nicht in der Breite wahrgenommen
wurde. Doch dort, wo wir bekannt sein

müssen, sind wir das auch.

Können Sie denn für all die, die Swiss-

4net noch nicht kenneno ausführen;
was Ihr Unternehmen genau macht?
Swiss4net hat sich ganz klar dem Bau
und dem Betrieb von Punkt-zu-Punkt-
Glasfasernetzen verschrieben. Dabei
kümmern wir uns, um den.kompletten
und flächendeckenden Ausbau bis zur
Nutzungseinheit - sprich bis in die Woh-
nungsn oder Unternehmen. Wir finan-
zieren den Bau der Netze selbstständig,

unterhalten also weder mit EVUs noch
mit ISPs oder mit Gemeinden Koopera-
tionen. Wir sind vollkommen autonom
unterwegs. Wichtig ist auch zu erwäh-

nen: Wir sind kein ISP und wollen auch

kein.ISP werden, sondem bieten einzig
Glasfasem auf Layer-l-Basis, die ISPs

'bei uns mieten können, um ihre Dienste
darüber laufen zu lassen. Bis heute be-

treiben wir als Gruppe vier diskriminie-
rungsfreie Glasfasemetze in der

und Gemeinden können damit sogar Geld
verdienen - ohne dabei ein finanzielles
Risiko eingehen iu müssen. Hinzu
kommt der technische Unterschied bei
unseren Glasfasernetzen: Bei den meis-
ten Glasfasermodellen wird das Netz bis
zum Gebäudeeinführungspunkt gebaut.

<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 atrf
mehrere hunderttausend Anschlüsse

deutlich ausgebaut werden.

Sie haben es erwähnt: Swiss4net über-
nimmt sämtliche Kosten für den Glas-
faser-Ausbau. Das ist bei anderen Un-
ternehmen, die Glasfasernetze baueno

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 für den Bau unserer offenen Glas-

fasernetze die bestehenden Rohre der:

EVU und Gemeinden und entschädigen

diese fair ftir deren Nutzung. Die EVU

Die Steigzone respektive die Anschlüsse

in den Wohnungen oder Untemehmens-

räumlichkeiten muss der Eigenttimer be-

zahlen. Wir. hingegen finanzieren den

kompletten Ausbau. bis und mit Glas-
faserdose.

Warum finanzieren Sie den kompletten
Ausbau? Sind die Hauseigentümer
denn nicht gewillt, den Ausbau inner-
halb der Gebäude zu bezahlen?
Bei grossen neuen Mehrfamilienhäusem
oder neuen Überbauungen wird der Aus-
bau vom BEP - dem Eingangspunkt im

Gebäude - bis zur OTO - der Glasfaser-

steckdose in den Räumlichkeiten - durch
die Eigentümer noch eher finanziert.
Doch bei bestehender Gebäudeinfra-
struktur sind die Hauseigentümer nicht

22 Nr.9 | seprember 2021 $wisS lI lüalarine $t{i$$ lI lila[arilg Nr.9 | september 2021 2t

Szene Schweiz

bereit, den Ausbau mit Glasfasern bis in
die Nutzungseinheiten zu finarlzieret.
Für uns ist aber klar, dass wir mit der

Glasfasersteckdose bis in die Wohnungen

und Unternehmen vordringen, um als

neue Technologie wahrgenolnmen ar
werden und eine sofortige Bestellmög-
lichkeit zu bieten. Dazu reicht es nicht,
Glasfasem bis in den Keller zu ziehen.

Denn dann bleiben sie meist auch dort.
Unsere Anschlüsse sind sofort betriebs-
bereit und ein ISP respektive dessen

neuer Kunde kann darauf innert 24 Stun-

den seine Dienste nutzen.

Lohnt sich das für Sie? Beziehungs-
weise wie lange dauert es denno bis die-
ser Komplettausbau refinanziert ist?
Hierzu kann ich keine Details vehaten.
Ich kann Ihnen aber so viel sagen: Bei all
unseren Kapitalgebern handelt es sich um
langfristig denkende Untemehmen, die in
Zeiträumen 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
Anlagevermögen und werden bis'in zehn

Jahren nicht an Wert einbüssen * 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 für die Telefonie gebaut wurde.

Über 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 Glasfasemetz die

Bevölkerung über Jahrzehnte hinweg
versorgen.

