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1 Einleitung

Der regulatorische Rechtsrahmen fir elektronische Kommunikationsmarkte, der im
wesentlichen in funf Richtlinien der Europaischen Union normiert ist und im Sommer 2003 in
nationales Recht transformiert wurde,® zielt auf eine harmonisierte und
wettbewerbsfordernde Regulierungspolitik innerhalb der Mitgliedstaaten ab. Dabei sind die
Artikel 14-16 der RL 2002/21/EG (,Rahmenrichtlinie) von zentraler Bedeutung. Aus ihnen
geht der Auftrag an die nationalen Regulierungsbehérden hervor, umfassende
Marktanalyseverfahren in regelméRigen Abstanden durchzufiihren. Im umfassenden Sinne
sind diese zunachst deswegen zu verstehen, da sie einen mehrstufigen Analyseprozess
fordern. Konkret skizziert die Systematik der Rahmenrichtlinie einen dreistufigen
Analyseablauf: Die erste Stufe beinhaltet die Definition relevanter Kommunikationsmarkte,
die zweite die Untersuchung der Wettbewerbssituation auf eben diesen Markten, die dritte
bei Vorliegen einer SMP-Stellung (Significant Market Power) die Abwagung und Festlegung
jener Regulierungsinstrumente, die zur Losung der identifizierten aktuellen und potenziellen
Wettbewerbsprobleme geeignet sind.?

Das vorliegende Dokument beschaftigt sich mit der ersten Stufe des beschriebenen
Prozesses — der Definition des Marktes. Darliber hinaus geht, gemafR den Vorgaben der
Europaischen Kommission, die Marktetuberprifung auch mit der Prifung von
Relevanzkriterien einher, die letztlich beantworten, ob ein gemafl o6konomischen
Marktabgrenzungsiberlegungen identifizierter Markt auch als fiur eine sektorspezifische
Vorabregulierung als ,relevant* angesehen wird.

Die fur die Marktdefinitionen relevante Markteempfehlung der Europaischen Kommission aus
2007° enthalt — im Gegensatz zur vorhergehenden Markteempfehlung nurmehr — folgenden
Festnetz-Endkundenmarkt:

= Zugang zum Offentlichen Telefonnetz an festen Standorten fur Privatkunden und
Nichtprivatkunden

Im Vergleich zur vorhergehenden Empfehlung der Europaischen Kommission,* sowie der
bisher giltigen nationalen Telekommunikationsmarkteverordnung (TKMVO 2005) und der

! Telekommunikationsgesetz TKG 2003 vom 20.08.2003 BGBI | 70/2003 (TKG 2003).

Fir Systematik und Methodik des Marktanalyseverfahrens im Rechtsrahmen 2002 vgl. auch RTR (2004),
.Marktanalyseverfahren im neuen Rechtsrahmen fiir elektronische Kommunikationsmarkte“, Schriftenreihe
Band 5/2004, abrufbar unter: www.rtr.at.

Europaische Kommission (2007), ,Empfehlung der Kommission tber relevante Produkt- und Dienstemarkte
des elektronischen Kommunikationssektors, die aufgrund der Richtlinie 2002/21/EG des Europaischen
Parlaments und des Rates Uber einen gemeinsamen Rechtsrahmen fur elektronische Kommunikationsnetze
und -Dienste fur eine Vorabregulierung in Betracht kommen®, (second edition), Briissel, abrufbar unter:
http://ec.europa.eu/information_society/policy/ecomm/doc/library/proposals/rec_markets en.pdf .
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gegenwartig konsultierten TKMVO 2008 kommt es hierin im Bereich der Festnetzendkunden
zu signifikanten Anderungen. Dieses Konsultationsdokument fokussiert dabei auf jene
Markte, bei denen es zu keinen (wesentlichen) Anderungen gegeniiber der aktuellen
Markteempfehlung der Europaischen Kommission aus 2007 kommt.

Da die Telekom-Control-Kommission (TKK) auf den Markten ,Zugang von Privatkunden zum
offentlichen Telefonnetz an festen Standorten®, ,Zugang von Nichtprivatkunden zum
offentlichen Telefonnetz an festen Standorten®, ,Inlandsgesprache fir Privatkunden tber das
offentliche Telefonnetz an festen Standorten®, ,Inlandsgesprache fiir Nichtprivatkunden tber
das offentliche Telefonnetz an festen Standorten* sowie ,Auslandsgesprache flr
Nichtprivatkunden Uber das offentliche Telefonnetz an festen Standorten® in der letzten
Marktanalyse Telekom Austria als Unternehmen mit betrachtlicher Marktmacht feststellte und
diesem folglich entsprechende regulatorische Verpflichtungen auferlegte, werden auch die
Gesprachsmarkte fur Nichtprivatkunden hier mitberticksichtigt.” Schlussfolgerungen in
Hinblick auf die Marktabgrenzung fur diese Gesprachsmarkte sind in gegenstandlichem
Dokument nicht enthalten, vielmehr bleibt es — bei einer im Gesamtzusammenhang auch
notwendigen — deskriptiven Bezugnahme.

Die Markteempfehlung von 2003 enthielt zusatzlich zu den oben genannten Markten auch
einen Markt fur ,Auslandsgesprache fur Privatkunden uber das 6ffentliche Telefonnetz an
festen Standorten®. Auf diesem Markt wurde von der TKK bereits im Verfahren M 5/03 sowie
erneut im Verfahren M 5/06 effektiver Wettbewerb festgestellt. Seit M 5/03 sind demnach an
diesem Markt alle regulatorischen Verpflichtungen aufgehoben. Da effektiver Wettbewerb
(bereits zweimal) festgestellt wurde und der Markt auch nicht mehr in der Empfehlung der
Europaischen Kommission angefiihrt ist, ist eine neuerliche Untersuchung nicht zwingend
erforderlich. Im Sinne eines bloRen Monitorings wird auf einzelne Aspekte dieses Marktes
nur mehr fallweise in den nachfolgenden Analyseteilen eingegangen.

Der Rest des Dokuments ist wie folgt gegliedert: In Kapitel 2 werden zunachst die
Grundlagen der sektorspezifischen Marktabgrenzung sowie deren Standardmethoden
dargelegt. In Kapitel 3 werden die methodischen Erwégungen auf den gegenstandlich
relevanten Endkundenmarkten an festen Standorten umgelegt und bewertet. Kapitel 4 gibt
die Relevanzkriterien als auch die diesbeziglichen Einschatzungen der Europaischen
Kommission sowie der RTR-GmbH wieder.

Europaische Kommission (2003), “Empfehlung Uber relevante Produkt- und Dienstmarkte des elektronischen
Kommunikationssektors, die aufgrund der Richtlinie 2002/21/EG des Europaischen Parlaments und des
Rates Uiber einen gemeinsamen Rechtsrahmen fiir elektronische Kommunikationsnetze und -Dienste fir eine
Vorabregulierung in Betracht kommen®“, Briissel.

Bescheide pall den Verfahren M 1-4/06 und M 6/06 abrufbar unter:
http://www.rtr.at/de/tk/EntscheidungenGesamt.
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2 Grundlagen der Marktabgrenzung

Die methodisch-6konomischen Grundsatze der Marktabgrenzung, wie sie im allgemeinen
Wettbewerbsrecht zur Anwendung kommen, wurden mit dem Rechtsrahmen 2002 auch zur
Grundlage im Bereich der Kommunikationsmarkte, wobei zwei Besonderheiten festzuhalten
sind: Marktabgrenzung im Kontext der ex ante Regulierung muss — ebenso wie auch die
Marktanalyse — der absehbaren kinftigen Entwicklung Rechnung tragen und kann so
gegebenenfalls zu anderen Resultaten fiihren als sie sich im Fall einer reinen ex post
Betrachtung ergeben wirden. So sollte versucht werden, absehbare zuklnftige
Entwicklungen, die sich auf den relevanten Markt auswirken, wie z.B. die Entwicklung
alternativer Produktionstechnologien, zu bertcksichtigen. Weitere Unterschiede kdnnen sich
in Bezug auf den Ausgangspunkt der Analyse ergeben. So ist bei der ex ante
Marktabgrenzung im Normalfall von der Produktebene auszugehen,® wéhrend im Falle der
ex post Marktabgrenzung auch eine noch engere Ausgangsbasis, ndmlich das Produkt eines
bestimmten Unternehmens idR den Ausgangspunkt bilden kann. Grund dafir ist, dass beim
Ausgehen von der Unternehmensebene die Schritte der Marktabgrenzung und der
Marktanalyse zwangslaufig miteinander vermischt werden, was in einem ex post Kontext
wesentlich unproblematischer ist als in einem ex ante Kontext. Dies deshalb, da der Zweck
die Feststellung von Marktmachtmissbrauch und nicht die Prifung der Existenz von fiur die
sektorspezifische Regulierung relevanten Markten ist.” SchlieBlich ergibt sich
(definitionsgemaR) ein weiterer wesentlicher Unterschied in Bezug auf die zugrunde liegende
ex ante Vorabregulierung sowie in Zusammenhang mit dem eingangs schon erwahnten
Relevanzbegriff bzw. den Relevanzkriterien des Marktes (vgl. Kapitel 4).

Die Definition der relevanten Markte folgt den in den ,Leitlinien zur Marktanalyse und
Ermittlung betréachtlicher Marktmacht* vorgegebenen Marktabgrenzungsmethoden.® Diesen
zufolge werden die Grenzen eines Marktes anhand der Wettbewerbskrafte bestimmt, die das
Preissetzungsverhalten der jeweiligen Kommunikationsnetz- und -dienstebetreiber
beeinflussen kdnnen. Bei der Beurteilung des Preissetzungsverhaltens sind zwei wesentliche
Wettbewerbskrafte zu beriicksichtigen: die Austauschbarkeit auf der Nachfrageseite und die
Angebotsumstellungsflexibilitat.

Als Standardmethode zur Abschatzung des Ausmales der Nachfrage- und
Angebotssubstitution hat sich der so genannte hypothetische Monopolistentest (auch als

Eine Ausnahme im Telekommunikationsbereich bilden hier die Markte flr Teminierung, die v.a. aufgrund von
Besonderheiten dieser Markte auf betreiberindividueller Ebene abgegrenzt werden (vgl. die diesbezlglichen
Begriindungen, abrufbar unter: http://www.rtr.at/de/tk/Verordnungen).

Vgl. Briglauer, W., Pisjak, P. (2005), ,Marktanalyseverfahren im neuen Rechtsrahmen — Konzeptuelle
Uberlegungen und erste Erfahrungen®, in Lichtenberger, E., Ruhle, E.-O., eds., Die Regulierung der
Osterreichischen Telekommunikationsmarkte im neuen Rechtsrahmen, Reihe Regulierungsrecht und
Regulierungsékonomie, Band 5, Kéln: EUL-Verlag, S. 4.

Europaische Kommission (2002), ,Leitlinien der Kommission zur Marktanalyse und Ermittlung betrachtlicher
Marktmacht nach dem gemeinsamen Rechtsrahmen fiir elektronische Kommunikationsnetze und -dienste®,
“SMP-Leitlinien”.
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HM-Test oder SSNIP-Test” bezeichnet) sowohl in den USA als auch in Europa
durchgesetzt.'® Beim HM-Test (HMT) wird von folgender Fragestellung ausgegangen: Ware
es fur einen (hypothetischen) Monopolisten profitabel, seine Preise auf dem betrachteten
Markt dauerhaft um 5-10% zu erhdhen, gegeben die Preise aller anderen Guter bleiben
unverandert? Das kleinste Set an Gutern (und geografischem Gebiet) flr das diese Frage
mit ,Ja“ beantwortet werden kann, bildet dementsprechend den gesuchten Markt. Kann die
Frage nicht mit ,Ja“ beantwortet werden, so bedeutet dies, dass (weitere) Substitute
existieren, die einen hypothetischen Monopolisten in seinem Preissetzungsspielraum
einschranken. Die betrachteten Produkte bilden also keinen eigenen Markt, und der Test ist
gegebenenfalls mit einer groReren Anzahl von Produkten (namlich inklusive den nachst
besten Substituten) zu wiederholen. **

Die Austauschbarkeit auf der Nachfrageseite ist ein Faktor, anhand dessen festgestellt wird,
inwieweit die Nachfrager bereit sind, ein bestimmtes Produkt oder einen bestimmten Dienst
durch andere Produkte oder Dienste zu ersetzen. Ob Austauschbarkeit auf der
Nachfrageseite besteht, kann mit Hilfe des Hypothetischen Monopoltests festgestellt werden.
Reagieren die Nachfrager auf eine dauerhafte 5-10%ige Preiserhthung, indem sie auf
andere Produkte und Dienstleistungen ausweichen, sodass der hypothetische Monopolist die
Preiserhohung nicht profitabel durchfiihren kann, so sind diese als Substitute zu betrachten
und bilden gemeinsam mit dem in Frage stehenden Ausgangsprodukt einen einheitlichen
Markt.

Im Rahmen der Wiurdigung der Angebotsumstellungsflexibilitat ist zu prifen, ob ein
Unternehmen innerhalb eines angemessenen Zeitraums infolge einer relativen
Preiserh6hung von 5-10% seine Produktionskapazitaten von Produkten auf3erhalb des zu
untersuchenden Marktes auf Produkte innerhalb des zu untersuchenden Marktes umstellen
wirde. Sind die Gesamtkosten fur die Umstellung der Produktion auf das fragliche Produkt
nicht besonders hoch und kann ein Umstieg auch entsprechend rasch erfolgen, dann kann
dieses Produkt in die Produktmarktdefinition miteinbezogen werden. Entscheidend ist, ob ein

SSNIP steht fir ,small but significant non-transitory increase in prices".

Lange bevor der HM-Test im sektorspezfischen Recht fur elektronische Kommunikationsmérkte Einzug fand

(Europaische Kommission (2002), a.a.O., 8840), war er bereits Grundlage im amerikanischen

Wettbewerbsrecht (US Department of Justice, Merger Guidelines (1982)).

Dem HMT liegen implizit eine Reihe von Annahmen bzw. notwendigen Spezifikationen zugrunde: ,Summing

up, the HMT has to be specified with regards to the following assumptions:

(i) the narrowest set of products (and geographical area) reasonable

(i) the functional form of demand

(iif) the underlying competitive benchmark level, i.e. the numerical value of the respective price-cost margin

(iv) price reactions of other firms

(v) the functional form of (marginal) cost

(vi) the time horizon over which demand and supply responses (in response to the initial price increase) are
to be assessed”,

vgl. Briglauer (2008), "Conceptual Problems with the Hypothetical Monopolist Test in Ex-Ante Regulation of

Communications under the New Regulatory Framework”, in: Journal of Competition Law and Economics, Vol

4, Nr. 2, S. 320. Auf einzelne dieser Annahmen wird im Laufe der Analyse noch néher eingegangen werden.

10

11
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bestimmter Anbieter tatséchlich Uber die Technologie, Produktionskapazitaten, uber
Vertriebskanéle, den Markennamen und insbesondere Uber wirtschaftliche Anreize verflgt,
um seine Produktionsmittel auf die Herstellung des relevanten Produkts oder die Erbringung
des relevanten Dienstes umzustellen. Eine rein hypothetische
Angebotsumstellungsflexibilitat reicht fur die Marktdefinition nicht aus, vielmehr geht es —
analog zur Nachfragesubstitution — um eine empirische Abschatzung tatsachlicher bzw. in
dem relevanten Zeitraum realistischerweise absehbarer Substitutionspotentiale.

