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Wholesale-only als Geschafts- und
Wettbewerbsmodell im Glasfaserausbau

Die Errichtung von Glasfaserinfrastrukturen erfordert von den ausbauenden Unternehmen
hohe Investitionen. In jlingster Zeit ist vermehrt zu beobachten, dass in diesem Geschaftsfeld
Akteure auftreten, die sich auf den Aufbau und Betrieb der neuen Netze konzentrieren, ohne
selbst Dienste an Endkunden zu vermarkten. Wir stellen unterschiedliche Auspragungsformen
von Wholesale-only vor, diskutieren ihre 6konomischen Implikationen, gehen auf die
Anreizsystematik hinter dem Geschéaftsmodell und seine wettbewerblichen Potenziale ein und
nehmen eine Einordnung der auf dem deutschen Markt aktiven Wholesale-only-Anbieter vor.

Wholesale-only-Anbieter sind Unternehmen, die Uber
eigene Netzinfrastrukturen verfligen, Uber diese Net-
ze aber nicht selbst Dienste fir Endkunden vermarkten.
Wholesale-only-Anbieter sind im Telekommunikations-
sektor sowohl im Festnetz als auch im Mobilfunk zu be-
obachten. Wahrend die groBten Wholesale-only-Anbieter
auf dem deutschen Mobilfunkmarkt, die sogenannten
TowerCos, durch die Auslagerung bzw. den teilweisen
Verkauf der Funkturminfrastrukturen entstanden sind
(z.B. Deutsche Funkturm — Deutsche Telekom, Vantage
Towers — Vodafone), handelt es sich bei den im Glasfa-
serausbau tatigen Wholesale-only-Anbietern nicht um
Infrastrukturausgliederungen urspriinglich vertikal inte-
grierter Unternehmen, sondern um neu gegriindete Ge-
sellschaften.

Betriebswirtschaftliche Aspekte des Wholesale-
only-Geschéaftsmodells

Wholesale-only und vertikale Integration weisen als Ge-
schaftsmodelle fir den Glasfaserausbau eine Reihe von
strukturellen Unterschieden auf (Wernick et al., 2017;
Godlovitch et al., 2020). Vorteilhaft am Wholesale-only-
Modell ist insbesondere die potenziell hdhere Netzaus-
lastung durch eine Vielzahl von méglichen Vorleistungs-
nachfragern, die ihre Vertriebskraft nutzen, um Kunden
fur das Netz zu akquirieren. Wenn es gelingt, national
bekannte Marken als Zugangspetenten zu gewinnen,
verringert dies auBerdem die Wahrscheinlichkeit, dass
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der Anbieter als Neuling einen Reputationsmalus bei der
Bevdlkerung erhélt und damit in der Vermarktung Nach-
teile hat. Ein offenes Glasfasernetz, zu dem alle Anbie-
ter Vorleistungszugang haben, verringert auBerdem die
Wahrscheinlichkeit, dass konkurrierende Unternehmen
parallel eigene Infrastrukturen ausbauen und/oder auf-
rasten.

Die operativen Kosten (Marketing, Vertrieb, Kundenad-
ministration etc.) sind deutlich geringer, wenn keine ei-
genen Endkundendienste angeboten werden. Eine ent-
sprechende Reduzierung operativer Kosten (,OPEX)
erhoht die EBITDA-Margen. Aus all den genannten
Vorteilen resultiert ein geringeres Risikoprofil, was wie-
derum die Finanzierungskosten des Glasfaserausbaus
reduziert und Wholesale-only als eine Anlageform fir
langfristig orientierte, risikoaverse Investoren interes-
sant macht.