Ist das auch der Grund, weshalb Sie

erklären, die Finanzierung von tr'ibre
to the Home rechne sich auch in klei-
nen und mittelgrossen Gemeinden?
Das wäre ja bei Swisscom und Co.
nicht anders?
Tch kann nur flir uns sprechen, und wir
sind absolut der Meinung, dass sich der
Glasfaseibau bis in die Nutzungseinheit
auch ausserhalb der grossen Städte und
Agglomerationen.,lohnt. Gerade die Be-
völkerung in Gemeinden und kleineren
und mittelgrossen Städten ist eigentlich
am stärksten auf Glasfaser angewiesen,

da die bestehenden Netze dort oft weni-
ger leistungsfiihig sind als die in grösse-

ren städtischen Gebieten. Was uns sicher-

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

erklärt sehr autonom unterwegs sind. Das

heidst, wir haben sehr wenige oder prak-
tisch gar keine Schnittstellen und können
dadurch hocheffizient arbeiten - viel effi-
zienter, als wenn man ein Netz als Teil ei-

ner Kooperation bauto in der mehrere Par-

teien mitdiskutieren. Gleichzeitig ist un-

ser Modell dadurch attraktig dass wir
kein ISP sind. Wenn wir mit unseren

Kunden, also den ISPs, zusammensitzen,

tun wir das in einem Verhältnis Kunde/
Lieferant. Bei anderen Netzanbietern hin-
gegen sitzt der ISP als Kunde gleichzeitig

mit dem Mitbewerber am Tisch. Jeder,

der sich schon einmal mit Ökonomie be-

schäftigt 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 dQn 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 über den
Bau bis hin zum Betrieb sämtliche Kos-
ten übernehmen. Die Konditionen, zu

denen wir unsere Anschlüsse anbieten,
werden vom Markt bestimmt, sind von

verschiedenen Faktoren abhängig und
werden vertraulich mit den ISPs ausge-
handelt.

Dann frage ich anders: Ist es einem ISP
möglich, tiefere Preise anzubieten, in-
dem er das Swiss4net-Netz anstelle des

Netzes eines EVU oder von Swisscom
nutzt?
Auch diese Frage kann man so nicht be-

antworten, denn an den Orten, an denen

wir ein Glasfasemetz betreiben, gibt es

kein parälleles 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
zwat zu dem Preis, den er als angemessen

betrachtet. Dank des diskriminierungs-
freienZugangs, den wir den ISPs bieten,

spielt bei uns der Wettbewerb. Kein ISP

hal Vorteile, weil er Netzbesitzer ist, son-

dern alle Anbieter haben dieselben Vor-
aussetzungen auf der frei verfügbaren

Glasfaser.

Letztlich sind aber die Angebote der
ISPs an die Endkunden immer iden-
tisch, egal ob diese Angebote über das

Glasfasernetz von Swiss4net zum End-
kunden in Baden gelangen,oder über
das Netz von Swisscom oder eines EVU
in Zürich. Daraus schliesse icho dass

einzig die Marge für den ISP eine an-
dere ist, korrekt?
Das kann sein. Gleichzeitig müssen sie

auch beachten, dass ein Endkunde, der

einAngebot über das Swiss4net-Netz be-

zieht, immer das Maximum an Leisfung
erhält, 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 entfemt
von FTTH ist, kann ein anderer End-
kunde zwar dasselbe Angebot zum selben

Preis beziehen, ohne aber dieselbe Leis-
ttrng nr bekommen. Konkret bedeutet

das, dass die ISPs ihren Kunden bei uns

für denselben Preis die bessere Leistung
anbieten und durchgängig eine einzelne,

unterbruchsfreie Faser zur Verfi.igung

stellen können.

Sie sagen einerseits, keine Parallelnetze
zu bauen, anderseits wollen sie expan-
dieren. Über kurz oder lang werden Sie

damit auch in Regionen tätig werden,
wo es bereits Glasfasernetze gibt.
Nein, wir werden nie in Regionen expan-

dieren, wo es bereits ein Punkt-zu-Punkt-
Glasfasernetz gibt. Das würde 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
Städte, wo der Glasfaserausbau in irgend-
einem Modell eher forlgeschlitten ist.

Bleiben 2150 Gemeinden übrig, wo
Swisscom bestenfalls mit FTTS präsent

ist oder UPC mit dem Koax-Netz. Diese

Netze sind flir uns kein Hindernis, hier
können wir Point-to-Point-Verbindungen

bauen und diskriminierungsfreie Netze
für alles ISPs betreiben. Wir sprechen

hierbei von einem Marktpotenzial von ei-

nigen Millionen Anschlüssen.