Die strikte Anwendung der oben ausgefihrten Konzepte kann in Zusammenhang mit
verschiedenen Produkten und Dienstleistungen sowie geografischen Gebieten in manchen
Fallen zu einer sehr engen Marktabgrenzung fuhren, die die Betrachtung vieler einzelner
Markte erfordern wirde. Wenn auf solchen sehr eng abgegrenzten Markten die
Wettbewerbsbedingungen weitgehend homogen sind, so kénnen sie dennoch — vorwiegend
aus praktischen Griinden — zu einem einheitlichen Markt zusammengefasst werden. Eine
solche Vorgehensweise ist aber nur dann angebracht und sinnvoll, wenn zwischen
Produkten bzw. geografischen Gebieten zwar keine (hinreichende) Angebots- bzw.
Nachfragesubstitution besteht, die Untersuchung jedes Marktes fir sich jedoch zu keinem
anderen Ergebnis fihren wirde als die Untersuchung der Gesamtheit der Markte.**

In der konkreten methodischen Operationalisierung bildet generell ein flexibel erganzendes
Nebeneinander von qualitativen und quantitativen Methoden die geeignetste
Herangehensweise.®®* In manchen Fallen wird ein logisches Gedankenexperiment
ausreichen. Kann anhand von Uberlegungen mittels vorhandenen Marktwissens eine
hinreichend plausible Marktabgrenzung erreicht werden, so kann auf eine empirische
Analyse verzichtet werden. Ist die Marktabgrenzung allerdings nur unscharf und unsicher
(sei es wegen hoher Innovationstatigkeiten, der Einfihrung neuer Produkte oder aufgrund
mangelnder Erfahrungswerte), so sollte eine eingehendere Analyse, sei es durch die
Analyse von Datenreihen oder durch Umfragen, die Marktabgrenzung erganzen. Vor der
konkreten Anwendung quantitativer Methoden ist eine Vorentscheidung bezlglich der
Machbarkeit und des potentiellen Wertes einer statistischen Untersuchung notwendig.
Insbesondere aufgrund von Datenproblemen wird es oft bei einem qualitativen
Gedankenexperiment bleiben. Eine ausschlief3lich quantitativ durchgefuihrte Methode tragt
so etwa den Nachteil, dass aufgrund der erforderlichen sehr detaillierten Kenntnisse der
Einflussfaktoren der Nachfrage- und der Kostenfunktion eines hypothetischen Monopolisten
diesbezlglich Annahmen getroffen werden missten, die sich auf das Ergebnis nicht graduell
sondern aufgrund der Ja/Nein Fragestellung entscheidend auswirken. Daher ist meist eine
umfassend dargestellte qualitative Analyse, die mehrere Datenquellen einbezieht und sich
der Fragestellung aus vielfaltigen Richtungen néhert, zielfihrender.

12 Vgl. ERG (2008), “Draft Common Position on Geographic Aspects of Market Analysis (definition and

remedies)”, ERG (08) 20rev1 Draft CP on Geographic Aspects_080707.
Vgl. RTR (2004), a.a.O., Kapitel I, Abschnitt 2.3. Dartber hinaus finden sich in Kapitel 1l generelle und
weiterfihrende Anmerkungen zur Marktabgrenzung nach dem Rechtsrahmen 2002.
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Aufgrund der Tatsache, dass sich in Bezug auf die Festnetzendkundenmarkte gegenuber
der bisherigen Markteverordnung eine Reihe von Anderungen in der Marktabgrenzung
ergeben, wurden die nachfolgenden Analyseteile auch auf die Ergebnisse einer
nachfrageseitigen Primarerhebung gestiitzt."* Neben angebotsseitigen Datenerhebungen,
die die RTR-GmbH im Rahmen von Marktanalyseverfahren in regelméRRigen Abstanden
durchfiihrt, bilden diese die zentrale Datengrundlage dieser Untersuchung.

Zur Wahrung schitzenswerter firmenspezifischer Daten (insbesondere Marktanteile) wurden
einzelne angebotsseitige Werte auf 5 Prozentpunkte gerundet ausgewiesen. Marktanteile
des (bislang) marktbeherrschenden Unternehmens Telekom Austria wurden hingegen auf 1
Prozentpunkt genau gerundet. Auch bei grafischen Entwicklungsverlaufen kommt es zu einer
entsprechenden Berlcksichtigung von Betriebs- und Geschéftsgeheimnissen, ohne dass
dabei jedoch der notwendige Informationsgehalt ausgeblendet wurde.

Eine repréasentative Primarerhebung schafft ein Abbild Gber verschiedene Aspekte der
Nachfrage nach TK-Produkten innerhalb der gesamten dsterreichischen Bevolkerung und
Unternehmen. Dennoch muss bezuglich der Umfragedaten auf die Einschrankungen einer
solchen Erhebung hingewiesen werden, die bei der Interpretation der Ergebnisse
entsprechend berlicksichtigt werden muissen. Befragungen sind mit Verzerrungen
verbunden, denen zumeist durch ein adaquates Fragebogendesign und Interviewsituation
entgegengewirkt werden kann. Die fur die Marktabgrenzung zentrale Frage der Reaktion auf
eine hypothetische Preiserhtéhung eines hypothetischen Monopolisten ist als solche auch bei
der in Auftrag gegebenen Primarerhebung direkt gestellt worden. Insbesondere vor dem
Hintergrund des experimentellen Charakters dieser Frage ist aber den in der einschlagigen
Literatur angefuihrten Befragteneffekten besondere Berlcksichtigung einzurdumen. Zum
einen tritt eine inhaltsunabhéngige Zustimmungstendenz auf, die bei  kognitiv
anspruchsvollen inhaltlichen und semantischen Bedeutungen“ steigt. Zum anderen wurde
die Neigung festgestellt, dass sozial erwiinschte Antworten haufiger angegeben werden.” Im
Fall der HM-Test Frage kann zum Tragen kommen, dass als Antwort auf eine Frage zu
einem Verhalten in einer hypothetischen Situation oft nur die gedufRerte Meinung zu einem
vermeintlich (sozial oder rational) angemessenen Verhalten angegeben wird und diese muss
eben nicht notwendigerweise das tatsachliche Verhalten widerspiegeln. Die urspriingliche
Motivation einer Primarerhebung, nicht blof3 die ,0bjektiven Produktcharakteristika“ qualitativ
und funktional zu vergleichen, sondern die tatsachlichen Konsumentenpraferenzen zu
ermitteln, ist also wiederum in Bezug auf die methodischen Einschrankungen einer
Fragebogen basierten Erhebung zu sehen. Diese resultieren etwa — auch in Hinblick auf die
vorliegende Untersuchung — aus den Uberwiegend nur kategoriell abfragbaren Datenwerten,
der Komplexitdt und dem Abstraktionsgrad der Fragestellungen sowie den Adressaten des
Fragebogens  (Privat- vs. Geschaftskunden). Derartige  sozialwissenschaftliche

4 Details zur Methodik und zum Aufoau dieser Studie (,NASE 07) abrufbar unter:

http://www.rtr.at/de/komp/BerichtNASE2007.
Reinecke, J. (1991), ,Interviewer und Befragtenverhalten: theoretische Ansatze und methodische Konzepte*,
Verlag fiir Sozialwissenschaften, S. 25-27.
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Erhebungsfehler fihren nachfolgend mitunter auch zu partiellen Differenzen im Vergleich
zwischen nachfrage- und angebotsseitigen Datenwerten.

Bei der Analyse von Umfragedaten kommt es insgesamt aber nicht auf vermeintliche,
punktuelle Exaktheit an, sondern auf das systematische und gesamtheitliche Erfassen von
Problemzusammenhangen, wodurch Entscheidungen auf eine breiter abgesicherte Basis
gestutzt werden konnen.*®

3 Marktabgrenzung auf Festnetzendkundenmarkten

Die  Uberarbeitung der bisherigen TKMVO steht gerade bei relevanten
Festnetzendkundenmarkten im Zeichen zweier wesentlicher Marktentwicklungen. Zum einen
kann eine — wenn auch nach Bereichen unterschiedliche — zunehmende ,Fest-
Mobilsubstitution® beobachtet werden, zum anderen steht mit VolP Diensten eine
technologische Innovation auf Kommunikationsmarkten zur Verfiigung, die grundsatzliche
Abgrenzungsfragen zur klassischen Sprachtelefonie (an festen Standorten) nach sich zieht.
Im Rahmen dieses Konsultationsdokuments werden gerade auch die diesbezlglichen
empirischen Auswirkungen Uberprift und diese bestimmen so die Schwerpunkte der
nachfolgenden Ausfiihrungen bzw. die wesentlichsten Anderungen zur letztgiiltigen
Uberprifung der TKMVO 03.

Zentrale Datengrundlage bilden — wie bereits erwahnt — die Ergebnisse der seitens der RTR-
GmbH durchgefuhrten Primarerhebung ,NASE 07“."" Soweit auf erganzende Datenquellen
zurtickgegriffen wird, werden diese explizit genannt. Werden externe Textpassagen zitiert, so
wird dies durch kursive Textstellungen und Einrickungen (im Flietext) zum Ausdruck
gebracht. Wird in den beschreibenden Textpassagen auf die einzelnen Antwortkategorien
der zugrunde liegenden NASE O07-Fragestellungen eingegangen, so werden diese
Kategorien jeweils mit , “ gekennzeichnet.

Fallweise werden die in den einzelnen Abbildungen wiedergegebenen Zusammenhéange
zwischen den jeweiligen Merkmalsauspragungen auch hinsichtlich ihrer statistischen
Signifikanz bewertet. Dabei wird, sofern nicht anders ausgewiesen auf den x2-Test zur
Messung der Abhangigkeit zwischen zwei kategoriellen Variablen zurtickgegriffen. Die
statistischen Signifikanzniveaus werden dabei in Form von p-Werten angegeben, die fir
p<0,05 jeweils einen statistisch signifikanten Zusammenhang zwischen den beiden
Merkmalen ausweisen; die Nullhypothese ,X und Y sind voneinander unabhangig” wird bei
einer 95%igen Vertrauenswahrscheinlichkeit (bzw. einer 5%igen Irrtumswahrscheinlichkeit)

16 Vgl. auch Atteslander (2000), ,Methoden der empirischen Sozialforschung®, Berlin, S. 178.

Nahere Beschreibungen zur Grundgesamtheit oder StichprobengrofRen finden sich im diesbezliglichen
.NASE 07 - Bericht’, abrufbar unter www.rtr.at. Gleiches gilt, wenn auf die jeweiligen NASE
Vorjahresberichte verwiesen wird.
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verworfen.'®* Zur thematisch sehr wesentlichen Frage der Fest-Mobil Substitution wurde
zudem auf statistisch hoherwertige (multivariate) Untersuchungen zurtickgegriffen, deren
wesentlichste Ergebnisse im Anhang enthalten sind.

Abschnitt 3.1 beginnt mit der in den vergangenen Marktabgrenzungen grundsatzlichen
Unterscheidung der beiden Dimensionen Kundengruppe (Privat- und Nichtprivatkunden)
sowie Internettelefonie (Voice over Broadband ,VoB* und Voice over Internet ,Vol“). Auf
Basis dieser Unterteilung wird in Abschnitt 3.2-3.3 das nachfrage- und angebotsseitige
Substitutionspotential des Mobilfunks sowie der Internettelefonie — jeweils differenziert nach
Zugangs- (synonym: Anschluss-) und Gespréachsbereichen (synonym:
Verbindungsbereichen) — untersucht. Abschnitt 3.4 gibt ein Fazit hinsichtlich der
Markabgrenzungsuberlegungen wider.

3.1 Grundsétzliche Unterscheidungen und (bisherige) Definitionen

3.1.1 Privatkunden und Nichtprivatkunden

Nachfrageseitiges Substitutionspotential: Privatkunden und Nichtprivatkunden — letztere
werden nachfolgend auch als Geschaftskunden bezeichnet — weisen unterschiedliche
Nachfragestrukturen auf, z.B. hinsichtlich der nachgefragten Qualitat und Quantitat der
Dienstleistung. Die nachfolgend herausgearbeiteten Unterschiede schlagen sich auch in
unterschiedlichen  Unternehmens- und  Marktbearbeitungsstrategien  nieder, die
Kommunikationsdienstebetreiber in Bezug auf die beiden Kundensegmente verfolgen.
Privatkunden fragen Standardprodukte nach, die dadurch gekennzeichnet sind, dass die
dem Kunden angebotene technische Ldsung vorgegeben ist und die rechtlichen und
wirtschaftlichen Bedingungen vorformuliert sind. Nichtprivatkunden hingegen sind haufig
Individualkunden, die technische und kommerzielle Ldsungen verlangen, die den
spezifischen  Unternehmenserfordernissen  angepasst werden (z.B. besonderer
Entstorservice, sekundengenaue Abrechnung, Rabatte). Damit im Zusammenhang steht
auch, dass Nichtprivatkunden ungleich starker auf die durch die ISDN-Technologie
gebotenen Anschlussmdglichkeiten bzw. Zusatzfunktionen zurlckgreifen. Aufgrund der fir
Primar-Multiplexanschliisse wirtschaftlich erforderlichen Verkehrsmengen werden diese
praktisch ausschliel3lich von Nichtprivatkunden genutzt. Die Mdoglichkeiten von zwei
gleichzeitigen Verbindungen sowie ISDN-Zusatzfunktionen fiihren auch im Bereich der
ISDN-Basisanschliisse zu einer deutlich starkeren Nutzung durch Nichtprivatkunden. Bei
Privatkunden stellen sie hingegen nur einen geringen und zudem deutlich geringer
werdenden Teil der Nachfrager dar (vgl. Tabelle 1).

18

Die ausgewiesenen Signifikanzen sollten jedoch nicht Gberbewertet werden, da die x2-Teststatistik auch eine
Funktion der StichprobengroRe ist und somit keine Aussagen hinsichtlich der Starke des inneren
Zusammenhangs moglich sind. Aufgrund der in vielen Fragestellungen hohen NASE-Stichprobenumfange
(,ZellgroBe") wird man von daher des ofteren zwar (hoch) ,signifikante® und dennoch ,triviale®
Zusammenhange zwischen den untersuchten Merkmalen feststellen kénnen.
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Anschluss 2002 2003 2004 2005 2006 2007

POTS 2.360.664 | 2.331.780| 2.261.989 2.215.266 | 2.134.537 1.998.852
Privat ISDN 87.049 98.275 97.046 75.522 56.989 40.852

Multi-ISDN 10 23 15 22

Total 2.447.723 | 2.430.078| 2.359.050 2.290.810| 2.191.526 2.039.704

POTS 393.647 354.728| 346.616 370.437| 359.909 365.357
Nicht- | ISDN 336.463 349.564 | 352.868 360.462| 351.208 343.184
privat | \yiti-ISDN 9.306 9.766 10.442 10.970 9.803 9.160

Total 739.416 714.058 | 709.926 741.869 | 720.920 717.701

Tabelle 1: Teilnehmeranschlisse (absolut) nach Kund  engruppe

Nichtprivatkunden werden haufig umsatz- und mengenbezogene individuelle Nachlasse
gewahrt, da sie regelmalig ein Vielfaches der Gespradchsmenge und des Umsatzes von
Privatkunden generieren.

Unterschiede weisen die beiden Kundensegmente auch im Nutzungsverhalten Uber den
Tages- und Wochenverlauf auf. Wahrend bei Privatkunden ein verhéltnismagig grof3er Anteil
des Telefonierens in der Abendzeit und an Wochenenden (,Freizeit”) erfolgt, liegt der
Schwerpunkt der Nutzung bei den Nichtprivatkunden tagsiber und an Werktagen
(,Geschaftszeit®).