Ein Unternehmen das sich zutraut, selbst hohe Markt-
anteile auf dem Endkundenmarkt zu akzeptablen opera-
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(WIK) in Bad Honnef.
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tiven Kosten zu erringen, stellt sich als vertikal integrier-
ter Anbieter jedoch gegebenenfalls besser. Hier besteht
das Potenzial, Vorteile aus der Bedienung der gesamten
Wertschépfungskette zu ziehen, insbesondere durch den
Endkundenkontakt und die damit verbundenen vertrieb-
lichen Mdéglichkeiten. Dies gilt insbesondere fur Anbieter
mit starker Marke und Vertriebskraft, die Potenzial fir den
Absatz kostenpflichtiger und margenstarker Zusatzdiens-
te sehen (z.B. IPTV-Pakete).

Fir Wholesale-only-Anbieter besteht auBerdem das
grundsétzliche Risiko, wenige oder keine Vorleistungs-
nachfrager zu finden, vor allem, wenn die Zahl der adres-
sierten Haushalte gering ist und damit einmalige Kosten
und operative Aufwande seitens der Nachfrager entste-
hen, die einem geringen zusétzlichen Geschéftspotenzial
gegenulberstehen.

Insgesamt ist festzuhalten, dass Wholesale-only als Ge-
schéftsmodell zu einem geringeren Ertragsrisiko fuhrt.
Vertriebsstarke Organisationen kdnnten jedoch bei ver-
tikaler Integration gegebenenfalls Ertragspotenziale Gber
das Bindeln weiterer Produkte (z.B. IPTV, Mobilfunk,
Router) realisieren, die beim Wholesale-only-Modell nicht
umsetzbar sind. Daher ist das Wholesale-only-Modell
insbesondere fir Unternehmen und Investoren interes-
sant, die eher risikoavers und an hoher Ertragsstabilitat
interessiert sind. Dies kdnnen beispielsweise kommunale
Unternehmen oder in den Glasfaserausbau investierende
Pensionsfonds sein.

Auspragungsformen von Wholesale-only sowie
Auswirkungen auf Nachfrage und Wettbewerb

Im Leitfaden fir Investitionen in Hochgeschwindigkeits-
Breitbandnetze der Europdischen Kommission werden
drei Stufen (engl. Layers, flr Schichten) eines Festnetz-
Breitbandnetzes unterschieden, auf denen Wertschop-
fung stattfindet. Auf Layer 1 ist der Anbieter der passi-
ven Infrastruktur (Passive Infrastructure Provider — PIP)
téatig, dem Leerrohre, Kabel und Ahnliches gehéren und
der fur deren Instandhaltung zusténdig ist. Auf Layer
2 betreibt der Netzbetreiber (Network Provider — NP)
aktive Technik (z.B. Switches), aufgesetzt auf die pas-
sive Infrastruktur. Auf Layer 3 erbringen und vermark-
ten Diensteanbieter (Service Provider — SP) Dienste fur
Endkunden (EU-Kommission, 2015; und Neumann et al.,
2021).

Ein Wholesale-only-Anbieter bildet, im Kontrast zum ver-
tikal integrierten Unternehmen, nur die erste oder die ers-
ten beiden Stufen selbst ab. Endkundendienste (Layer 3)
werden nicht erbracht. Abbildung 1 zeigt die verschiede-
nen Auspragungen der Eigentimer/Nutzerstrukturen.

Abbildung 1
Wholesale-only-Geschaftsmodelle

vertikal integriertes Unternehmen

|

Betreiber passiver Netzinfrastruktur und
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Quelle: eigene Darstellung basierend auf EU-Kommission (2015, 34).

e Im Active-Layer-Open-Model (ALOM) betreibt der
Wholesale-only-Netzanbieter sowohl die erste, als
auch die zweite Netzebene, die Erbringung von End-
kundendiensten findet lGber Diensteanbieter statt. Ein
Beispiel fur einen solchen Anbieter ist der deutsche
Glasfasernetzbetreiber Vattenfall Eurofiber.

e |m Passive-Layer-Open-Model (PLOM) ist der Whole-
sale-only-Anbieter nur im Besitz der passiven Netzin-
frastruktur (Layer 1) und stellt diese sowohl Anbietern,
die die zweite und dritte Ebene integriert bedienen, als
auch spezialisierten Aktivnetzbetreibern, die nur auf
Layer 2 operieren, zur Verfiigung. Dieses Modell findet
z.B. bei Go Fiber in der deutschsprachigen Gemein-
schaft Ostbelgiens Anwendung.