Tatsache ist aber, dass Swiss4net bis
jetzt ein Glasfasernetz in Asconao Ba-
den, Chiasso und Pully aufgebaut hat
und damit nur einen Bruchteil der
Schweizer Bevölkerung bedient. Wie
sehen Ihre Ausbaupläne aus, und in
welchem Zeithorizont wollen Sie wei-
tere Netze bauen?
In den kommenden sieben Jahren wollen
wir zusätzlich zu den 50'000 Anschlüs-
sen, die wir bereits haben, mehrere hun-
derttausend Anschlüsse bauen. Detail-
lierte Zahlen geben wir nicht bekannt.

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

Nein, vom Kapital her wäre mehr mög-
lich. Wir müssen 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

Verträge über mehrere Jahrzehnte abge-

schlossen werden. Zudem ist die Situa-

tion, dass ein Anbieter auf Infrastruktur,
die den Gemeinden oder den EVU ge-

hört, einen vollflächigen Ausbau vor.
nimmt, völlig neu. Entsprechend vielfül-
tig sind die Anspruchsgruppen und Inter-
essen innerhalb der Gemeinden, was die
Prozesse in die Länge ziehen kann. Ich
möchte aber festhalten, dass ich es richtig
finde, dass sich eine Gemeinde gut über-

legt, wie und mit wem ein solches Netz
aufgebaut werden soll. Ein Glasfaserpro-
jekt in der Form ist eine Heirat ohne

Scheidungsmöglichkeit.

Können Sie verrateno mit welchen Ge-
meinden Sie Gesjrräche führen?
Leider nicht, diese Gespräche sind ver-

traulich. Doch wie gesagt flihren wir mit
Gemeinden Cespräche. die zusammenge-

zählt ein Volumen von mehreren hundert-
tausend Anschlüssen aufweisen, und wir
sind sehr zuversichtlich, in den kommen-
den Monaten auch weitere Gemeinden

kommunizieren zu können.

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 über 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 Paftner, und

seine Business-Angebote, die jegliches

Bedürfnis abdecken, oder an Salt und sein

Residential-Angebot für 39.95 Franken

ftir einen 10-Gbit/s-Zugang, das die

Schweiz regelrecht durchgeschüttelt hat. r

<Bei anderen Netzanbietern sitzt der ISP als Kunde

gleichzeitig mit dem Mitbewerber am Tisch. Jeder; der

sich schon einmal mit Ök0n0mie beschäftigt hat, weiss,

dass das nicht funktionieren kann,)
Roger Heggli, CEO Swiss4net

ZUM UNTERNEHMEN

Swiss4net ist seit 10 Jahren im Glasfaserbau in

der Schweiz tätig und betreibt heute flächende-

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 flächendeckender Vollausbau

bis zu allen Gebäudeeinheiten erfolgt. Anderer-

seits übernimmt Swisss4net sämtliche Kosten für

den Ausbau - von der Vorstudie über die Planung

bis zum Bau und den Betrieb des Glasfasernet-

zes. Für die Nutzung der bestehenden Rohranla-

gen werden die Gemeinden und Städte respek-

tive die Energieversorger entschädigt ohne dass

sie finanzielle Risi-

ken eingehen müs-

sen.

Aktuell führt

Swiss4net diverse

Machbarkeitsstudien

durch und steht mit

zahlreichen weiteren

Gemeinden und

kleineren und mitt-

leren Städten in der

ganzen Schweiz vor

der Unterzeichnung einer Absichtserklärung. Da-

bei fokussiert Swiss4net auf Gemeinden und klei-

nere und mittelgrosse Städte, wo bislang noch

keine Glasfasernetze gebaut worden sind. Swiss-

4net mit Roger Heggli als CEO und Verwaltungs-

ratsmitglied hat seinen Sitz in Zug und beschäf-

tigt sieben Mitarbeitende.
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KI: [Jnd wo bitte bleibt
die Intelligenz?