In welchem Ausmal sich die Nutzungsprofile in Bezug auf einzelne Gesprachsdienste
unterscheiden, zeigen Abbildung 1 und Abbildung 2 (p=0,000 weist fur die Kategorie ,Haufig"
auf einen hoch signifikanten Zusammenhang hin). Man erkennt, dass Nichtprivatkunden
neben einer deutlich hdheren Intensitat in der Nutzung der einzelnen Gesprachsdistanzen
(Gesprache ins In- und Ausland) vor allem auch der Bedeutung des Festnetzes fir den
Internetzugang eine weitaus héhere Relevanz beimessen.
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Telefonieren mit Festnetz - Verwendungszwecke
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Abbildung 1: Nutzungsprofil Festnetz Nichtprivatkunde n

Nutzungsprofil Festnetz
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Abbildung 2: Nutzungsprofil Festnetz Privatkunden

Hinsichtlich der Eigenschaften, die von den Nachfragern in Zusammenhang mit der
Festnetztelefonie als wichtig empfunden werden, koénnen ebenfalls in Ausschnitten
Unterschiede in den Antworten festgestellt werden. So ist fir Geschaftskunden neben der
bereits in Abbildung 1 zum Ausdruck gekommenen Bedeutung der ,Moglichkeit zur
Internetnutzung” vor allem auch die Option zu anderen ,Nutzungsmdglichkeiten“ sowie die
.jederzeitige Erreichbarkeit* von gréRerer Bedeutung (vgl. Abbildung 3). Insgesamt kann in
den ausgewiesenen Vergleichen also eine entsprechende Evidenz fur die Ausgangsthese —

RTR
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wonach fur Geschéaftskunden nicht-preisliche Parameter von groRerer Wichtigkeit sind — aus
den Daten entnommen werden (p=0,000). Die Preiskomponente (,glnstige Tarife flr
hinausgehende Gesprache®) ist hingegen fir beide Kundengruppen von hoher Bedeutung
(>90%) dennoch kann nur in dieser Kategorie — in Ubereinstimmung mit voriger These —
auch eine etwas hdhere Bedeutung fur Privatkunden festgestellt werden.

Eigenschaften zum Telefonieren

Basis: in % persdnlich wichtig

100% 8% 95% 25304
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Abbildung 3: Wichtigkeit von den Attributen der Spr achtelefonie
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Abbildung 3 enthalt nur die zwischen Privat- und Geschaftskunden gemaf den zugrunde
liegenden Fragestellungen direkt vergleichbaren Attribute. Abbildung 4 bis Abbildung 6
geben erganzende und fur die jeweilige Kundengruppe spezifische Attribute wieder. Auch
hier lasst sich bei Privatkunden eine etwas hohere Bedeutung der Kategorie ,gunstiger
Preis" erkennen (85% ,sehr wichtig” + 11% ,wichtig“ bei Privatkunden gegentber 81% ,sehr
wichtig” + 13% ,wichtig“ bei Geschaftskunden). Diese zunachst gering ausfallende Differenz
wird allerdings unter der Bertcksichtigung von ,Sonderangeboten”, die ebenfalls als
weitgehend tarifliches Attribut einzustufen sind, noch deutlich gro3er. Im Gegensatz dazu ist
bei den Geschaftskunden das in Form von verschieden weiten Produktbindeln
(,Kombinationsangebot®, ,individuelle Gesamtlésung®) offerierte ,One-Stopp Shopping“ von
deutlich groRRerer Entscheidungsrelevanz.
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Kriterien Festnetz
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Abbildung 4: Wichtigkeit von Festnetzattributen fur Privatkunden
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Abbildung 5: Wichtigkeit von Festnetzattributen fur Geschaftskunden (1)
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Entscheidungskriterien Festnetz (2)
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Abbildung 6: Wichtigkeit von Festnetzattributen fur Geschaftskunden (2)

Dass ,One Stopp Shopping“ bei Geschaftskunden von gro3erer Bedeutung ist, kommt auch
in den Antworten zu den diesbeziglich direkt gestellten Fragen zum Ausdruck (Abbildung 7
und Abbildung 8, p=0,000). So beziehen bei Privatkunden noch rund 39% alle (genannten)
Kommunikationsdienste (,Festnetz, Handy, Internet*) auf Stand-Alone Basis von
unterschiedlichen Betreibern, bei Geschéaftskunden sind dies hingegen nur 35%. Umgekehrt
beziehen letztere zu 23% alle drei Dienste von einem Betreiber, bei Privatkunden ist dieser
Prozentsatz hingegen um 10 Prozentpunkte geringer. Wie es zudem die vorigen
Abbildungen angedeutet haben, geht dieses ,cluster-/marktelbergreifende” One-Stopp-
Shopping bei Geschéaftskunden noch weiter Uber die genannten Dienste (,Festnetz, Handy,
Internet”) hinaus.

Bei Geschaftskunden besteht zudem ein entsprechend signifikanter GoReneffekt, wenn man
das Festnetzbudget zugrunde legt (p=0,015), nicht hingegen in Relation zu den
Beschaftigten bzw. zum gesamten Kommunikationsbudget.
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Abbildung 7: One Stopp Shopping bei Geschaftskunden
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Abbildung 8: One Stopp Shopping bei Privatkunden

Die Unterschiede bezlglich Nachfragestruktur (etwa Quantitaten und Nutzungszeiten sowie
in  Anspruch genommene Dienste) werden auch durch verschiedene Tarifmodelle
entsprechend abgebildet. Tarifmodelle fur ISDN-Basis- oder ISDN-Multiplexanschlisse
weisen aufgrund der héheren Anzahl gleichzeitig moglicher Verbindungen (unterproportional)
hohere Grundentgelte auf als jene fir analoge Anschlisse. Wirde ein hypothetischer
Monopolist (HM) eine 5-10%ige Erhthung des Grundentgelts eines Tarifmodells, das die
Nachfragebedurfnisse eines Privatkunden abbildet, durchfiihren, hatte dies aufgrund der
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betrachtlichen Differenzen zwischen den Grundentgelten kaum ein Ausweichen von
Privatkunden auf Tarifmodelle zur Folge, die typischerweise fur Nichtprivatkunden konzipiert
sind. Zur Verdeutlichung gibt Tabelle 2 die Tarifstruktur des Incumbent Telekom Austria nach
Tarifoptionen wider. Da auf den ausgewiesenen ,standardisierten” Tarifmodellen eine Reihe
zusatzlicher Kombinationsmdglichkeiten aufbaut, handelt es sich hierbei um ein sehr stark
ausdifferenziertes Preisgeflige. Obwohl es in Bezug auf die Unterscheidung von Privat- und
Nichtprivatkunden notwendigerweise zu Graubereichen kommt, konnen dennoch
tendenzielle Zuordnungen (insbesondere an den ,Tarifrandern”) vorgenommen werden: So
adressieren in Tabelle 2 die hellgrau schattierten Segmente die typischen
Privatkundenprodukte, die mittelgrauen typischerweise Produkte fir Klein- und
Mittelunternehmen® und schlieBlich die dunkelgrauen Produkte fiir GroRBunternehmen.
Obwohl derlei Zuordnungen nicht exakt sein kénnen, erkennt man doch die hohen
Preisdifferenzen, die eine Mengenreaktion infolge einer 5-10%igen Preiserh6hung (an den
Randern: sehr) unwahrscheinlich erscheinen lassen.

Da Konsumenten des weiteren immer komplementar eine (logische) Kombination aus einer
Auswahlmenge von (jeweils invers bepreisten) Anschluss- und Verbindungsleistungen
nachfragen (wenn auch nicht zwingend vom selben Anbieter), Gbertragt sich dieses Ergebnis
in Bezug auf die Abgrenzung von Privat- und Nichtprivatkunden grundsatzlich auch auf die
korrespondierenden Verbindungsleistungen. So fragen Nichtprivatkunden typischerweise
Tarifmodelle  mit  (aufgrund hoher  Verkehrsmengen) entsprechend  niedrigen
Verbindungsentgelten nach, Privatkunden werden hingegen Tarifmodelle mit tendenziell
hoheren Verbindungsentgelten in Anspruch nehmen.” Die dazwischenlegende Differenz
Ubersteigt dabei — zumindest wiederum an den jeweiligen Tarifrandern — den 5-10%igen
Preisanstieg im Rahmen der HMT-Fragestellung deutlich.

. ISDN — Multi
POTS ISDN — Basis .
_ (Aktivanschluss)
Tarifmodell
TT Privat 15,98 26,59
Standardtarif 17,44 29,59

TT Business Plus 24,90
TT Business Top
Neben ,standardisierten“ Tarifmodellen existieren jeweils zahlreiche Kombinationsformen

basierend auf optionalen Aufpreispaketen

Tabelle 2: Tarifstruktur Telekom Austria nach Ansch lussformen (WWW-Seite des
Unternehmens, Stand: Oktober 2008)

¥ Diese konnen allerdings durchaus auch von Privatkunden (gemaf der bisherigen TKMVO, vgl. nachstehende

Definition) nachgefragt werden.

Dies gilt insbesondere auch fir Kunden, die Gespréachsleistungen im Rahmen der ,Betreibervorauswahl*
nachfragen, da deren Anbieter sich im Allgemeinen an den Produkten fir Privatkunden des Incumbent
orientieren. So ware eine Tarifzuordnung bei einem anderen als dem niedrigsten Grundentgelt des
Incumbent fur ,Betreibervorauswahl* Kunden nicht rational.

RTR
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Angebotsseitiges Substitutionspotential: Hier stellt sich die Frage, inwiefern ein HM von
Anschlussleistungen fir Privat- oder Nichtprivatkunden durch eine angebotsseitige
Umstellung von ,Produktionskapazitaten® im jeweils anderen Segment diszipliniert werden
konnte. Der empirische Befund des letzten Jahres zeigt, dass vom Incumbent (mittelgrau
schattiert in Tabelle 3) abgesehen, die alternativen Anbieter tendenziell nicht in beiden
Segmenten tatig sind als vielmehr schwerpunktmafig in nur einem von beiden. Signifikante
Marktanteile (> 1%) konnen im Wesentlichen nur bei den Unternehmen UPC sowie Tele2
festgestellt werden. Auch wenn es daneben durchaus reine ,Spezialisten* gibt (etwa die
Unternehmen bei Nichtprivatkunden, hellgrau), so bleiben deren Marktanteile gesamt
gesehen doch vernachlassigbar. Vielmehr stellt sich aufgrund der ,Dominanz“ des
Unternehmens Telekom Austria die methodische Frage, inwiefern sich ein HM eines
bestimmten Ausgangsprodukts zugleich selbst durch Angebotsumstellung beim potentiellen
Substitut restringieren kénnte?** Zunachst ware daher ein hypothetisches Unternehmen zu
betrachten, welches Profite in einem Segment maximieren will, weshalb sehr wohl fur eine
Angebotssubstitution relevante Kapazitaten in einem anderen Bereich Bericksichtigung
finden muissten. Im Gegensatz dazu sind aber Art und Weise, sowie das empirische
Potential einer Angebotssubstitution, nicht bloR hypothetisch zu erwégen, sondern in Hinblick
auf die erwartbare Profitabilitat des HM zu konkretisieren, worin auch die Frage zu
beantworten wére, ,von wo?“ und ,von wem?* eine angebotsseitige Substitution ausgehen
wirde. Die hypothetische Komponente einerseits und die empirische Bestimmung
andererseits verweisen an dieser Stelle auf konzeptuelle Schwierigkeiten und Grenzen des
HMT. Nachdem die nachfrageseitigen Uberlegungen — obig wie auch nachfolgend — eine
segmentspezifische Unterteilung durchgehend nahe legen, wird man allfallig gegenlaufige
angebotsseitige Uberlegungen entsprechend vorsichtig gewichten miissen. Hinzu kommt,
dass Anschlussleitungen jeweils eine kundenindividuell dedizierte Leistung darstellen, und
Angebotssubstitution schon deswegen schwer vorstellbar ist. Hier kénnte im Falle des
verbundenen Unternehmens Telekom Austria allenfalls an tarifliche Umgestaltungen (bzw.
auch Adaptionen bei diversen Qualitatsparametern) gedacht werden, die aber im Rahmen
der relativen Preisanderung des HMT nur wenig nachfrageseitige Reaktion erwarten lassen.

Betreiber Marktanteile P Marktanteile NP
Gesamt

Telekom Austria 89% 93%
UPC < 5% 1%
Tele2 < 5% < 5%
LIWEST 1% 0%
Salzburg AG 0% 0%
ACN 0% 0%
Kabelsignal 0% 0%
B.net Burgenland 0% 0%
eTel Austria 0% <1%
COLT Telecom 0% <1%

21

Vgl. dazu Briglauer, W., Schwarz, A. (2005), “Can the HM-test be brought to an end?”, netnomics, Vol 7, S.
12-15, die den Fragen ,Who is the hypothetical monopolist?“, “What does the hypothetical monopolist
produce?” nachgehen.
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Four Telecom
T-Mobile Austria
Silver Server

0% <1%
0% <1%
0% <1%

Tabelle 3: Anbieterverteilung bei Zugangsleistungen
Marktdeckung) und Nichtprivatkunden (>99,5% Marktde
gerundete Darstellung

Betreiber Marktanteile P | Marktanteile NP
Gesamt

Telekom Austria 47% 65%
Tele2 30% 15%
UPC 10% < 5%
FINAREA SA < 5% 0%
T-Mobile < 5% <5%
AMIGA <5% <1%
Talk Talk Telecom < 5% 0%
ACN < 5% 0%
eTel Austria < 5% 5%
DIALOG telekom <1% <1%
Teleport <1% 0%
LIWEST <1% 0%
YESSS! <1% 0%
TelePoint <1% 0%
3U Telecom <1% 0%
Multikom Austria <1% 0%
Salzburg AG <1% 0%
MyPhone <1% 0%
mobilkom austria <1% 0%
MITACS <1% 0%
Kabelsignal AG <1% 0%
Infotech <1% 0%
COLT Telecom 0% <5%
Intelli.phone 0% <5%
raivan.voice-kom 0% <5%
IT Austria 0% <1%
Four Telecom 0% <1%
phone connect 0% <1%
WNT 0% <1%
cableone 0% <1%
Verizon Austria 0% <1%
atello telecom 0% <1%

Tabelle 4: Anbieterverteilung bei

Sprechstellen, inkl Dial-In) fur Privat- (99% Markt
(98% Marktdeckung) im Jahr 2007 — gerundete Darstel

Verbindungsleistu

(in Umsatzen) fur Privat- (>99,5%

ckung)

ngen (in Umséatzen,

im Jahr 2007 -

ohne

deckung) und Nichtprivatkunden

lung
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Auch bei den Verbindungsleistungen (Tabelle 4) gibt es innerhalb der Gruppe von
alternativen Anbietern ,Spezialisten“ und Schwerpunktsetzungen (hellgraue Hervorhebung).
Dennoch werden auch hier die ,Markte* im Wesentlichen von den Unternehmen Telekom
Austria, Tele2 und UPC gepragt, die sowohl bei Privat- als auch Nichtprivatkunden mit
gemeinsamen Marktanteilen von rund 80% ,dominieren“. Die eigentlich methodische
Fragestellung ist daher analog zur obigen zu beantworten.