e |Im 3-Layer-Open-Model (3LOM) gibt es eine klare
Trennung zwischen den drei Netzebenen. Der aktive
Netzbetrieb auf der zweiten Ebene wird durch einen
festen Anbieter erbracht (gegebenenfalls auch ein fest-
gelegter Anbieter je geografischem Gebiet). Insbeson-
dere darf dieser Netzbetreiber keine Endkundendiens-
te anbieten, um eine Diskriminierung zwischen den ei-
genen Diensten und denen Dritter auszuschlieBen. Die
ndGIG in Niederdsterreich war vor der Grindung des
Schwesterunternehmens 6GIG als Aktivnetzbetreiber
ein Anbieter mit einem Wholesale-only-Geschéaftsmo-
dell nach dem 3LOM-Prinzip (Neumann et al., 2021).

In der Detailbetrachtung kann man deutliche 6konomi-

sche Unterschiede zwischen den Implementierungsfor-
men von Wholesale-only-Netzen ausmachen.
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Active-Layer-Open-Model (ALOM)

Im ALOM, in dem der Infrastruktureigentiimer auch die
aktive Netztechnik selbst bereitstellt, werden fast aus-
schlieBlich aktive Vorleistungsprodukte zur Verfligung ge-
stellt. Passiver Zugang wird nur gewéhrt, wenn offentliche
Férdermittel zum Einsatz kommen und die Bereitstellung
passiver Vorleistungen aufgrund der europdischen und
nationalen Vorgaben erfolgen muss. Entsprechend sind
die nachfragenden Diensteanbieter im ALOM an das vom
Wholesale-only-Anbieter vordefinierte aktive Produktport-
folio (z.B. bzgl. Bandbreiten, Qualitdtsparameter) gebun-
den und haben auch bei der Preisgestaltung fur eigene
Endkundenprodukte geringere Freiheitsgrade.

Gerade fur kleine Internetanbieter mit einem geringen
Umfang an eigener Infrastruktur und niedrigem vertika-
len Integrationsgrad kdénnen aktive Vorleistungsprodukte
jedoch attraktiver als passive sein (SBR-net Consulting,
2022). Diensteanbieter kénnen sich im ALOM auf den Teil
der Wertschépfungskette konzentrieren, in dem sie tUber
die meiste Expertise verfligen. Dies geht damit einher,
dass sie deutlich weniger Investitionen in Infrastruktur und
Technik tatigen missen, da keine eigene Aktivtechnik auf-
gebaut werden muss und aufgrund héherer Netzlberga-
bepunkte auch weniger eigene bzw. fir die Zufiihrung der
Verkehre angemietete Infrastruktur Dritter erforderlich ist.
Dementsprechend erhdht das ALOM potenziell die Zahl
der Diensteanbieter auf dem Netz, insbesondere wenn
kein passiver Vorleistungsnachfrager selbst konkurrenzfa-
hige aktive Vorleistungsprodukte zur Verfigung stellt.

Passive-Layer-Open-Model (PLOM)

Das PLOM stellt sich als ein Modell mit groBem Gestal-
tungsspielraum flr Vorleistungsnachfrager dar. Durch
die Nutzung passiver Vorleistungsprodukte (entbiindelte
Glasfaser) kann ein hohes Produkt- und Preisdifferen-
zierungspotenzial gewahrleistet werden. So ist der Vor-
leistungsnachfrager nicht auf die vom Aktivnetzbetreiber
vorgegebenen Produktcharakteristika festgelegt, sondern
kann sein Portfolio individuell strukturieren. Dies l&sst sich
gut in der Schweiz beobachten, wo die Mehrzahl der In-
ternetanbieter ohne eigene Anschlussnetzinfrastruktur
im 4-Faser-Modell auf entblindelte Glasfaser-basierte
Teilnehmeranschlussleitungen zurlickgreift und damit An-
gebote aufsetzt, die sich deutlich vom Produktportfolio
des Platzhirschs Swisscom differenzieren. So bieten die
Anbieter Salt und Init7 ausschlieBlich Triple-Play-Produkte
mit (soweit technisch méglich) Bandbreiten von 10 bzw. 25
Gbit/s im Download an (Knips et al., 2022).

