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Wirrwarr im Telefoniegeschaft

Uber die letzten Monate sind Anbieter von Voice over IP wie Pilze aus dem
Boden geschossen. Viele verkaufen die Dienstleistungen bloss weiter, andere
haben eine eigene Infrastruktur. Bleibt die Frage, ob es ein Geschaft ist.

W Von MATTHIAS PFANDER

2006 werde das Jahr fiir VoIP, hiess es
in der Branche. Das hiess es schon ein
paar Mal. Es entstand gar der Ein-
druck, der VolP-Durchbruch solite
herbeigeschrieben werden. Wenn
man aber nun die Aktivititen am
Markt verfolgt, wird dieser Eindruck
bestitigt. Da schiessen die Anbieter
von Internet-Telefonie wie Pilze aus
dem Boden. Allerdings darf man sich
ob der Vielzahl der Anbieter nicht
tauschen lassen: Bei den meisten han-
delt es sich um Wiederverkaufer, die
technisch auf die Infrastruktur eines
Telefonie-Providers  zuriickgreifen.
Zum Beispiel steckt hinter Namen wie
Citytel, Guest-VoIP, Onephone oder
Phonestar letztlich Backbone Solu-
tions, ein Internet Service Provider,
der sich auf Telefonie spezialisiert
hat. Der ISP Green.ch greift hingegen
auf die Dienste von One4All zuriick,
TIC hingegen nutzt E-Fon als Telefo-
nie-Provider.

Das Telefoniegeschift bleibt auch im
IP-Zeitalter eine komplexe Angelegen-
heit mit anspruchsvollen Prozessen.
Davon kann nicht zuletzt Cablecom
ein Lied singen - auf dem Weg zum
Trippleplay-Anbieter bezahlte das Un-
ternehmen viel Lehrgeld. Kleinere
Unternehmen kénnen es sich nicht
leisten, sich hier die Finger zu ver-
brennen. Dies ist einer der wich-
tigsten Griinde, weshalb das Feld der
Firmen, die Voice over

IP aus erster Hand an-
bieten, sehr klein ist.

Es gibt aber noch ei-
nen weiteren nicht
minder triftigen
Grund: Die Preise. An-
gesichts der zumindest
im Festnetz gegen Null
tendierenden Verbin-
dungspreise - fiir 2 Rappen pro Minu-
te lasst sich von der Schweiz nach
Spanien telefonieren - ist die Frage
mehr als berechtigt, ob sich mit der
Telefonie iiberhaupt noch Geld verdie-
nen lasst.

In Inknaft Ratfes

Die Tatsache, dass zurzeit viele Fir-
men ins VoIP-Geschift einsteigen,
legt nahe, dass sich damit Geld ver-
dienen ldsst, auch wenn die Ge-

spraichsminuten immer ginstiger
werden. Die VoIP-Anbieter selbst ge-
hen davon aus, dass iiber kurz oder
lang die Tarife in einem Flatfee-Ange-
bot verschwinden werden. Der Kunde
zahlt dann eine monatliche Servicege-
biihr und kann so oft und lange telefo-
nieren, bis die Drahte (ver)gliihen -
ohne zusétzliche Kosten. Bis zu den
ersten Flatfee-Angeboten ist es aber
noch eine Weile hin, und die Endver-
braucher sehen sich einem undurch-
sichtigen Tarifdschungel gegeniiber.
Gutes Geld lasst sich mit der Telefo-
nie verdienen, sofern nicht beide Ge-
sprachsteilnehmer iiber VoIP telefo-
nieren. Die Rede ist von Margen von

15 bis 20 Prozent, teilweise auch
mehr, auf den Gesprichsverbin-
dungen ins herkommliche Festnetz.
Beim Anruf auf das Mobilnetz ten-
diert die Marge gegen 10 Prozent -
hier verdienen vor allem die Mobil-
netzbetreiber.

Das Geschiftsmodell fiir die Betreiber
der Telefonie-Infrastruktur sieht grund-
séitzlich so aus: Sie verdienen (noch) an
den wiederkehrenden Einnahmen
durch die Gespriichsminuten und vor
allem auch dem Betrieb der Plattform
im Auftrag ihrer Kunden. Die Reseller
der VoIP-Angebote verdienen bei der
Installation ein paar Margenprozente
bei der Hardware, kinnen dem Kunden
ihre Installationsdienstleistung in
Rechnung stellen und| werden an den
wiederkehrenden Umsétzen der VoIP-
Kunden beteiligt.

Bis Kisiana

Aus der Néhe betrachtet kocht hinge-
gen jeder Anbieter mit seiner VoIP-In-
frastruktur sein eig{nes Siippchen.
Nicht zuletzt auch wejl sie den Markt
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unterschiedlich einschitzen.

Backbone Solutions|aus Schindelle-
gi zum Beispiel will gross ins Geschaft
einsteigen. Mit VoIP begann das Un-
ternehmen 2004. Fiir das Wholesale-
Angebot verlangt der Anbieter eine
Installationspauschale von 7500 Fran-
ken sowie monatliche Wartungsge-
bithren von 750 Franken. Bel der
Light-Variante mit anderem Verrech-
nungsmodell kostet die Installation
2500 Franken und die monatliche
Wartung 300 Franken.

Der Wholesale-Anbieter bedient | | «Wir haben das
mittlerweile zehn Partner mit seiner > europdische i
Lbsung, die unter eigenem Namen am = 4 ¢ Festland im Auge mit
Markt auftreten. Einer dieser Reseller, = ' unserem VoIP-Angebot»
Sipcall, gehért dem Wholesale-Anbie- -
ter selbst. Konflikte mit den anderen
Partnern gab es gemiss Sprecher
Marcel Gmiir bis jetzt nicht. Zusam-
men bilden alle Partn}r von Backbone «Das Wachstum bei
Solutions das sogenannte Freecall VoIP betrdgt nicht
Network, Es umfasst rund 30+000 10 oder 20 Prozent -

User, die unterelnan?el‘ gratis telefo- es sind Faktoren.»
nieren kinnen.