Operationalisierung: Um letztlich auch eine (operationalisierbare) Unterscheidung
zwischen Privat- und Nichtprivatkunden treffen zu koénnen — die im Vergleich zur
betreiberindividuellen  Tarifmodellzuordnung  geringeren  Unscharfen und  weniger
strategischen Einflussmaoglichkeiten unterliegt — wurden gemalf der bisherigen TKMVO unter

Nichtprivatkunden alle juristischen Personen und Korperschaften des
offentlichen oder privaten Rechts, Personengesellschaften, eingetragene
Erwerbsgesellschaften und Gesellschaften birgerlichen Rechts sowie
natirliche und juristische Personen, die Unternehmer im Sinne von § 1
Konsumentenschutzgesetzes, BGBI  140/1979 idgF  verstanden.
Vorbereitungsgeschafte im Sinne von 8 1 Abs 3 leg cit sind fur Zwecke der
gegenstandlichen  Marktabgrenzungen den  jeweiligen  Markten  fir
Nichtprivatkunden zuzurechnen.

Der Ausdruck ,Privatkunden® umfasste somit negativ definiert all jene Kunden,
die nicht in der Definition der Nichtprivatkunden inkludiert sind.

3.1.2 VolIP - Definitionen

Voice over IP (VolP), also Sprachkommunikation tiber Netze auf Basis des Internet Protocol,
hat in den letzten Jahren sowohl aus technologischer Sicht wie auch in den Nutzungszahlen
einen bemerkenswerten Aufschwung erfahren. VolP muss daher auch in die Uberlegungen
zur Marktabgrenzung néher einbezogen werden.

VoIP tritt in unterschiedlichsten technischen, kommerziellen und dienstebezogenen
Auspragungsformen auf und ist einer dynamischen Weiterentwicklung unterworfen, wodurch
eine umfassende regulatorische Einordnung erschwert wird. Allen Varianten gemeinsam ist
dabei die, zumindest teilweise, Nutzung von IP-Paketen fir die Sprachubertragung.

Im Rahmen der bisherigen Marktabgrenzungen wurden grundsatzlich zwei Arten von VolIP-
Diensten unterschieden:

= Vol: Voice-over-Internet (Vol) ist dadurch charakterisiert, dass der VolP-Anbieter
seine Dienste auf Basis des (Public) Internet zur Verfiigung stellt, diese jedoch i.d.R.
nicht mit dem (Breitband)Internet-Zugang zum Endkunden gebindelt sind. Der
Zugang zum Endkunden wird Uber eine bereits bestehende (Breitband)Internet-
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Anbindung des Endkunden realisiert, d.h. das Internet bzw. ein bestehender Internet-
Zugang wird vom VolP Anbieter sozusagen als ,Zugangsnetz‘ verwendet. Der
Internet-Zugang des Kunden, also der physische Anschluss inklusive Internet
Connectivity, wird i.d.R. von einem unabhangigen Dritten bereitgestellt. Vol ist in
unterschiedlichen Angebotsvarianten zu finden: manche ermdglichen volle
Konnektivitat mit dem klassischen Telefonnetz, andere bieten nur abgehende
Gesprache ins klassische Telefonnetz oder beschrénken sich auf Gesprache
zwischen Internet-Usern.

= VoB: Davon zu unterscheiden ist Voice-over-Broadband (VoB), das in der Form von
Voice-over-DSL (VoDSL) auf der Kupferdoppelader oder ,Voice-over-CATV* in
Kabel-TV-Netzen Verwendung findet. VoB ist dadurch charakterisiert, dass der VolP-
Anbieter seine Dienste in Kombination mit einem von ihm bereitgestellten
(Breitband)Internet-Zugang zur Verfigung stellt und die VolP-Technologie zum
Transport der Sprachdaten im Anschlussnetz verwendet. VoB-Dienste ermdoglichen
i.d.R. volle Konnektivitdt ins klassische Telefonnetz und sind hinsichtlich der
Produktcharakteristika i.d.R. ein weitgehendes Aquivalent zum klassischen
Telefondienst. Dies nicht zuletzt dadurch, dass der Anbieter durch das kombinierte
Anbieten von VolP-Dienst und (Breitband)Internet-Zugang die Qualitdtsparameter im
Anschlussnetz kontrolliert. Dartiber hinaus kénnen VoB-Betreiber grundsatzlich die
Bedingungen fur die Nutzung geografischer Rufnummern erfillen.

3.1.3 Zugang und Gesprache an festen Standorten

Die Endkundenmarkte fur offentliche Sprachtelefonie an festen Standorten lassen sich
generell beschreiben als Bereitstellung eines Zugangs (physischer Anschluss einschlielich
eingehender Anrufe) sowie von Verbindungen (an festen Standorten) fur abgehende Anrufe
im Telefonnetz. Obwohl viele Endkunden offenbar Zugang und abgehende Anrufe
vorzugsweise bei ein und demselben Unternehmen beziehen, entscheiden sich andere bei
abgehenden Gesprachen fur einen anderen Betreiber als den, der den Zugang bereitstellt.
Dies ist auf die Tatsache zuriickzufiihren, dass Endkunden des nach dem alten und neuen
Rechtsrahmen bislang marktbeherrschenden Unternehmens Telekom Austria Uber
Betreiber(vor)auswahl alternative Anbieter auswéhlen konnen. Wenn ein Unternehmen
versucht, den Preis abgehender Anrufe Uber das Wettbewerbsniveau anzuheben, muss es
damit rechnen, dass sich die Endkunden an alternative Kommunikationsdienstebetreiber
wenden (gegebenenfalls nur fir bestimmte Destinationen). Die Bereitstellung des Zugangs
an das offentliche Telefonnetz einerseits und die Herstellung der Verbindung fir abgehende
Anrufe andererseits stellen folglich unterschiedliche Leistungen dar, die nur aufgrund der
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sektorspezifischen Regulierung gegebenenfalls von verschiedenen Anbietern erbracht
werden kénnen.”

Aus Nachfragersicht verhalten sich diese Leistungen zueinander (horizontal) komplementéar
und nicht substitutiv. Wirde namlich der Anbieter des Zugangs eine dauerhafte
Preiserhohung fur diese Leistung im Ausmafd von 5-10% vornehmen, ist es einem Kunden
nicht moglich, anstatt eines Zugangs eine Verbindungsleistung nachzufragen. Ebenso wenig
ist bei entsprechendem Preisanstieg eine Substitution in die umgekehrte Richtung maoglich.
Die Inanspruchnahme von Telefondiensten durch einen Endkunden setzt somit zwingend®
beide Leistungskomponenten voraus. Da diese Leistungskomponenten (im Gegensatz zu
Mobilfunkdienstleistungen) nicht (bzw. jedenfalls nicht durchgéngig) im Bindel von
Konsumenten verglichen und nachgefragt werden,* ist von gesonderten Endkundenmarkten
fur Zugang und abgehende Anrufe auszugehen. So auch die Argumentation in der alten und
neuen Markteempfehlung.?

Auch angebotsseitig kann von reinen Verbindungsnetzbetreibern faktisch nicht (d.h. vor
dem Hintergrund der gegenwartigen Regulierungssituation)® mit disziplinierenden Effekten in
Reaktion auf einen Preisanstieg eines HM von Zugangsleistungen gerechnet werden.

3.2 Markte fur Zugang von Privat- und Nichtprivatku  nden zum
offentlichen Telefonnetz an festen Standorten

Zugange fir Sprachtelefonie werden auf Basis verschiedener Technologien und mit einer
gro3en Spannweite unterschiedlicher Funktionalitaten angeboten. Diesen verschiedenen
Arten des Zugangs kommt aufgrund der Tatsache, dass sie alle das Absetzen und
Empfangen von Telefongesprachen ermdglichen, die Eigenschaft zu, in einer mehr oder
weniger weiten Substitutionsbeziehung zueinander zu stehen. Die technologischen
Zugangsformen in Bezug auf die Uberbriickung der ,letzten Meile* kénnen dabei drahtlos
(Uber die Luftschnittstelle) oder leitungsbasiert erfolgen.

%2 Hinzu kommt die von einigen Kommunikationsdienstebetreibern in den letzten Jahren vermehrt und speziell

fur den Bereich der Auslandsgesprache angebotene Mdoglichkeit, Gber ,Einwahlnummern® teils stark
diskontierte Auslandsgesprache nachzufragen.

Von der hypothetischen Inanspruchnahme einer blof3 passiven Erreichbarkeit abgesehen.

Aufgrund des de facto Monopols der Telekom Austria im Anschlussbereich (vgl. Tabelle 3) kann innerhalb
des Festnetzes zumindest bis dato von keinem ,Blindelwettbewerb* ausgegangen werden.

Vgl. European Commission (2007), “Explanatory note to the Commission Recommendation On Relevant
Product and Service Markets within the electronic communications sector susceptible to ex ante regulation in
accordance with Directive 2002/21/EC of the European Parliament and of the Council on a common
regulatory framework for electronic communication networks and services”, second edition, Brussels S. 23.
Substitutionsiiberlegungen kénnten sich allenfalls in Bezug auf die Bindelung von Zugangs- und
Verbindungsleistungen insbesondere in Abhangigkeit vom Markterfolg eines ,Resale” Produktes (nunmehr in
der Form von ,Naked-DSL bzw. ,Resale Neu“) &ndern.
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Sowohl bei den drahtbasierten als auch bei den drahtlosen Zugangen kann nach VolP-
basierten Zugangen differenziert werden. Ein Grunderfordernis, ohne das VoIP nicht im
vollen Umfang genutzt werden kann, ist aber ein Breitbandanschluss.

3.2.1 Leitungsbasierte Zugangsrealisierungen an fes  ten Standorten

Der Zugang zum oOffentlichen Telefonnetz an festen Standorten (fir Privat- und
Nichtprivatkunden) wird Uberwiegend Uuber die herkommliche Kupferdoppeladerleitung
realisiert. Als infrastrukturbasierte Alternativen kommen auf Endkundenebene insbesondere
Zugange Uber CATV-Leitungen (Hybrid Fiber Coax Network, HFC-Netz) und entbindelte
Leitungen in Betracht.

Sowohl tber Kupferdoppelader- als auch tber CATV-Leitungen und entbindelte Leitungen
kbnnen einerseits analoge Zugange, die dem Endkunden die Grundfunktionen der
Ubertragung von Sprach- und schmalbandigen Datenverkehr sowie ein Basisset an
Zusatzdiensten bieten, andererseits digitale Zugange mit einer Reihe zusatzlicher
Leistungsmerkmale (z.B. zwei oder mehrere gleichzeitige Verbindungen auf einer Leitung)
bereitgestellt werden. Um zu Uberprifen, ob kupferdoppeladerbasierte und kabelbasierte
Zugange in einen gemeinsamen Markt gehoren, ist die Frage zu stellen, wie Endkunden
reagieren wirden, wenn ein HM die Preise auf kupferdoppeladerbasierte Zugange um 5-
10% erhohen wirde. Da kabelbasierte und entblndelte Zugange eine faktisch nicht
unterscheidbare  Funktionalitdit zur Verfigung stellen und keine signifikanten
Preisunterschiede zwischen den Zugangstechnologien bestehen, ware als Folge der
Preiserhbhung mit einem vermehrten Uberwechseln der Nachfrager (d.h. derjenigen
Nachfrager, die auch Uber eine tatsachliche Wahlmdoglichkeit verfiigen) auf Zugange uUber
Kabel zu rechnen,? sodass der HM die Anhebung der Preise nicht gewinnbringend
durchsetzen konnte. Die Relevanz dieser alternativen Zugangsformen findet insbesondere
auch in einer vorausschauenden Perspektive ihre Bestatigung. So sei zum einen auf die in
den letzten Jahren deutliche Zunahme bei der Anzahl entbiindelter Leitungen verwiesen.?®
Hinzu kommt, dass sowohl bei CATV-Leitungen als auch bei entbindelten Leitungen in
zunehmenden MalRe fir die Anbieterseite kostengtinstige ,Voice over Broadband” Produkte
(insbesondere Internet und Sprachtelefonie) verbreitet werden konnten.

27 zwar sind Kabelnetze mit bidirektionaler Funktionalitit sowie entbiindelte Anschliisse nicht landesweit

verfugbar, fur die Frage der Marktabgrenzung ist dies aber auch keine zwingende Voraussetzung. ,[W]hen
examining the competitive responses, it is the marginal reaction on demand and supply side that matters, i.e.
it is not necessary that all consumers and producers are willing to switch, only that enough of them would
switch in response to the initial price increase in order to influence profits at the margin. This is of course an
empirical matter“, Briglauer (2007), a.a.O., S. 314. Es reicht also eine restringierende Substitutionswirkung in
bestimmten (und im Gesamtausmaf wesentlichen) Gebieten.

% ygl. RTR (2008a), , Telekom Monitor Q1/08*, S. 32.

Seite 26




Weitere angebotsseitige Formen des Zugangs zum oOffentlichen Telefonnetz an festen
Standorten stellen Mietleitungen und Zugange tber Glasfaserleitungen dar.” Zwar werden
diese Anschlussformen nur selten zum alleinigen Zweck der Erbringung von
Sprachtelefoniediensten (von der Anbindung von privaten Nebenstellenanlagen abgesehen)
verwendet, jedoch sind angebotsseitig die (technischen und regulatorischen) Bedingungen
von der Gestalt, dass diese eben durchaus und im Sinne der Technologieneutralitéat auch zur
Erbringung von Diensten der Sprachtelefonie herangezogen werden kdnnen.

Angebotsseitig stellt sich speziell in Hinblick auf groRere Nichtprivatkunden auch die Frage,
inwiefern sogenannte ,Closed User Groups" (CUGS) in Form von ,Private Networks" (PN’s)
den relevanten Festnetzendkundenmarkten zuzurechnen sind. Im konkreten besteht hier die
Vermutung, dass Rickgénge in den Volumina auf Nichtprivatkundenmarkten neben den
Abflissen in Richtung des Mobilfunks auch auf eine zunehmende Substitution in Hinblick auf
CUGs zurtckzufuihren sein kénnten. Gemald der bisherigen Marktabgrenzung wurden nur
LVirtual Private Networks" (VPN’s) als marktrelevantes Produkt eingestuft, PN’s hingegen
nicht. Im konkreten lautete die diesbezlgliche RTR-Definition:

-Eine Binnenkommunikation zwischen zwei Teilnehmern einer Closed User
Group (CUG), die vom Begriff der offentlichen Sprachtelefonie nicht umfasst
wird, liegt dann vor, wenn die Kommunikation zwischen den Teilnehmern der
CUG nicht dber dass offentliche Kommunikations- bzw Telefonnetz
abgewickelt wird. Dh die Kommunikation erfolgt nicht Gber
Netzabschlusspunkte (NAPs) des offentlichen Telefonnetzes. Wird die
Sprachkommunikation zwischen mehreren Unternehmensstandorten — wie dies
bei sog. Virtuellen Privaten Netzen (VPNs) im allgemeinen der Fall ist — Uber
NAPs des offentlichen Telefonnetzes abgewickelt, so ist dies der offentlichen
Sprachtelefonie zuzuordnen.”

Mit ,NASE 07“ liegt nun erstmals diesbezlgliche Evidenz zur Verbreitung von (V)PN
innerhalb von (in Osterreich ansassigen) Unternehmen vor. Im konkreten wurden
Unternehmen danach befragt, ob diese neben Standardfestnetzanschliissen auch weitere
Zusatzausstattungen im Rahmen ihrer Kommunikationslésungen nachfragen. Tabelle 5 zeigt
zunachst, dass bei der Verbreitung von CUG (PN im obigen Sinne) sowie VPN zwei
alternative Festnetzanbieter, namlich ,UPC/Inode“ und insbesondere ,Colt‘, eine im
Vergleich zu klassischen Telekommunikationsldsungen Uberproportionale Bedeutung
erlangen konnten.