Der héhere Anteil an der Wertschdpfungskette fuhrt zu-
gleich zu mehr Spielraum, sich auch im Preistableau von

ZBW - Leibniz-Informationszentrum Wirtschaft
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konkurrierenden Anbietern auf dem gleichen Netz zu dif-
ferenzieren. SchlieBlich kdnnen Anbieter, die Vorleistungen
nachfragen, auch selbst aktive Wholesale-Produkte auf
dem Netz vertreiben, sodass sich im aus Wettbewerbssicht
optimalen Fall im PLOM zusétzlich ein Vorleistungsmarkt
fur aktive Produkte entwickelt, der Internet-Diensteanbie-
ter mit geringerem vertikalen Integrationsgrad adressiert.

Das 3-Layer-Open-Model (3LOM)

Mit Blick auf die Gestaltungsméglichkeiten fir Vorleis-
tungsnachfrager weist das 3LOM &hnliche Einschran-
kungen wie das ALOM auf. Hier gibt es einen exklusiven
Netzbetreiber, der die Aktivnetzebene bedient, d.h. Wett-
bewerb findet nur vorgelagert bei der Ausschreibung tber
den exklusiven aktiven Netzbetrieb, nicht jedoch im laufen-
den Geschaft, statt (Neumann et al., 2021). Mit Blick auf
die Produkt- und Preisgestaltung gibt es wie im ALOM nur
eingeschrankten Spielraum fiir Diensteanbieter.

Im Unterschied zum ALOM sind in einem 3LOM-Modell
durch die Aufteilung der drei Ebenen auf drei statt auf
zwei Anbieter aus 6konomischer Sicht jedoch zuséatzliche
Transaktionskosten zu erwarten, was sich in den Vorleis-
tungs- und mittelbar in Endkundenpreisen niederschla-
gen kann.

Wettbewerbstkonomische Synthese

In Gebieten, die sich durch eine geringe Bevdlkerungs-
dichte und hohe Ausbaukosten je erschlossenem Haushalt
auszeichnen, ist haufig kein eigenwirtschaftlicher paralleler
Ausbau mehrerer Netzinfrastrukturen moglich (Braun et al.,
2019). Entsprechend besteht das Risiko, dass sich beim
Ausbau durch vertikal integrierte Anbieter auf Endkunde-
nebene monopolistische Angebotsstrukturen mit nega-
tiven Implikationen fiir Produktvielfalt, Preis und Qualitat
entwickeln. Erfolgt der Ausbau hingegen durch Wholesale-
only-Anbieter, entsteht zwar ebenfalls nur eine physische
Infrastruktur, gleichwohl sind auf Endkundenebene die
Voraussetzungen flr einen intensiven Wettbewerb gege-
ben. Wettbewerbsékonomisch ist der groBe Vorteil von
Wholesale-only, dass es seitens des ausbauenden Un-
ternehmens starke Anreize gibt, mdglichst vielen Vorleis-
tungsnachfragern diskriminierungsfrei und zu beidseitig
akzeptablen Konditionen Netzzugang zu gewéhren. Dies
kann Wettbewerb auch in Regionen ermdglichen, in denen
Infrastrukturwettbewerb tber den parallelen Ausbau meh-
rerer Glasfasernetze nicht betriebswirtschaftlich darstell-
bar ist (Braun et al., 2019).