Bei Sipcall arbeitet das Unterneh-
men mit 150 Installationspartnern fiir
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die Betreuung der Endkunden zusam-
men. Auf der Hardware haben diese
Partner 10 bis 15 Prozent Marge und
werden dann mit 10 Prozent am Ge-
sprichsumsatz beteiligt. Bei an-
spruchsvolleren  Geschaftslosungen
stehen fiinf sogenannte Corporate So-
lution Partner bereit.

Als néchster Schritt steht die inter-
nationale Expansion an. Mit Sipcall
hat das Unternehmen bereits eine
Niederlassung in Osterreich gegriin-
det. «In der Schweiz sind wir mit VoIP
bereits relativ weit. Osterreich ist da-
gegen noch eine griine Wieses, erklart
Geschiftsfiihrer Michael von Tobel. In
den nichsten Wochen soll Sipcall
auch in Deutschland an den Start ge-
hen. «Wir haben das ganze europé-
ische Festland im Auge mit unserem
VoIP-Angebot», sagt Vontobel.

Braak-aven wire nigiich
Ebenfalls im Jahr 2004 hat E-Fon aus
Ziirich mit VoIP gestartet. Der Betrieb
der Losung findet bei Innovate IT
statt, einem IT-Dienstleister, der aus
dem E-Fon hervorgegangen ist. Mitt-
lerweile beschéftigt E-Fon sieben Mit-
arbeitende. Geschaftsfithrer Stefan
Meier spricht von meh-
reren Tausend An-
schliissen, die iiber die
Plattform von E-Fon
laufen.

Fiir die Partner lo-
cken Margen bei der
Installation von bis zu
40 Prozent. Auf den
Verbindungsminuten

danach zwischen 10 und 20 Prozent,
E-Fon arbeitet bereits mit etwa 50
Partnern zusammen. Darunter hat es
reine Wiederverkaufer, aber auch so-
genannte Whitelable-Kunden, die das
Wholesale-Produkt von E-Fon unter
eigenem Markennamen anbieten.

Unter den Partnern befinden sich
auch solche, die iiber eine eigene
Netzinfrastruktur verfiigen wie etwa
die Internet Service Provider Cyber-
link oder Interway. «Irgendwann wird
der Kunde alle Dienste {iber eine Lei-
tung beziehen», erklart Meier, «des-
halb haben wir Netzbetreiber als Part-
ner verpflichtet.»

Gemass Meier ware E-Fon bereits
heute in der Lage, Gewinn zu erwirt-
schaften. «Wir wollen aber ins Wachs-
tum investierens, sagt er und erwihnt
Verkauf und Partnerbetreuung als je-
ne Bereiche, die weiter ausgebaut
werden sollen.

Da die Minutenpreise irgendwann
verschwinden werden, hat E-Fon sich
von Anfang an auf Zusatzdienstlei-
stungen konzentriert. Beim Angebot
Virtual PBX spart sich der Kunde die
Kosten fiir eine Anlage, bei IP Con-
nect wird die TVA des Kunden via IP
mit dem E-Fon-Netz verbunden.

Das Wachstum findet statt: «Es sind
nicht 10 oder 20 Prozente», sagt Mei-
er, «es sind Faktoren.»

Nor Geschiftskandma
Wiahrend Backbone Solutions die Zu-
kunft im internationalen Geschaft
sieht und E-Fon auf die Zusatzdienst-
leistungen zur Telefonie setzt, hat
Oned4all sich dafiir entschieden, sich
ausschliesslich auf Geschiftskunden
zu fokussieren. One4all bietet seine
Dienste im Wholesale-Verfahren an
Internet Service Provider zum Wie-
derverkauf an.
Bei den Verbindungen komme es dar-
auf an, was eingekauft werde, sagt
Felix Jakob, der fiir den Betrieb ver-
antwortlich ist. Allein schon fiir das
notige Volumen mache es Sinn, Whole-
sale anzubieten. «Das Telekom-Ge-
schift ist nur mit dem entsprechenden
Volumen profitabel», sagt Jakob.
Jakob geht davon aus, dass es noch

eine Weile gehen wird, bis die Um-
satzeinbussen bei der herkommlichen
Telefonie bei Swisscom, Sunrise und
Konsorten ein Ausmass annimmt,
dass sie reagieren werden. Die Zu-
kunft sieht Jakob bei Combi-Angebo-
ten fiir Geschdftskunden, die Inter-
netzugang, Hosted Exchange und VoIP
bieten. Er geht davon aus, dass die
Preise im Geschéft mit Firmenkunden
in naher Zukunft nicht gross sinken
werden, da hier die Qualitdt im Vor-
dergrund steht.

Beim Wachstum rechnet Jakob, dass
iiber die nédchsten zwei Jahre das
VoIP-Gesprachsvolumen sich ver-
zehnfachen wird. Und hier will One-
4all an vorderster Front mitmischen:
«Wir wollen zum fithrenden VoIP-
Wholesale-Anbieter in der Schweiz
werdeny, so Jakob selbstsicher.

Die nichsten Monate werden jeden-
falls spannend im VolP-Geschift.
Denn letztlich werden nicht alle heute
aktiven VolP-Anbieter erfolgreich
sein. Die Marktteilnehmer rechnen
damit, dass es binnen der néachsten
drei Jahre zu einer Bereinigung kom-
men wird.
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