Der so genannten ,Powerline* Technologie kommt nach wie vor faktisch keine Bedeutung zu und wird von
daher auch als nicht marktrelevant erachtet.
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Unternehmen Unternehmen

Festnetzanbieter PN/VPN gewichtet gewichtet in %
TA nein 749,77 99,21%
ja 6,00 0,79%
Tele2 nein 117,53 99,16%
ja 0,99 0,84%
UPC/Inode nein 45,46 93,62%
ja 3,10 6,38%
Colt nein 5,24 75,07%
ja 1,74 24,93%
eTel nein 20,65 100,00%
Sonstige nein 62,68 100,00%

Tabelle 5: Relevanz von (V)PN nach Festnetzanbietern

Abbildung 9 gibt die relative Bedeutung solcher und anderer Zusatzausstattungen nach
Beschaftigtenklassen wieder. Hierin zeigt sich einerseits eine eher untergeordnete
Bedeutung von (V)PN’'s aber andererseits auch eine gréfenabhéngige Korrelation bei fast
allen Zusatzausstattungen. Dass aber die quantitative Bedeutung von (V)PN’s nach
Berucksichtung von Budgetklassen nicht sonderlich zunimmt, geht ergdnzend aus Abbildung
10 hervor. Die These, wonach signifikante ,Markt“volumina bei alleiniger Bericksichtigung
von VPN’s verloren gingen, wird man daher sowie aufgrund der absoluten
GroRRenordnungen in Tabelle 5 nicht aufrechterhalten kdnnen. Die obige Definition bzw.
Abgrenzung, die auf normative Vorgaben abgestellt ist, bleibt somit auch weiterhin
angesichts der Marktgegebenheiten adaquat.
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Zusatzausstattung
nach Budget gesamt
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Abbildung 10: Verbreitung von Zusatzausstattungen be i Nichtprivatkunden nach TK-
Gesamtausgaben

3.2.2 Drahtlose Zugangsrealisierungen
3.2.2.1 WLL, WLAN und WiMax

Ein potentielles Substitut stellen auch die drahtlosen Zugéange mittels ,Wireless Local Loop*
(WLL) und ,Wireless Local Area Networks" (WLAN) bzw. die Nachfolgetechnologie
“Worldwide Interoperability for Microwave Access” (WiMax) dar. Die funktionale Ahnlichkeit
bezieht sich hierbei vor allem auf die nicht vorhandene bzw. stark eingeschréankte mobile
Verwendbarkeit aus Sicht der Nachfrager. In Hinblick auf die Verfugbarkeit funkbasierter
Dienste ist zwischen exklusiv zugeteilten (z.B. WLL, WiMax) und frei nutzbaren Frequenzen
(z.B. WLAN) zu unterscheiden. Ungeachtet dieser grundlegenden Unterscheidung finden
diese Technologieformen aufgrund ihrer (bislang noch) geringen Marktbedeutung im
Rahmen der nachfolgenden Substitutionstiberlegungen keine Beriicksichtigung.®

3.2.2.2 GSM und UMTS

Aufgrund einer grundsétzlichen funktionalen Aquivalenz kommen vor allem auch Zugange
zum Mobiltelefonnetz (GSM/UMTS) als Substitute fur Zugange zum offentlichen Telefonnetz

% so verwendeten geman der letzten .NASE-Breitband” (abrufbar unter:
http://www.rtr.at/de/komp/KonsultationBBMarkt2007) weniger als 1% aller Privatkunden bzw. aller
Unternehmen diese Zugangsformen.

e £z
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an festen Standorten in Betracht.** Dementsprechend bieten Zugange zum Mobiltelefonnetz
ebenso die Mdglichkeit der Sprach- und Datenubertragung.

Die bloRe Entwicklung der Anschlusszahlen (Abbildung 11) lasst a priori eine gewisse
Substitution  zwischen Festnetz-  und Mobilfunkanschlissen  vermuten. Bei
Festnetzanschllissen ist eine im Zeitverlauf relativ konstante Abnahme zu beobachten, bei
Mobilanschlussen hingegen eine eher unregelméaflige Zunahme bis Q3/06 bzw. seither eine
auffallig entgegengesetzte Entwicklung bei GSM (2G) und UMTS (3G) Anschlissen.
Letzteres weist hier auf eine entsprechend intramodale Substitution zwischen den
Mobilfunktechnologien hin. Beim Festnetz fallen insbesondere die
kundensegmentspezifischen Unterschiede auf. ** Insgesamt weisen die Entwicklungen der
Anschlusszahlen bei Mobil und Festnetzteilnehmern auf unterschiedliche strukturelle
Charakteristika hin.
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Abbildung 11: Entwicklung der absoluten Festnetz- u nd Mobilfunkanschlisse

Differenziert man im Festnetzbereich die beiden Kundengruppen auch beztglich deren
Umsatzentwicklungen, so kommen die Unterschiede zwischen Privat- und Nichtprivatkunden

¥ Da es sich nur bei Festnetz- nicht jedoch bei Mobilfunkendkundenmarkten um potentiell relevante Mérkte

handelt, die grundsatzlich einer ex ante Regulierung bedurfen, ist somit auch nur diese eine
Substitutionsrichtung von Relevanz, die danach fragt, ob Mobilfunkdienste disziplinierenden Einfluss auf
Uberhohte Preise bei Zugangsleistungen an festen Standorten ausiiben kénnen.

Im Anschlussbereich wird im allgemeinen (und insbesondere bei Privatkunden) von einer bindren
Nachfrageentscheidung auszugehen sein, insofern ein Festnetzanschluss eben nachgefragt wird oder nicht.
Wenn man allerdings die mit der ISDN-Technologie verbundene Mdoglichkeit, mehrere Anschlusskanale
nachzufragen, in Betracht zieht, kann von einer innerhalb bestimmter Intervallgrenzen diskreten
Nachfrageentscheidung gesprochen werden.
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noch deutlicher zum Tragen (Abbildung 12). Abflisse aus dem Festnetzzugangsbereich
betreffen also primar das Privatkundensegment bzw. ist dieses — wie es die nachfolgenden
Ausfihrungen noch weiters belegen werden — deutlich starker vom Mobilfunkwettbewerb
betroffen. Bei Privatkunden konnte die Auswirkung des Mobilwettbewerbs in den letzten
Jahren durch die zunehmende Verbreitung von Optionaltarifen etwas gedrosselt werden. In
diesem Zusammenhang ist insbesondere auf die Einfuhrung der sogenannten
.Bonuspakete” seitens des regulierten Unternehmens Telekom Austria hinzuweisen.

Die aufgezeigten strukturellen Differenzen in den Entwicklungspfaden legen aber auch nahe,
dass diesen noch weitere Einflussfaktoren zugrunde liegen bzw. nicht im Sinne einer
ausschlieRlichen Ruckfuhrung auf eine Fest-Mobil Substitution erklart werden konnen.*
Auch ermdéglichen es Verlaufe von blofRen Absolutmengen eben nicht, die Frage nach einer
hinreichenden Substitution methodisch zufrieden stellend zu beantworten. Abbildung 11 und
Abbildung 12 bieten also nur einen ersten Einstieg in die zugrunde liegende Thematik und
zeigen als solche auch sehr deutlich, dass die Dinge in einer umfassenderen Analyse zu
beantworten sind.
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Abbildung 12: Endkundenumsétze aus Zugangsleistungen
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Es sei hier etwa auf die steigende Zahl derjenigen Mobilfunkteilnehmer hingewiesen, die Uber mehrere
Mobilfunkanschliisse (post- und/oder pre-paid) verfiigen. So liegt die Mobilpenetrationsrate — errechnet aus
der Anzahl der aktivierten Teilnehmernummern dividiert durch die Bevolkerungszahl — mit Ende des Jahres
2007 bei 118%, vgl. RTR (2008b), ,Kommunikationsbericht 2007“, S. 167, abrufbar unter: www.rtr.at.
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Nachfrageseitiges Substitutionspotential: Hinsichtlich der nicht-preislichen Parameter
liegt der aus Nachfragersicht entscheidende Unterschied zwischen den beiden
Zugangstechnologien einerseits in der mobilen, d.h. standortunabhéangigen Verwendbarkeit
des Zugangs zum Mobiltelefonnetz. Erwartungsgemal schneidet das Mobilnetz hinsichtlich
des Attributs ,jederzeitige Erreichbarkeit* (Abbildung 13) sowohl bei Privat- als auch
Nichtprivatkunden  weitaus  besser ab.  Zugleich  besteht auch hier ein
kundengruppenspezifischer Zusammenhang (p=0,000).

jederzeitige Erreichbarkeit

m PK m GK

100% -
80% -+
60% - 61%
40% -
20% -+ 9
6% 15% Bt 1%
0% — °
Festnetz Mobilnetz Beide gleich keinAngabe

Abbildung 13: Relative Vorteilhaftigkeit der jederze itigen Erreichbarkeit nach Privat-
und Geschaftskunden

Hinsichtlich der weiteren Charakteristika, denen aus Sicht der beiden Kundengruppen
(gemaf Abbildung 3) wesentliche Bedeutung zukommt, wird aber andererseits dem Festnetz
eine nach wie vor hohere Funktionalitat bzw. ,Usability® zugeschrieben. Die
Gesprachsqualitat und die Moglichkeit zur Internetnutzung im Festnetz werden von beiden
Kundengruppen deutlich besser bewertet. Hierzu ist allerdings wieder auf deutliche
Unterschiede zwischen Geschafts- und Privatkunden hinzuweisen (p=0,000) bzw. dass aus
Sicht letzterer die relative Vorteilhaftigkeit des Festnetzes zwischenzeitlich (d.h. im Vergleich
zu NASE 05) deutlich geringer wurde.
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Maoglichkeit zur Internetnutzung
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Abbildung 14: Relative Vorteilhaftigkeit der Mdglic hkeit zur Internetnutzung nach
Privat- und Geschaftskunden

andere Nutzungsmoglichkeiten (Fax, SMS, etc.)
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Abbildung 15: Relative Vorteilhaftigkeit anderer Nu  tzungsmdglichkeiten (Fax, SMS,
etc.) nach Privat- und Geschaftskunden

Seite 33




Gesprachsgualitat
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Abbildung 16: Relative Vorteilhaftigkeit der Gespra  chsqualitét nach Privat- und
Geschéftskunden

Generell liegen den obigen Bewertungen teils systematische Verzerrungen hinsichtlich der
eigenen Anschlussform des jeweiligen Respondenten zugrunde. Stellvertretend sei dies
anhand von Abbildung 17 fiur die Einschatzungen der Privatkunden hinsichtlich der
Gespréachsqualitat in Fest- und Mobilnetzen illustriert. Neben den absoluten Differenzen zeigt
sich hier eine gewisse Verzerrung in den Antworten, insofern als Respondenten, die nur Uber
einen Festnetzanschluss bzw. nur Uber einen Mobilfunkanschluss verfligen, die jeweilige
Zugangsform stark Uberdurchschnittlich als vorteilhafter deklarierten (p=0,000). Unabhéangig
davon wurden auch von Privatkunden deutliche Vorteile des Festnetzes bekundet (37%
Festnetz gegenlber 31% Mobilnetz, vgl. Abbildung 16). Eine objektivere Einschatzung wird
jedoch insbesondere denjenigen Respondenten zuzuschreiben sein, die beide
Anschlussformen zugleich (,beides*) bzw. komplementér verwenden. In der Tat zeigt sich bei
dieser Personengruppe eine signifikant unterschiedliche Antwortstruktur, die eine
Uberproportionale  Vorteilhaftigkeit des Festnetzanschlusses in  Bezug auf die
Gespréachsqualitdt zum Ausdruck bringt (46% Festnetz gegentber 15% Mobilnetz). Derart
systematische Unterschiede bzw. Verzerrungen und irrationale Momente, die aus teils
hypothetischen Fragen, einem gerade bei Privatkunden vorhandenen Anreiz, ,Rationalitat zu
bekunden“ oder der Tendenz zu ,yeah saying“ resultieren, kénnen den vorliegenden
Ergebnissen regelmaflig entnommen werden bzw. wird darauf noch des 6fteren hinzuweisen
sein.

Diesem Umstand, d.h. der anschlussbezogenen Verzerrung, kann gerade in Hinblick auf die
zukunftsgerichtete Perspektive einer ex ante Marktabgrenzung Bedeutung zu kommen. So
wird man im konkreten von derjenigen Personengruppe, die lediglich noch Uber einen
Mobilfunkanschluss  verfugt, kunftig auch nur ein  entsprechend geringes
Substitutionspotential auf das Festnetz erwarten dirften. Ein solches wirde nur in dem
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MalR3e verbleiben, in dem solche Konsumenten wieder in Erwagung ziehen, ins Festnetz
,zuriickzuwechseln®.

Vergleich Fest-Mobil (welches Netz besser)
Gesprachsqualitat

Festnetz m Mobilnetz m Fest- und Mobilnetz gleich O keines
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p=0,000

Abbildung 17: Einschatzung der Gesprachsqualitat nac h Anschlussformen bei
Privatkunden

Eine auf Preisdifferenzen abstellende Substitutionsanalyse ist aufgrund nur bedingt
vorhandener Vergleichbarkeiten problematisch durchzufiihren. So werfen die im Mobilfunk
bzw. im Festnetzbereich angebotenen Preisbiindel schwierige Abgrenzungsfragen in Bezug
auf Anschluss- und Verbindungsleistungen auf. Zum anderen ist eine Unterscheidung von
Privat- und Nichtprivatkunden nur in Bezug auf Festnetzendkunden mdglich. Obwohl an
dieser Stelle somit auf eine weitergehende Analyse verzichtet wird, sei dennoch auf einen
nicht unwesentlichen Unterschied in der Kostenaufteilung hingewiesen. So kdnnen beim
haushaltsbezogenen  Festnetzanschluss im  Gegensatz  zum  (typischerweise)
personenbezogenen Mobilfunkanschluss die entstehenden Kosten auf mehrere Personen
verteilt werden,* wodurch eine entsprechende Kostendegression resultiert bzw.
entsprechend niedrigere Durchschnittskosten fur den Festnetzzugang zu erwarten sind.
Dieser Kosteneffekt wird noch entsprechend verstarkt, falls Festnetz- und Internetzugang
ebenfalls komplementar verwendet werden. Abbildung 18 gibt hierfir einerseits die
entsprechende empirische Evidenz wieder und zeigt andererseits wiederum
anschlussbezogene Verzerrungen seitens derjenigen Respondenten, die lediglich ein Handy
aber keinen Festnetzanschluss besitzen (p=0,000). So gibt diese Gruppe diesbeziglich eine
deutliche Vorteilhaftigkeit des Handyanschlusses an (67% gegenuber 15%, die hier das
Festnetz als vorteilhafter ausweisen), obwohl eine solche hinsichtlich der Hauptcharakteristik
des Mobilfunks, der mobilen und personenspezifischen Verwendbarkeit, nur bedingt
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Die durchschnittliche HaushaltsgroRe lag fiir 2006 gemaR OSTAT bei 2,33 Personen.
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vorstellbar ist. Von der Gruppe derjenigen Respondenten, die beide Zugangsformen
nachfragen, wird hingegen eine dreimal so hohe (45% gegeniber 15%) Vorteilhaftigkeit des
Festnetzes angegeben. Zum einen wird man von diesem Privatkundensegment eine
vergleichsweise objektivere Einschatzung erwarten kénnen, zum anderen entspricht dies in
etwa auch der Antwortstruktur derjenigen Kunden, die nur Uber einen Festnetzanschluss
verfigen. Dieser Beobachtung wird wiederum angesichts des zukunftsgerichteten Fokus
einer ex ante Marktabgrenzung Bedeutung zukommen koénnen.