Zugleich weisen Modellierungen darauf hin, dass Uber
Wholesale-only auch Gebiete eigenwirtschaftlich mit
Glasfaser erschlossen werden kénnen, in denen dies flir
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vertikal-integrierte Anbieter nicht mdglich ist (Wernick et
al., 2017). Letzteres wird auch durch die Beobachtung
bekréaftigt, dass einige der groBen vertikal integrierten
Anbieter im deutschen Markt fir die ErschlieBung land-
licher Gebiete Joint-Ventures in Form von Wholsale-only
Modellen gegriindet haben.

Vor dem Hintergrund der modellimmanenten Anreizstruk-
turen sehen der EU-Rechtsrahmen und das TKG fiir Who-
lesale-only-Anbieter, die Uber eine marktbeherrschende
Stellung verfiigen, auch weniger weitreichende regula-
torische Eingriffsmdglichkeiten als fur vertikal integrierte
Unternehmen mit einer marktbeherrschenden Stellung
vor (implementiert in § 33 Telekommunikationsgesetz
(TKG) bzw. Artikel 80 European Electronic Communica-
tions Code (EECCQ)).

Unter der Voraussetzung, dass die institutionelle Ausge-
staltung, die Zugangsmaéglichkeiten, die Vorleistungskon-
ditionen und das Marktumfeld sich so darstellen, dass
mehr als ein Diensteanbieter Interesse an passivem Netz-
zugang im Wholesale-only-Modell zeigt, bietet das PLOM
die groBten Potenziale flir Produkt-, Qualitats- und Preis-
differenzierung und kann damit ein durch Angebotsvielfalt
gepragtes Marktumfeld schaffen. In diesem Fall kommt
das PLOM auf Basis des Zugangs zur entblindelten Glas-
faser-Teilnehmeranschlussleitung (TAL) dem Marktmodell
des Infrastrukturwettbewerbs sehr nahe.

Im ALOM werden die Angebotscharakteristika hingegen
durch den integrierten Infrastruktur-/Aktivnetzbetrei-
ber definiert. Aufgrund der geringeren Anforderungen
an die Wertschdpfungstiefe der Internetanbieter kann
ein solches Modell zwar dazu flhren, dass die Zahl der
Zugangsnachfrager und damit die Anbieterauswahl auf
Endkundenebene gréBer als im PLOM ist, die angebote-
nen Produkte und ihre Preise unterscheiden sich jedoch
kaum. Dies gilt in gleichem MaBe fiir das 3LOM.

Wholesale-only-Glasfasernetze in Deutschland

Die Relevanz von Wholesale-only-Anbietern fir den Glas-
faserausbau steigt in Deutschland. In einer Reihe von Fal-
len handelt es sich jedoch nicht um eigenstandige unab-
hangige Akteure, stattdessen bestehen eigentumsrecht-
liche Verflechtungen zu vertikal integrierten Anbietern.
Aktuell lassen sich die auf dem deutschen Markt tatigen
Wholesale-only-Anbieter vier Kategorien zuordnen:

1. Wholesale-only-Modelle auf Basis von Joint Ventures
(JVs) zwischen Telekommunikationsunternehmen

In dieser Variante wird ein Wholesale-only-Unternehmen
als JV mehrerer (in der Regel zwei) Telekommunikations-

anbieter gegriindet, das den Aufbau und Betrieb der Infra-
struktur Gbernimmt und seinen Anteilseignern und gege-
benenfalls weiteren Partnern Netzzugang gewahrt. Durch
den Aufbau eines gemeinsamen Netzes lassen sich flr
die Teilhaber im Vergleich zu einem alleinigen Ausbau die
Investitionen je Haushalt bzw. Unternehmen deutlich re-
duzieren, weswegen dieser Ansatz insbesondere in l1&nd-
lichen Gebieten mit relativ hohen ErschlieBungskosten
zum Einsatz kommt.