Kolumne

Heinz Scheuring ist lnhaber der

Scheuring AG in Möhlin. Das

Unternehmen bietet Consul-

ting und selbstentwickelte

Softwa re f ür Ressourcenpla-

nung und Projekt(portfolio)-

Management an. Er ist Autor
des Fachbuches <Radikale

Business Software, nichts als

dem Nutzen verpflichtet>.

heinz. scheu ring@scheu ring. ch

lain: <Lea, du hast mich nicht rich-
tig verstanden.> Lea: <Ich verstehe

deine Frage nicht.> Beim dritten
läuft die Interaktion mit

demAvatar ins Leere. Der beschränkte Chatbot
des Hardware-Anbieters lässt Alain mit seinen

bedrohlichen Notebook-Crashs ratlos zurück.
Doch auch beim Googeln offenbaren sich die
Grenren künstlicher Intelligenz meist eher, als

uns lieb ist. Den Zeitpunkt der nächsten Son-

nenfinsternis liefert Google nach 0,6 Sekun-

den. Wer indessen wissen möchte, welche In-
ternetporlale zum Thema Künstliche Intelli-
genz (KI) überzeugende Substanz anbieten,

erhält noch nicht einmal die Möglichkeit, sein

Bedürfnis zu artikulieren - von einer verwert-
baren Antwort ganz zrt
schweigen. Derweil reden die

Experten seit einer gefühlten
Ewigkeit den finalen Durch-
bruch bei der KI herbei.

Vollends grotesk und an-

massend gebärden sich jene

Kl-Spezialisten, die uns. die

unumkehrbare Kontrolle der

Maschine über den Menschen

in wenigen Jahrzehnten pro-
phezeien. Die einen tief be-

sorgt, andere, so etwa der re-

nommierte Kl-Experte Jürgen

Schmidhuber, mit einer Mi-
schung aus Begeisterung und

herablassender Geringschät-

zung des ach so beschränkten

Menschen. Technologische

Singularität wird dieser Point

(seit einer ge-

fühlten Ewigkeit

reden die Exper-

ten den finalen

Durchbruch bei

der Kl herbei,>

Cyberkrieg, Kampfroboter oder Killerdrohnen

-, ist die Kehrseite dieser über das Ganze gese-

hen erfreulichen Entwicklung.
Doch bei aller Faszination - mit Intelligenz,

mit dem Intellekt, dem Spürsinn und der Inno-
vationskraft des Menschen haben sämtliche

dieser Anwendungen kaum etwas gemein. Be-
sonders deutlich tritt die Beschränktheit der KI
bei der Softwareentwicklung in Erscheinung.

Wir programmieren, testen und korrigieren
kaum anders als vor 30 Jahren. Wer funktionale
Anforderungen effizient in Code übersetzen

will, ist ernüchtert, wie begrenzt die Automati-
sierungsmöglichkeiten selbst bei solch hoch

strukturierten Aufgabenstellungen geblieben

sind. Die Ironie: Wo sonst, wenn nicht hier, in
der eigenen Disziplin, wäre
der Beweis zu erbringen, dass

KI mehr kann, als Algorith-
men auf grosse Datenmengen

anzuwenden? Dass sie mehr
leistet als nur quantitatives

Analysieren und statistisches

Korrelieren von Daten, wor-
auf künstliche Intelligenz
heute im Wesentlichen be-

ruht?

Erfreuen wir uns am Er-
reichten, und lassen wir uns

von der weiteren Entwicklung
affegen. Anerkennen wir da-

bei indes, dass all dies mit
menschlicher Intelligenz und
ganz besonders mit dessen

Kreativität, mit der Fähigkeit,
komplexe Zusammenhänge

of no Retum in der Fachwelt ominös genannt.

Was Algorithmen in Verbindung mit
brachial-performanter Analyse von Massen-

daten und Deep Leaming heute möglich ma-
chen, ist faszinierend. Bild- und Spracherken-

nung, Übersel^)ngen, medizinische Experten-
systeme oder das autonome Fahren sind
Anwendungen, die unser T.eben nachhaltig
verändeft haben. Und wir dürfen uns auf wei-
tere Segnungen freuen, die das Leben sicherer,
gesündeE angenehmer machen, aber auch be-

reichern werden. Dass mit den Emrngenschaf-
ten auch Risiken einher gehen - Stichworte

zu erkennen und neue Wege zu erschliessen,

nichts zu tun hat. Geradezu verantwoftungslos
und dumm jedoch ist es, die Gesellschaft mit
dem apokalyptischen Szenario einer Weltherr-
schaft durch künstliche Superhirne und Mega-
roboter inAngst und Schrecken zu versetzen.

Heinz Scheuring