An dieser Stelle sei auch darauf hingewiesen, dass der haushaltsbezogenen Betrachtung
des Weiteren sowohl ein Stadt/Land- als auch ein Generationsgefalle zugrunde liegt.*® So
wird bei Privatkunden die Anschlusssubstitution insbesondere von einer (wachsenden)
stadtischen Single-Bevdlkerung getrieben und von Personen, die nur ein geringes aktives
Gesprachsaufkommen haben. *

Vergleich Fest-Mobil (welches Netz besser)
Moglichkeit der Nutzung durch mehrere Haushaltsmitglied er

Festnetz W Mobilnetz M Fest- und Mobilnetz gleich O keines
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Abbildung 18: Haushaltsbezogene Bedeutung der Kosten degression beim
Festnetzanschluss (Privatkunden)

% Es sei hier diesbeziglich auch auf die nicht unwesentlichen emotionalen Momente in der

Anschlussentscheidungen verwiesen, wie diese in einem Nokia Forschungsbereicht zum Ausdruck gebracht
wurden ,From an emotional viewpoint, the landline phone represents the home. The home number is
percieved as long lasting, permanent and identifies the family unit as opposed to the individual. The overall
call experience from a landline is viewed positively, associated with longer, relaxing conversations with
friends and relatives. In this sense, the mobile phone represents the more hectic, modern lifestyle away from
home, while the landline represents the security and safety of the family home.” Nokia (2004), “Fixed-to-
Mobile Substitution: An ongoing global evolution. Key learnings from global research”, S. 2; wenn auch die
Einschatzungen zum Gesprachsverhalten durch die jingsten Preisentwicklungen im Mobilfunk (Flat-Pakete)
nicht mehr in dieser Form Glltigkeit haben, so bleiben doch die Einschatzungen hinsichtlich der
soziodemografischen Gegebenheiten weitestgehend aufrecht.

Vgl. Stumpf, U. (2007), “Regulatory approach to Fixed-Mobile Substitution, Bundling and Integration”, WIK-
Discussion paper, Vol. 290, Bad Honnef, S. 6-7
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Operationalisierung HM-Test: Erganzend zur Diskussion der aus Nachfragesicht
relevanten Charakteristika bzw. der diesbezliglichen Bewertungen werden nachfolgend die
tatsachlichen und hypothetischen Mengenreaktionen, wie diese von den Respondenten
bekundet wurden, naher untersucht.

Bei Privatkunden féllt zunachst ein relativ hoher Anteil befragter Personen (31% gemal
Abbildung 19) auf, welche auch konkret in Reaktion auf den Erwerb eines Mobilfunkzugangs
den (bestehenden) Festnetzanschluss aufgaben. Nur bei einer solchen Aufgabe des
Festnetzanschlusses kann auch von einer Substitution im eigentlichen Sinne (mit einer
korrespondierenden Mengenreaktion) gesprochen werden.*” Wirde der Festnetzanschluss
hingegen infolge des Erwerbs eines Mobilfunkzugangs weiterhin beibehalten werden, so
wlrden beide Zugangsformen in einem komplementaren Verhéaltnis zueinander stehen. Dass
der hinsichtlich der vergangenen Festnetzsubstitution ausgewiesene Wert von 31% als
relativ. hoch bezeichnet werden muss, bezieht sich insbesondere auch auf den
Vergleichswert der vorangegangenen Befragung (13,3% gemald NASE 2005).

Zum anderen verweist die der Abbildung 19 zugrunde liegende Frage aber nicht auf einen
bestimmten (eng) definierten, als vielmehr auf einen offenen, Gber mehrere Jahre in die
Vergangenheit zurtick reichenden Zeitraum, wodurch die Respondenten zum Ausdruck
bringen sollten, ob sie jemals (also seit Liberalisierungsbeginn) einmal gewechselt hatten.
Bezieht man diese Antworten auf gemall der HM-Test Methodik relevante
Reaktionsintervalle (typischerweise 1-2 Jahre), so gaben nur rund 46% derjenigen, die den
Festnetzanschluss aufgegeben hatten, an, dass diese Reaktion ,innerhalb der letzten 1 bis 2
Jahre" vollzogen wurde (Wert in Abbildung nicht ausgewiesen). Das tatséachliche fir einen
HM disziplinierende Mengenpotential — wie dies fur die letzten 1-2 Jahre beobachtet werden
konnte — kann somit mit rund 14% beziffert werden.
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Die Kategorie “kein Festnetz zuvor” ist insofern nicht als relevantes Wechselpotential anzusehen, da der
zeitliche Bezugspunkt der Fragestellung auf ,seit Sie ihr Handy verwenden“ gesetzt war; falls vor diesem
Zeitpunkt kein Festnetz vorhanden war, wird man dies daher im Wesentlichen — d.h. von allfélligen in die
Zukunft gerichteten Konsumentenentscheidungen abgesehen — nicht auf eine Mobilsubstitution zuriickflihren
kénnen.
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Auswirkung auf Festnetzanschluss
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Abbildung 19: Tatséchliches Wechselverhalten (seit Erwerb des Handy's) beim
Festnetzanschluss nach Kundengruppe

Bei Geschaftskunden wurde hingegen eine absolut gesehen und im Vergleich zu
Privatkunden nur sehr geringe Substitutionsbereitschaft bekundet: Nur 4% hatten in der
Vergangenheit den Festnetzanschluss aufgegeben, 7% hatten die Anzahl der (ISDN-)
Anschlisse reduziert. Da die vergangene Mengenreaktion bei Geschaftskunden somit nur
rund ein Drittel derjenigen der Privatkunden betrdgt, kann hier von relevanten
Reaktionszeitraumen, zu denen bei Geschéaftskunden ohnehin keine weiteren Informationen
zur Verfigung stehen, abgesehen werden. Grundsétzlich waren die ausgewiesenen Werte
aber auch hier entsprechend nach unten zu korrigieren. Das bei Geschaftskunden
vergleichsweise klare Ergebnis muss vor allem auch darauf zurtickgefihrt werden, dass
gerade bei dieser Gruppe mobile und Zugangsrealisierungen an festen Standorten
weitestgehend komplementédr gebraucht werden. So verfugen rund 82% der
Geschaftskunden Uber beide Zugangsformen, hingegen nur rund 4% ausschlie3lich Uber
Mobilzugdnge (und 14% ausschlie3lich Uber Festnetzanschlisse; Werte nicht in
Abbildungen ausgewiesen).

Bezieht man dieselbe Fragestellung auf ein prinzipiell moégliches bzw. vorstellbares
Wechselverhalten, so resultiert zwischen Privat- und Nichtprivatkunden eine sehr ahnliche
Antwortstruktur (Abbildung 20). Im Vergleich zum tatsachlichen Wechselverhalten wird bei
der hypothetischen Fragestellung, die auf zukinftiges Reaktionsverhalten abzielt, hingegen
ein deutlich hoheres Wechselpotential identifiziert. Allerdings geben Geschaftskunden —
konsistent zum obigen Ergebnis — auch eine in Bezug auf das kinftige Wechselverhalten um
4 % hohere Ablehnungstendenz (,nein“) wieder.

Die zwischen tatsachlichem und hypothetischem Reaktionsverhalten verbleibende Differenz
wird zu einem Teil auch darin begriindet sein, dass bei hypothetischen Antworten real
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bestehende Transaktionsbedingungen bzw. sonstige Transaktionskosten im Falle eines
Anschlusswechsels wohl nur bedingt beriicksichtigt worden sein drften.

In Bezug auf die ,Ja- Antworten* (27% in Abbildung 20) ist bei hypothetischen Fragen
schlieBBlich immer auch auf eine generell starker ausgepragte Zustimmungstendenz
hinzuweisen, die ebenso zu einem nicht unwesentlichen Anteil die Differenz zu den
empirisch bekundeten Marktreaktionen (rund 14% bei Privatkunden und rund 11% bei
Geschaftskunden in Abbildung 19) zu erklaren vermag. Andererseits wird gerade bei
Privatkunden der Differenz hinsichtlich vergangener und kunftiger Entwicklung auch ein
entsprechender Trend zugrunde liegen, welcher durch die erfolgreiche Markteinfihrung von
mobilen Breitbandprodukten in letzter Zeit noch deutlich verstarkt wurde.*

Wechselverhalten bei Preiserhdhung

m PK = GK
80% -
60% 64%
40%

20% - 27%
0% | (12% 9%

a nein w eild nicht

Abbildung 20: Hypothetisches Wechselverhalten beim Festnetzanschluss (Festnetz
aufgeben?)

SchlieBlich bildet bei Privatkunden die Haufigkeit der Verwendung von Auslandsgesprachen
ein potentiell relevantes Entscheidungskriterium im Anschlussbereich, welches bislang nicht
explizit berticksichtigt wurde. Die Relevanz der Auslandstelefone bezieht sich insbesondere
auf die teils sehr hohen Preisdifferenzen zwischen Mobilfunk und Festnetz. Abbildung 21
liefert fur diese These entsprechende empirische Evidenz, insofern die Ablehnung einer
Aufgabe des Festnetzanschlusses bei denjenigen Privatkunden, die ,haufig”
Auslandsgesprache tatigen, etwas starker ausgepragt ist.
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Aufgabe Festnetz / Anschlusssubstitution
nach Auslandstelefonie Festnetz
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Abbildung 21: Anschlusssubstitution nach Bedeutung der Auslandstelefonie bei
Privatkunden

Methodisch konnte bei den obigen Ergebnissen bzw. den zugrunde liegenden
Fragestellungen nach hypothetischen oder vergangenen Entscheidungen allerdings nicht
(zumindest nicht explizit) der Effekt sonstiger wesentlicher Einflussfaktoren bertcksichtigt
werden. In aller erster Linie sei hier auf die Preisentwicklung im Mobilfunkbereich verwiesen,
da generell die Mobiltelefonie a priori als das potentielle Hauptsubstitut fir Telefonie an
festen Standorten in Betracht kommt. Da aber der HMT von konstanten Preisen aller tbrigen
Produkte®* — d.h. aller potentiellen Produkte auRerhalb des Sets von Produkten, die unter
Kontrolle des HM stehen — ausgeht, und zudem im Vergleichszeitraum ein Absinken der
Mobilfunkpreise beobachtbar war, sollte besser auf relative Preisentwicklungen im
relevanten Zeitraum von 2 Jahren Bezug genommen werden. Abbildung 22 gibt die relativen
Preiséanderungen wider, die aufgrund der Datenlage nur im Festnetz auch nach
Kundengruppe (P, NP) unterschieden werden konnten. Die in Abbildung 22 ausgewiesenen
Preisverlaufe wurden errechnet, indem die jeweiligen UmsatzgroRen durch die
Teilnehmerstande dividiert wurden. Die Umsatzvolumina im Festnetz (FN) wurden dabei auf
die im Zugangsbereich generierten Erldskategorien bezogen; es resultieren sogenannte
.Implizite Preise” (IP). Neben der kundengruppenspezifischen Unterteilung (P, NP) wurde
auch deren Aggregat (FN_Ges) aus Vergleichbarkeitsgrinden ausgewiesen. Im Mobilnetz
(MN) gibt es, wie bereits erwahnt, keine Unterscheidung nach Kundengruppen. In Bezug auf
die hier in Frage stehende Fest-Mobil Anschlusssubstitution, d.h. der Endkunde erwégt, den
Festnetzanschluss zugunsten eines Mobilanschlusses zur Génze aufzugeben und somit
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So wird in den ,Horizontal Merger Guidelines“, in denen der HMT erstmals Eingang ins allgemeine
Wettbewerbsrecht fand, festgehalten: “the terms of sale of all other products are held constant”, US
Department of Justice (Horizontal Merger Guidelines, Section 1, ,Market Definition, Measurement and
Concentration”). Eine analoge Formulierung findet sich in den SMP-Guidelines (8 40) der Europaischen
Kommission (2002), a.a.O.; vgl. auch Annahme iv) in FN 11.
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auch die komplementéare Inanspruchnahme nach Gesprachsleistungen an festen Standorten,
bildet die PreisgroBe IP_MN_Ges (die gesamten Erldse aus Sprachtelefonie sind
berticksichtigt) die relevante Vergleichsbasis. Diese geht demnach als Bezugsgrdole fur die
Berechnung der relativen Festnetzpreise (RP = FN_Ges/MN_Ges, schattierte Hervorhebung
in Abbildung 22) ein. Die auf monatlichen Veranderungsraten basierende relative
Preisénderung der letzten beiden Jahre (01/2006-12/2007) betragt demnach rund 24%.

26 1,4

Euro

Relativer Preis

‘+IP_FN_P —e—IP_FN_NP —%—IP_FN_Ges —a—IP_MN_Ges —4 RP \

Abbildung 22: Implizite Preise und Relativer Preisi  m Zeitverlauf

In Bezug auf weitere potentielle Einflussfaktoren, wie Qualitéat und technologische Innovation
kénnen hingegen solche Differenzentwicklungen nicht mehr derart eindeutig bestimmt
werden. Von der Problematik der empirischen Messung nicht-preislicher Parameter
abgesehen, kdnnen ansonsten der vergangenen und kinftig absehbaren Entwicklung auch
kaum Ruckschlisse fur die Bestimmung bzw. Veranderung der ,relativen Gespréachsqualitat*
— weit definiert bzw. im Sinne aller nicht-preislichen BestimmungsgroRen — abgeleitet
werden. Die quantitative Analyse muss sich somit auf die (noch) hinreichend bestimmbaren
Preis- und Mengenanderungen beschranken.

Damit eine abschlieBende Umlegung der Marktabgrenzungsfragen in Hinblick auf die
Methodik des HMT erfolgen kann, muss im letzten Schritt auf die Gesamtprofitabilitat eines
HM abgestellt werden. So werden die mit einem Preisanstieg verbundenen
Mengenriickgdnge im Allgemeinen auch mit entsprechenden Kosteneinsparungen
einhergehen.® Wenn nun aufgrund eines geringen Anteils variabler Kosten eine hohe

0" Um die Profitabilitat einer 5-10%igen Preiserhéhung beurteilen zu kénnen, muss somit auch die Kostenseite
bzw. deren Anderung beriicksichtigt werden, vgl. RBB Economics (2006), “Studie zur
wettbewerbstkonomischen Marktabgrenzung im Auftrag des 06sterreichischen Bundesministeriums fiir
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Bruttomarge* resultiert, so ist damit auch ein entsprechend geringer kritischer
Elastizitatswert verbunden bzw. ceteris paribus die Wahrscheinlichkeit hoch, dass die
Preiserhdhung des HM unprofitabel wird (und somit die betrachteten Produkte Substitute
sind). Die Intuition liegt einfach hierin begrindet, als ein Mengenverlust umso restriktiver
wirkt, je hoher der Stickgewinn ausfallt. Abbildung 23 verdeutlicht den funktionalen
Zusammenhang grafisch, wobei ebenso zum Ausdruck kommt, dass i) bis zu einem
variablen Kostenanteil von etwa 50% (PCM zwischen 1,00 und 0,50) die resultierende
kritische Elastizitat sich nur wenig andert und ii) auch die konkrete Hohe des Preisanstiegs
(5, 10 oder 15%) in diesem Bereich nur graduelle Auswirkungen auf die kritische Elastizitat
zeitigt. Wendet man das Konzept der Bruttomarge auf die Zugangsmarkte an festen
Standorten an, so lasst sich sagen, dass hier der variable Kostenanteil jedenfalls unter dem
erwahnten ,Schwellenbereich* von 50% zu liegen kommt. Eine vorsichtig geschéatzte
Obergrenze fir die die kritische Elastizitat kann demnach mit 1,67 angegeben werden.* Bei
einem variablen Kostenanteil von nur 25% resultierte demnach eine kritische Elastizitéat von
1,18.