Das bekannteste Beispiel hierfur ist die Glasfaser Nord-
west als Joint Venture zwischen Deutscher Telekom und
EWE Tel. Dieses baut Glasfaserfaserinfrastruktur in Nord-
deutschland aus, bietet Zugangspetenten aktive Layer-2-
und Layer-3-Bitstream-Access-Produkte an und agiert
im Markt als ALOM (Deutsche Telekom AG, 2019). Ge-
plantist es, 1,5 Mio. Haushalte und Unternehmen mit fiber
to the building/home (FTTB/H) zu erschlieBen, eine Aus-
wertung der zum 30.06.23 im Jahresbericht veréffentlich-
ten Ausbauprojekte der Gesellschaft ergibt etwa 700.000
ausgebaute bzw. im Ausbau befindliche Haushalte und
Unternehmensstandorte (Glasfaser Nordwest, 2023). Ak-
tuell nutzen neben der EWE, ihren Tochtergesellschaften
(osnatel, swb) und der Telekom noch einige weitere, Gber-
wiegend regionale Anbieter, wie etwa Stadtwerke, das
Netz, um darlber eigene Endkundendienste anzubieten.

2. Wholesale-only-Modelle auf Basis von JVs zwischen
Telekommunikationsunternehmen und Finanzinvestoren

Einige Telekommunikationsunternehmen bauen Glasfa-
ser Uber Joint-Venture-Firmen aus, (teil-)finanziert durch
Finanzinvestoren. Durch die Kooperation mit Finanzinves-
toren sinken die durch die Telekommunikationsanbieter
aufzubringenden eigenen Investitionsmittel, im Vergleich
zu JVs mit anderen Telekommunikationsanbietern beste-
hen auf den neu entstehenden Netzen zugleich geringere
wettbewerbliche Risiken.

Beispiele hierfir sind die GlasfaserPlus als Gesellschaft
von Deutscher Telekom und dem australischen Kapitalin-
vestor IFM Global Infrastructure Fund, die OXG Glasfaser
als Zusammenschluss von Vodafone und Altice und Un-
sere Grlne Glasfaser (UGG) als Joint Venture von Tele-
fonica und Allianz. Die benannten Anbieter agieren eben-
falls im ALOM. Die GlasfaserPlus plant 4 Mio. FTTB/H-
Anschlisse auszubauen (GlasfaserPlus, 2023), wahrend
die OXG Glasfaser 7 Mio. (OXG Glasfaser, 2023) und die
UGG 2 Mio. Anschlisse anstreben (VATM, o0.D.).

Die GlasfaserPlus hat Stand Juli 2023 noch keine End-
kundenanbieter auBer dem Gesellschafter Deutsche Te-
lekom auf dem Netz (GlasfaserPlus, 2023). Bei UGG sind
es neben der O2 (Telefénica Deutschland) aktuell noch
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vier kleinere, regionale Anbieter, die in einigen Regionen
Dienste Uber das Netz anbieten (Unsere Griine Glasfaser,
2023). Die OXG Glasfaser hat bisher keine Anschlisse
fertiggestellt und noch keine Auskunft zu Diensteanbie-
tern gegeben.

3. Betreiberunabhangige Wholesale-only-Anbieter

Neben den JVs agieren in Deutschland auch einige be-
treiberunabhéngige kommerzielle Wholesale-only-Anbie-
ter. Auch wenn keine gesellschaftsrechtlichen Verflech-
tungen bestehen, operiert die Uberwiegende Mehrzahl
dieser Anbieter mit TK-Diensteanbietern als Ankermieter,
bei denen Kunden in der Erstvermarktungsphase Diens-
te auf den auszubauenden Anschlissen buchen kdénnen.
Entsprechende Vereinbarungen zwischen Wholesale-on-
ly- und Diensteanbieter sind in der Regel (zeit-)exklusiv.
Beispiele hierfur sind die Glasfaser Montabaur des Inves-
tors Meridiam, der beim Ausbau von 17.000 Haushalten
in Montabaur mit Vodafone als Ankermieter operiert und
die ruhrfibre (Tochter der metrofibre), die in Essen, eben-
falls mit Vodafone als Ankermieter, 150.000 Haushalte mit
Glasfaser erschlieBen will. In beiden Fallen wird der aktive
Netzbetrieb von Vodafone Ubernommen, das ausbauen-
de Unternehmen agiert entsprechend im PLOM (Presse-
portal, 2021; sowie ruhrfibre, 2022).

Unklar ist, ob die Exklusivitat des Zugangs auf der passi-
ven Ebene von Dauer sein wird oder ob in Zukunft auch
andere Vorleistungsnachfrager Zugang zu passiven Vor-
leistungsprodukten erhalten werden.

Vereinzelt gibt es auch Stadtwerke, die selbst (passive)
Telekommunikationsinfrastruktur ausbauen und diese
dann verpachten. In der Praxis ist auch hier sowohl eine
Vermarktung tber Exklusivpartner als auch eine Zusam-
menarbeit mit mehreren Partnern denkbar. Beispiele fur
exklusive Partnerschaften sind die Pachtvertrage der
Stadtwerke Sindelfingen und Bietigheim-Bissingen mit
der Deutschen Telekom AG (2022a; 2022b). Hier wird im
PLOM agiert, die Deutsche Telekom Ubernimmt exklusiv
den Netzbetrieb, Diensteanbieter kdnnen aktive Vorleis-
tungsprodukte im Netz der Telekom beziehen.

Unabhéngige Anbieter im ALOM wie beispielsweise Open
Fiber in ltalien, sind in Deutschland hingegen eher die
Ausnahme. Der bekannteste Vertreter dieser Kategorie ist
die Vattenfall Eurofiber, die in Berlin im Glasfaserausbau
engagiert ist.

4, Kommunale Betreibermodelle

Eine Besonderheit der deutschen Breitband-Forder-
landschaft ist das Betreibermodell. Hier bauen die Kom-
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munen (bzw. meist ein Zweckverband als Zusammen-
schluss mehrerer Kommunen) selbst mit Férdermitteln
passive Glasfasernetze aus. Der Netzbetrieb wird dann
per Ausschreibung an einen festen Anbieter vergeben. In
der eingangs beschriebenen Terminologie wird also ein
PLOM mit einem festen Partner gebildet, der die zweite
und dritte Ebene bedient und nach den Fdrderrichtlinien
Dritten passive und aktive Vorleistungsprodukte anbie-
ten muss.

In der Praxis zeigt sich, dass in einer Reihe von im Betrei-
bermodell geférdert ausgebauten Projekten jedoch ledig-
lich die Aktivnetzbetreiber selbst Internetdienste anbieten
und im Vergleich zu national tatigen Anbietern zum Teil
auch deutliche Preisaufschlage realisieren kénnen (Braun
et al., 2022). Dies deutet darauf hin, dass von den in Form
eines Betreibermodells geférdert ausgebauten Whole-
sale-only-Netzen, trotz der férderbedingten Zugangs-
verpflichtungen, nicht automatisch Wettbewerbsimpulse
ausgehen.

Fazit

Zusammenfassend lasst sich festhalten, dass Wholesa-
le-only als Infrastruktur-Geschaftsmodell vor allem fir
Anbieter interessant ist, die ,neu am Markt“ sind, also
keine bestehende operative Struktur fir Marketing und
Vertrieb haben, nicht Uber eine auf dem Endkunden-
markt etablierte Marke verfligen und sich entsprechend
nicht in der Lage sehen, Cross-Selling-Potenziale fir
Mobilfunkprodukte, Streamingdienste oder Ahnliches zu
heben. Insbesondere ist Wholesale-only flir solche Un-
ternehmen und Investoren von Interesse, die an bestan-
digen Ertrdgen mit geringerem Risiko interessiert sind.
Die Schaffung von Wholesale-only-Anbietern als Spin-
Offs zur Auslagerung von Bestandsinfrastrukturen wie
im Mobilfunk ist im deutschen Festnetz hingegen nicht
zu beobachten.