Diesem theoretischen (d.h. aus Annahmen abgeleiteten) Schwellenwert gilt es nun die
empirisch ermittelten (Bogen-)Elastizitaten®® gegentberzustellen. GemaR Abbildung 22
betragt die relative Preiserhohung des HM in den letzten beiden Jahren rund 24%. Diesem
Wert sind nun einerseits die tatsachlich (,T*) bekundeten Mengenreaktionen von rund -14%
bei Privatkunden und < -11% bei Geschaftskunden gegentberzustellen, woraus geschéatzte
Elastizitatswerte Ep' = 0,58 und Eyp' < 0,46 resultieren. Bezieht man die relative
Preiserh6hung auf das hypothetische (,H") Wechselpotential, so resultieren entsprechend
hohere Elastizitatswerte (Ep" = Exp” = 1,13) und insgesamt ein Elastizitétsintervall von E =
(0,46; 1,13). Selbst bei einem nur 25%igen Kostenanteil kdme Ex = 1,18 nur n&herungsweise
an die Elastizitatsobergrenze heran. Zum anderen ist zu bedenken, dass die kritische
Elastizitat sowohl bei Privat- als auch Nichtprivatkunden jeweils deutlich Uber den ermittelten
Elastizitatswerten liegt, wenn man auf das in der Vergangenheit tatsadchlich bekundete
Marktverhalten abstellt. Die Obergrenze (1,13) basiert hingegen auf hypothetischen Fragen
und Antworten, wobei die schon angesprochenen Verzerrungen zu bericksichtigen sind und
diese bereits in den vergangenen NASE-Untersuchungen zu beobachten waren. Konkret
wurde in NASE 05 von 23% der Privatkunden eine Wechselbereitschaft vom
Festnetzanschluss zum Mobilnetz bekundet, bei Geschéaftskunden hingegen nur von rund

Wirtschaft und Arbeit”, Endfassung, S. 36-38. Letztlich misste hier eine empirisch schwierige Schéatzung
hinsichtlich der Grenzkostenverlaufe getroffen werden. Eine vereinfachende Annahme, die konstante
Grenzkostenverlaufe unterstellt (vgl. Annahme v) in FN 11), kann mit der relativ geringen Preisdnderung (5-
10%) begrundet werden.
*L Definiert als Differenz zwischen Endkundenpreis und variablen Kosten. Als solche gibt die Bruttomarge den
Verlust an, den das Unternehmen bzw. der hypothetische Monopolist erleidet, wenn eine Verkaufseinheit
eingebift wird.
Bei linearer Nachfrage gilt fir die kritische Elastiziat Ex = 1/(PCM+t); geht man von einer 10%igen
Preiserhdhung (t) aus und von einer PCM von 0,5 so resultiert der errechnete Wert Ex= 1,67.
Nachfrageelastizititen setzen generell prozentuelle Preis- und Mengenanderungen in Beziehung. Im
Gegensatz zu einer Punktelastizitat wird eine Bogenelastizitat des weiteren nicht anhand von infinitesimalen
sondern anhand von endlichen GréRenordnungen definiert. Mit Preisen p und Mengen q, resultiert demnach

folgende Bogenelastizitat: E=[(Aq/q)/(Ap/p)].
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9%. Vergleicht man diese Werte mit den zwischenzeitlich tatsachlich eingetretenen
Anderungen (rund 14% bei Privatkunden und < 11% bei Geschaftskunden), so kommt es bei
Geschaftskunden zu einer erstaunlichen Ubereinstimmung, bei Privatkunden hingegen zu
einer erwartet signifikanten Abweichung zwischen bekundeter und tatsachlicher Anderung.*

Die Nullhypothese, wonach der Teilnehmeranschluss an festen Standorten einen eigenen
Markt bildet, lasst sich also alleine aufgrund der vorliegenden Evidenz zum
nachfrageseitigen Reaktionsverhalten nicht — jedenfalls nicht regulatorisch abgesichert —
verwerfen. Die obigen Ausfuihrungen legen zudem nahe, dass dies in noch deutlicherem
Mafe fur die Nichtprivatkunden Giultigkeit findet. Freilich lagen der Berechnung der
ausgewiesenen Bogenelastizitdten vereinfachende — und teils nicht unproblematische —
Annahmen zugrunde bzw. konnte hierin nicht auf methodische Fragestellungen eingegangen
werden. Aufgrund der spezifischen Bedeutung der Fest-Mobil Substitution enthalt der
Anhang (Abschnitt 5.2) methodisch héherwertige Untersuchungen, die den obigen Befund
auch fur Zugangsleistungen fur Privatkunden empirisch-statistisch bestatigen bzw. ebenfalls
durchgangig auf deutlich inelastische Werte hinweisen.

25,00
20,00 <

15,00 \
10,00 = \

Critical Elasticity

0,00
o 7o) o [To) o [To) o n o n o n o o o [Te] o wn o 7o) o
o o — - N N ™ o™ < < 0 e} © © ~ N~ @ [ee] (2] [22] o
o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o —
PCM
‘—0—5% price increase —m—10% price increase 15% price increase ‘

Abbildung 23: Zusammenhang von Bruttomarge (bzw. PC M), Preisanstieg und
kritischer Elastizitat bei linearer Nachfrage — *

Angebotsseitiges Substitutionspotential: An dieser Stelle soll auf das Marktpotential
.Mobiler Nebenstellenanlagen” eingegangen werden, insofern diese in den letzten Jahren
von einigen  Mobilfunkbetreibern am  Nichtprivatkundenmarkt als  ,Business-
Konvergenzprodukte® (etwa ,Replace” von T-Mobile oder ,Mobile Nebenstellenanlage” von
ONE) lanciert wurden. Hier wurden von Seiten der Mobilfunkanbieter im regulatorisch

** Hinzu kommt die aus Sicht der NASE 05 Respondenten kaum vorhersehbare Entwicklung bei mobilen

Breitbandzugéngen, die seither einen entsprechenden Riickgang bei Festnetzanschllssen nach sich zogen.
Bruttomarge und Price Cost Margin (PCM = (P-C)/P) unterscheiden sich lediglich dahingehend, als letztere
die Bruttomarge in Bezug auf den Verkaufspreis normiert.

Darstellung aus Briglauer, W., Schwarz, A. (2005), a.a.O., S.7.
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zulassigen Rahmen Adaptierungen vorgenommen, die Businesskunden die Madglichkeit
einrdumen, ihre geografische Rufnummer beizubehalten, obwohl der  klassische"
(drahtbasierte) Festnetzanschluss gekundigt wird.”” Bei ONE und auch bei T-Mobile erhalt
der Kunde also an Stelle seines klassichen POTS-Anschlusses nun einen
Netzabschlusspunkt (NAP) von einem Mobilfunkbetreiber. Realisiert wird dies so, dass eine
entsprechende Ubertragungseinheit beim Kunden montiert wird, in welche eine SIM-Karte
eingesetzt wird. Die Anbindung des NAP erfolgt also tber die Funkschnittstelle. Damit erhalt
der Kunde also einen physischen, ortsfesten NAP, an welchen er ein entsprechendes
Endgerat (normaler Festnetzapparat) anstecken kann. Empirisch gesehen, lieRen Abbildung
9 und Abbildung 10 zunéchst auf eine sehr hohe Verbreitung von mobilen
Nebenstellenanlagen schlieBen. Doch legen die Vergleichswerte aus NASE 05 nahe, dass
Unternehmen bei ,mobilen Nebenstellenanlagen“ insbesondere — und gegen die Intention
der Fragestellung — an ,Dect-Losungen” dachten. Dies ist insofern zu erwarten, als die
aggregierten Werte fir feste und mobile Nebenstellenanlagen aus NASE 07 ziemlich genau
denen aus NASE 05 entsprechen, und bei letzterer mobile Nebenstellenanlagen im obig
beschriebenen Sinne sich erst in der Markteinflihrungsphase befanden. Diese Konstruktion
stellt somit zwar eine innovative Hybridlosung fir den Anschlussbereich (bei
Nichtprivatkunden) dar, konnte allerdings seit Markteinfiihrung nur geringe Nachfrage
lukrieren®® und ist somit nicht als relevantes Produkt den gegenstéandlichen Zugangsmarkten
an festen Standorten zuzurechen.

3.2.3 IP-basierte Zugangsrealisierungen

Der Zugang zum o6ffentlichen Telefonnetz an festen Standorten umfasst — wie in Abschnitt
3.1.3 ausgefuhrt — analoge und digitale Zugangsrealisierungen. Der Begriff des Zugangs
umfasst sowohl den physischen Anschluss als auch die (passive) Erreichbarkeit fir
ankommende Verbindungen.

Im Falle von IP-basierten Zugangsrealisierungen wird der Zugang i.d.R. mittels eines
(Breitband-)Internet-Anschlusses realisiert sein und den Dienst der Internet Connectivity
inkludieren. Die Erreichbarkeit fur ankommende Verbindungen wird tber einen IP-basierten
Dienst sichergestellt. Dieser kann, wie in Abschnitt 3.1.2 erlautert, als Produktbindel mit
einem (Breitband)Internet-Anschluss (VoB) oder vollig autonom als Internet-Dienst (Vol)
unabhangig vom Anbieter des Internetzuganges angeboten werden. Im Gegensatz zum
klassischen (PSTN-)Zugang, wo die Erreichbarkeit fir ankommende Rufe ausschlief3lich
gebindelt mit einer ,ankommenden PSTN Connectivity* auftritt, besteht diese Blindelung
beim IP-basierten Zugang nicht notwendigerweise.

4 Fir die Frage der Nutzung einer geografischen Rufnummer ist aus Sicht der Nummerierungsverwaltung die

Frage eines physischen, ortsfesten Netzabschlusspunktes ausschlaggebend. Ist ein solcher vorhanden, kann
auch eine geografische Rufnummer genutzt werden. Ob diese dann in weiterer Folge (wie im beschriebenen
Fall) mittels einer Anrufumleitung auf ein mobiles Endgerat weitergeleitet wird, ist nicht relevant.
Anhand von zugeteilten geografischen Rufnummern lassen sich hinsichtlich der beiden hauptséachlich am
Markt aktiven Unternehmen elementare Einschatzungen abgeben, wonach One nicht mehr als 360 und T-
Mobile nicht mehr als 2.000 Geschaftskunden mit mobilen Nebenstellen bislang erreicht haben.
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Klassischer Zugang VoB Zugang Vol Zugang

-------- TTTTTTTN STTTTTTN
| PSTN PSTN 1 VOIP/PSTN 1| | VOIP/PSTN NolP (PSTN] | | VoIP (PSTN)
| Rufe 1 Rufe | Rufe | Rufe | Rufe Rufe
\ kommend | gehend i kommend | gehend 1 kommend 1 gehend
! : : : : .
t T : : : '
' i 1PSTN Conn.i | | PSTN Conn. {PSTN Conn, PSTN Conn.
] ] [} [}
1 PSTN PSTN 1_kommend , gehend *kommend / gehend
i Connectivityl | | Connectivity ,-i --------- i- EEEEEEEEEEE
! kommend E gehend it Intemet Connectivity ! Internet Connectivity

! 1

: : hooeee et
i ) | |
i Physisgher Zugang . Physischer Zugang Physischer Zugang
1z.B. TASL (telefonnetz) oder 1 .B. TASL (Telefonnetz) oder z.B. TASL (Telefonnetz) oder
| Koax (CATV-Netz) ' Koax (CATV-Netz) Koax (CATV-Netz)

Abbildung 24: Bundelung von Zugangsleistungselement en bei klassischem Zugang,
Voice-over-Broadband (VoB)und Voice-over-Internet ( Vol)

Abbildung 24 macht die Bindelung unterschiedlicher Zugangsleistungselemente bei
klassischem Zugang, VoB und Vol deutlich. Beim klassischen (PSTN-)Zugang ist stets eine
vertikale Bundelung von physischem Anschluss, PSTN-Connectivity und ankommenden
Rufen gegeben (Abbildung 24, linkes Bild). Der VoB Zugang ist ein Blindelprodukt, das einen
(Breitband-)Internet-Anschluss, Internet Connectivity und PSTN Connectivity sowie
kommende Rufe beinhaltet (Abbildung 24, mittleres Bild). In Sonderféllen kann VoB auch
ohne Internet Connectivity angeboten werden, z.B. wenn VoB im Netz eines CATV-Anbieters
ohne Bindelung mit einem Internet-Zugang angeboten wird. Im Gegensatz zu diesen beiden
erstgenannten Zugangsarten setzt der Vol Zugang auf einen bestehenden (Breitband-)
Internet-Anschluss des Endkunden, insbesondere die dort inkludierte Internet Connectivity,
auf. Der physische Zugang des Endkunden ist vom Vol Zugang explizit nicht umfasst
(Abbildung 24, rechtes Bild).

Nachfrageseitiges Substitutionspotential: Gemall obiger Vorluberlegungen wird das
Potential der VolP Telefonie von der Verfligbarkeit des Internetzugangs bestimmt. Bei
Privatkunden kommen diesbezlglich neben der Verfiigbarkeit im Haushalt grundsatzlich
auch noch weitere Alternativen (wie im Internet Cafe oder die Verwendung des Internet im
Buro) in Betracht. Unabhangig von diesen ,sekundaren* Zugangsformen verfligen bereits
60% der privaten Haushalte Uber einen (breit- oder schmalbandigen) Internetzugang
(Abbildung 25 und Abbildung 26).
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Abbildung 25: Internetpenetration und Art des Inter netzugangs bei Haushalten

Wo verwenden Sie Internettelefonie?

W von zu Hause am PC m nur au3erhalb des Haushaltes m von zu Hause Uber Telefon

90% 87%

80% |
70% - 67%
60% |
50% |
40% - 33%
30% |
0

20% -
10% | %%

0% -

Breitband Schmalband

Abbildung 26: Verwendungsformen der Internettelefon ie bei Privatkunden

Bei Geschaftskunden ist die Internetdurchdringung mit 86% erwartungsgemar noch deutlich
hoher (Abbildung 27).

Fur eine komfortable und hochqualitative Nutzung von VolP Diensten ist im Allgemeinen ein
Breitbandzugang (> 144 kbits/s) technisch notwendige Voraussetzung. Abbildung 27 zeigt,
dass bei Geschaftskunden nur die generelle Internetpenetration vergleichsweise hoéher ist.
Was den Anteil der Breitbandanschlisse betrifft, ist dieser bei Privatkunden mittlerweile
sogar hoher als bei Geschaftskunden. Dieser Umstand ist zum einen auf die jungste
Entwicklung bei mobilen Internetzugéngen zuriickzufiihren, sowie auf die bei Privatkunden
zunehmend geringer werdende Bedeutung der schmalbandigen Internettelefonie (,Analoges
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Modem*; ,ISDN-Modem®). Dieser Trend wird durch preislich attraktiv gestaltete
Bundelprodukte, die Internet und Sprachtelefonie verbinden, noch forciert (weitere
Ausfuhrungen dazu in Abschnitt 3.2.4). Die tatsachliche Verwendung der Internettelefonie
beschréankt sich also faktisch auf den Anteil breitbandiger Zugange.