Die Wahl der Auspragungsform und Ausgestaltung des
Wholesale-only-Modells ist von groBer Relevanz fur den
Wettbewerb. Vor dem Hintergrund, dass ein flachende-
ckender FTTH-Ausbau mehrerer Anbieter in Deutsch-
land nicht zu erwarten ist, bietet das PLOM die M&g-
lichkeit, dass private und gewerbliche Nachfrager von
Produkt-, Qualitats- und Preiswettbewerb profitieren
kénnen. Damit das PLOM seine wettbewerbsférdernde
Wirkung vollstdndig entfalten kann, ist es jedoch wich-
tig, dass es in institutioneller und kommerzieller Hinsicht
ebenso wie mit Blick auf die Ubergabepunkte wettbe-
werbsoffen gestaltet ist, sodass flir mehrere Anbieter die
Méglichkeit zum passiven Netzzugang besteht. Sobald
im PLOM Exklusivitat auf den anderen beiden Netzebe-
nen besteht, unterscheidet sich das PLOM in der wett-
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bewerblichen Wirkung nicht von einem ALOM bzw. ei-
nem vertikal integrierten Anbieter.

Im ALOM werden die Produkte und Preise hingegen
durch den integrierten Infrastruktur/Aktivnetzbetreiber
definiert, sodass weniger Gestaltungsspielrdume beste-
hen. Fir klassische Diensteanbieter mit geringem vertika-
len Integrationsgrad, die nur aktive Produkte nachfragen,
kann ein ALOM dennoch attraktiver sein, da im PLOM die
Gefahr besteht, dass keine aktiven Vorleistungsproduk-
te angeboten werden und sie daher von der Vermarktung
ausgeschlossen werden.

In Deutschland werden Wholesale-only-Netze im eigen-
wirtschaftlichen Ausbau bisher fast immer als Joint Ven-
tures bzw. mit starken Ankermietern mit Vorleistungszu-
gang auf der Aktivebene realisiert. Hierdurch versuchen
die ausbauenden Unternehmen das Auslastungsrisiko zu
minimieren. Wahrend bei vielen Anbietern Zugangsmaog-
lichkeiten zu aktiven Vorleistungsprodukten bestehen,
sind die bestehenden PLOM Modelle durch exklusive
Partnerschaften mit vertikal integrierten Netzbetreibern
gekennzeichnet. Entsprechend sind die Zugangsmog-
lichkeiten zur Glasfaser-TAL als passivem Zugangspro-
dukt stark eingeschréankt.

Der fehlende Wettbewerb auf der passiven Ebene fihrt
dazu, dass das Potenzial von Wholesale-only fir den
Wettbewerb nicht vollumfénglich ausgeschoépft wird. Die
enge Bindung an einzelne Partner, oft sogar durch ent-
sprechende Eigentliimerstrukturen im Rahmen von Joint
Ventures, kann das Wettbewerbspotenzial zusétzlich be-
eintrachtigen (z.B. First-Mover-Vorteil) und den Zugang
fur Diensteanbieter insbesondere bei kleineren Ausbau-
gebieten womdoglich géanzlich unattraktiv machen.

All dies fuhrt dazu, dass das Geschéaftsmodell in Deutsch-
land bisher nur in wenigen Féllen seine modellinharenten
Vorteile fur den Wettbewerb und die Endkunden in vol-
lem MaBe ausschopft. Letzteres ist insbesondere vor
dem Hintergrund von Relevanz, dass sich die Mehrzahl
der bisher ausgerollten Wholesale-only-Infrastrukturen in
dunn besiedelten, landlichen Gebieten befindet, in denen
nicht davon auszugehen ist, dass weitere parallele Glas-
fasernetze entstehen werden.
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Title: Wholesale-only as a Business and Competitive Model in Fibre Optic Expansion

Abstract: The construction of fibre infrastructures requires high investments from expanding companies. Recently, there has been

an increasing number of players in this business area that are focussing on the construction and operation of the new networks with-

out marketing services to customers. We present different forms of wholesale-only, discuss their economic implications, look at the
incentive system behind the business model and its competitive potential and categorise the wholesale-only providers active in the

German market.
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