35%

33%
31%

30%

25%

20%

10% - 9%
6% 6%
5% -
1% 1%
0% - ‘ ‘ ‘ S S N B |
Analoges ISDN-Modem Kabelmodem DSL Mietleitung Mobiler Anderer kein
Modem Internetzugang Internetzugang

Abbildung 27: Internetpenetration und Art des Inter ~ netzugangs bei Geschéaftskunden

Sowohl bei Privat- als auch Nichtprivatkunden hat die tatséchliche Verwendung
(,Internettelefonie schon einmal genutzt?“) mit rund 18% bei Privatkunden und 21% bei
Geschaftskunden bereits ein beachtliches Niveau erreicht (Abbildung 28) bzw. liegt dieses
deutlich Uber den Vergleichswerten von NASE 05 (7% bei Privatkunden bzw. 6% bei
Nichtprivatkunden).

Nutzung VolP

100%

82% 79%

80% -+
60%

40% -
20% 18% _ 21%
(0]

0% -
ja nein

Abbildung 28: Verwendung von VolIP bei Privat- und G~ eschéftskunden
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Hinsichtlich der Haufigkeit (Abbildung 29) zeigt sich eine deutlich hohere Verwendung bei
Breitbandanschlissen, was zu einem Teil — d.h. neben unplausiblen Zuordnungen — auf die
erheblichen QualitatseinbuBen bei der schmalbandigen Internettelefonie erklart werden
kann.

Wie haufig verwenden Sie Internettelefonie?

M Breitband m Schmalband

50%

41%
40%

30%

20%

10%

0%

taglich oder fast mehrmals pro einmal alle 1-2 seltener
taglich Monat Monate

Abbildung 29: Haufigkeit Internettelefonie nach Int ernetzugang bei Privatkunden

Die bei Nichtprivatkunden hohen Werte hinsichtlich der kinftigen Verwendung der
Internettelefonie mussen in Hinblick auf inre mérktespezifische Bedeutung gesehen werden.
So entfallt bei der gegenwartigen Verwendung der Internettelefonie gut ein Drittel auf den
Bereich nicht-marktrelevanter interner Kommunikationslésungen (Abbildung 30). Bei den
verbleibenden externen Kommunikationslésungen wird weiters von rund zwei Drittel der
befragten Unternehmen angegeben, dass bislang nur bis zu 10% der externen
Kommunikationskosten durch Internettelefonie ersetzt wurden (Abbildung 31).

%
809% 74%
70%

60%

50%

o -
40% 34%
30% ~

20% ——

10% —

3%

0%

T
interne Kommunikation externe Kommunikation weil3 nicht, keine Angabe

Abbildung 30: Aufteilung VolP nach interner und ext erner Kommunikation bei
Geschéftskunden
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Anteil an externer Kommunikation

70% 66%

60% -
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40% -
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Bis 10% 11% bis 21% bis 31% bis 41% bis 51% bis Uber 75%
20% 30% 40% 50% 75%

Abbildung 31: Wie viel Prozent der gesamten externen Kommunikationskosten hat ihr
Unternehmen bereits durch Internettelefonie ersetzt?

Zum anderen wird seitens der Nichtprivatkunden bezilglich der externen
Kommunikationskosten ein deutlich gréf3eres Einsparungspotential (durch Internettelefonie)
im Bereich der Verbindungsleistungen gesehen (Abbildung 32). Dies wirde, fur sich
betrachtet, daflir sprechen, dass bei Nichtprivatkunden im Rahmen von integrierten
Telefonanlagen bzw. Hybridlésungen eher eine komplementdre Verwendung im
Anschlussbereich zu erwarten sein wird. Diese These wird insbesondere auch dadurch
gestuitzt, dass der von den befragten Geschaftskunden weitaus am haufigsten angegebene
Hauptanbieter, das Unternehmen Skype, weder einen klassischen Festnetzzugang noch
VoB anbietet. Abbildung 33 zeigt zudem, dass mit ,UPC", ,Inode* und ,Multikom® hier nur 3
klassische Telco’s genannt wurden, die Ublicherweise auch in Form eines eigenen (oder
entblndelten) Zugangs zum Kunden eine Anschlussleistung anbieten. GemaR der
Einschatzung von WIK ist das technische Migrationsszenario dabei auch in Bezug auf die
obig angesprochenen (und marktrelevanten) VPN-Zugangsrealisierungen zu sehen:

.Die firmeninterne Telefonie migriert von der klassischen PBX-Technologie hin
zu VolIP basierten Losungen, die entweder mit eigenen Servern Uber das VPN
abgewickelt wird, oder aber als separates VolP-VPN als IP-Centrex eingekauft
werden kann.“*
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Einsparungspotential
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Abbildung 32: Einsparungspotential bei Geschaftskun den nach Anschluss- und
Verbindungsbereichen

Hauptanbieter fir Internettelefonie
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Abbildung 33: Hauptanbieter fur Internettelefonie b ei Geschaftskunden

Auch bei den Privatkunden ist das Unternehmen ,Skype“ eindeutig Hauptanbieter fur
Internettelefonie (Abbildung 34). Wenn man allerdings nach den einzelnen VolP
Auspragungen differenziert, erkennt man sehr deutlich die unterschiedlichen Geschaftsfelder
bzw. die Abgrenzung von Vol-Anbietern und UPC als einzigem VoB-Anbieter innerhalb der
Gruppe der von den Privatkunden genannten Hauptanbieter (Abbildung 35).*° Hierzu ist
allerdings anzumerken, dass Privatkunden die VoB-Bundelprodukte, die neben
Breitbandinternet auch IP-basierte Telefonie beinhalten, nur sehr bedingt mit
Internettelefonie assoziieren. So gaben gemaf Abbildung 34 nur 5% der Privatkunden das

50

VolP als Uberbegriff bzw. ,VolP = VoB+Vol* im Sinne der Definition des Kapitels 3.1.2.
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Unternehmen UPC als ihren VolP Hauptanbieter an, obwohl UPC in der Gruppe der
Festnetzanbieter, die auch einen Internetzugang anbieten, einen Marktanteil aufweist, der
um ein Vielfaches grol3er ist, wie etwa der des Unternehmens fairytel. Gleichfalls erscheint
das Unternehmen Tele2 in Abbildung 34 Uberhaupt nicht auf, obwohl es bei Breitband und
Telefonie Biindelprodukten einen (gemal NASE 07) errechneten Marktanteil von rund 19%
hatte. Offensichtlich werden die im Rahmen der Entbindelung von Tele2 offerierten
.Complete* Produkte, die eben IP-Telefonie beinhalten, nicht als solche von Privatkunden
wahrgenommen. Letzteres spricht fur sich fur das hohe nachfrageseitige
Substitutionspotential solcher VoB-Biindel und wird diesbeziiglich in Abschnitt 3.2.4 noch
naher untersucht werden.

VolP Hauptanbieter

60% -
53%

50% -

40%

30%

20% -

11% 11% 11%
0,
- . . . - - -
0% - N N
Skype Multikom Jajah Yahoo'Messenger fairytel Internetcalls

Abbildung 34: Hauptanbieter fur Internettelefonie b ei Privatkunden

Eine eingeschrankte Attraktivitat fir den Endkunden kommt VolP basierten Zugangen
generell in Hinblick auf das Merkmal der passiven Erreichbarkeit zu. Zieht man die
diesbezlglich relevanten (und genutzten) standortunabhangigen Rufnummernbereiche
(0720/0780) heran und stellt diese der Gesamtzahl (genutzter) geografischer Rufnummern
gegeniber, so resultiert ein bis dato vernachlassigbarer Anteill von rund einem
Prozentpunkt.®* Bei Privatkunden und insbesondere auch bei Geschaftskunden lasst dies
eine Substitution (im Sinne einer Aufgabe des Festnetzanschlusses) aus nachfrageseitiger
Sicht noch unwahrscheinlicher erscheinen.

*L vgl. RTR (2008b), Tabelle 7.
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Abbildung 35: Hauptanbieter fur Vol und VoB bei Pri vatkunden

Angebotsseitiges  Substitutionspotential: Die obigen Abbildungen gaben das
nachfrageseitige Substitutionspotential insbesondere hinsichtlich der Auspragungsform Vol
wider. Angebotsseitig ist hingegen fur VoB basierte Dienste schon jetzt eine hinreichende
technologische Aquivalenz gegeben, so dass zum einen fiir Konsumenten die IP-basierte
Realisierung als solche gar nicht mehr separat wahrnehmbar bzw. unterscheidbar ist. An
dieser Stelle sei nur an die VoB-basierten Produkte von Tele2 erinnert, die von den NASE-
Respondenten nicht als solche wahrgenommen bzw. als Internettelefonie klassifiziert wurden
Auch kostenseitig dirfte sich VoB bereits fur Anbieter als marktkonforme Alternative —
welche freilich (nur) im Bindel mit DSL-Diensten den Kunden angeboten wird — etabliert
haben (vgl. dazu die Ausfuhrungen des folgenden Abschnitts). Die im Rahmen der
Breitbandmarktanalyse auferlegte Verpflichtung ,Naked-DSL“** konnte allenfalls mittelfristig
auf der Angebotsseite fir zusétzliche Impulse sorgen.

Insgesamt kann somit festgehalten werden, dass nur VoB die oben genannten
Charakteristika und Bedingungen des ,Zugangs" hinreichend erfillt und von daher sowohl fur
Privat- als auch Nichtprivatkunden als relevante Zugangsrealisierung anzusehen ist. Vol-
Dienste werden hingegen Dbezlglich ihrer Markterelevanz im  Abschnitt 3.3
(Gesprachsleistungen) nochmals naher zu bertcksichtigen sein.
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Damit sollte es ISP’s bzw. generell alternativen Anbietern, die Uber keine eigenen Anschlusskunden
verfigen, ermdoglicht werden, dem Endkunden neben DSL-Produkten auch (schmalbandige)
Festnetzanschlisse (in geblndelter Form) anzubieten.
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3.2.4 Zugangsrealisierungen in Form von Produktbind eln

Auf Seiten der Festnetzanbieter wurden insbesondere den Privatkunden Produktbiindel, die
sowohl den schmalbandigen Festnetzzugang als auch Breitbandinternet enthalten, auf Basis
der VoB-Technologie in zunehmendem Mald angeboten. Seitens der ULL-Anbieter sei hier
auf die Produkte von Tele2 verwiesen, seitens der Kabelnetzbetreiber vor allem auf das
Unternehmen UPC Austria.*®

Gemall dem letzten Marktanalyseverfahren war in diesem Zusammenhang insbesondere
strittig,> inwiefern auch auf VoB-Technologie basierende Produktbiindel, die den Endkunden
Breitband- und Schmalbandzugange anbieten, als relevantes Produkt den gegenstandlichen
Zugangsmarken an festen Standorten zuzurechnen sind. Nachfolgend werden daher
zunachst die wesentlichsten Argumentationslinien und Belege in Hinblick auf das
nachfrageseitige Substitutionspotential dargelegt. Einschatzungen zur angebotsseitigen
Substitution schlieRen diesen Abschnitt ab.

Nachfrageseitiges Substitutionspotential: Im Allgemeinen ist das Ausmald der
Substitution in die eine Richtung nicht gleich dem Ausmal der Substitution in die andere,
d.h., dass durchaus Féalle auftreten kénnen, in denen A ein Substitut fir B ist, nicht jedoch
umgekehrt.® Ob A und B in einem Markt sind, kann also auch davon abhangen, von
welchem Produkt man zu Beginn ausgeht. Ist z.B. A ein Substitut fir B, B aber nicht fur A, so
sind A und B dann demselben Markt zuzurechnen, wenn von B ausgegangen wird, nicht
aber, wenn von A ausgegangen wird.

EK argumentiert in ihrer Stellungnahme nun wie folgt (S. 6):

.Konsumenten wechseln hauptséchlich von schmalbandigen zu breitbandigen
Anschlissen, da sie auf schnellere Internet-Dienste zugreifen wollen. Aus einer
funktionellen Perspektive ist ein Breitbandanschluss daher nur teilweise durch
schmalbandige Anschlisse zu substituieren.”

Die hierin zum Ausdruck kommende Substitutionsrichtung ist aber gerade fir die
gegenstandlichen Festnetzmarkte nicht von Relevanz. Wenn auch der Sprachtelefonieteil
nicht der entscheidende Nachfrageparameter fir die Erklarung der zunehmenden
Breitbandpenetration ist (was ja auch von RTR/TKK so gesehen wird), so heil3t das

3 VoB-Biindelprodukte auf Seiten des bisher regulierten Unternehmens Telekom Austria bilden bislang eine

vernachlassigbare GroRRe. Dass dies aber nicht fir den gesamten Prognosezeitraum gelten muss, zeigt etwa
eine im letzten Jahr erschienene Pressemitteilung (APA-Pressemitteilung vom 2.3.2007, ,Bund stellt auf
Internet-Telefonie um — Auftrag ging an Telekom®), gemaR der die Bundesbeschaffungsbehorde die Telekom
Austria mit der Inbetriebnahme eines VolP-Netzes fur den Bund beauftragt hat.
4 Vgl. die Stellungnahme der Europadischen Kommission (SG-Greffe (2007) D/200872).
Dies zeigt auch eine Betrachtung der Kreuzpreiselastizitaten, vgl. Carlton/Perloff (2000), ,Modern Industrial
Organization”, Addison-Wesley, S. 615; vgl. auch die diesbeziigliche Anmerkung zur Fest-Mobilsubstitution
in Ful3note 31.
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umgekehrt noch nicht, dass ein auf VoB-Technologie basierendes Breitbandbiindel keinen
wettbewerblich restringierenden Einfluss auf das Ausgangsprodukt ,schmalbandige
Zugangsleistung® (bzw. ,B* gemalR obigen Uberlegungen) ausiiben kann. Die relevante
Frage zur Substitutionsrichtung lautet also, ob eine 5-10%ige Preiserh6hung bei
schmalbandigen Zugangsleistungen (B) entsprechende Wechselreaktionen zum VoB-Btindel
(A) induzieren wirde.

Neben der empirischen Dimension ist damit auch die methodische Frage des Umgangs mit
Produktbindeln im Rahmen des HMT angesprochen. Generell gilt, dass Produkte trotz
unterschiedlicher Preise effektive (Nachfrage-)Substitute sein kénnen.*® So kann ein relativ
teureres Produkt A aufgrund einer damit verbundenen héheren Qualitat trotz resultierender
Preisdifferenz zu Produkt B (mit niederer Qualitat) ein relevantes Substitut sein. Die
Relevanz wird auch hier von der Bedeutung marginaler Konsumenten (von B) bestimmt sein:
Bei einer weiteren Preiserndhung wirden diese zu dem fir sie relevanten Substitut A
wechseln. Objektiven Produktcharakteristika kann von daher nur a priori ein Indizcharakter
zugeschrieben werden, letztlich kommen (nachfrageseitige) Substitutionsbeziehungen aber
darin zum Ausdruck, wie stark die in Frage stehenden Produkte in der Wahrnehmung der
Konsumenten miteinander konkurrieren.

Im gegenstandlichen Fall ware das ,qualitativ® hoherwertige Produkt dasjenige, das im
Bundel zusatzlich den Breitbandzugang bereitstellt.”” Gerade auch angesichts des generell
beobachtbaren Breitbandtrends, ist aber durchaus damit zu rechnen, dass eine nicht
unwesentliche Zahl von marginalen Konsumenten eine Preiserhéhung bei schmalbandigen
Zugangsleistungen als Anlass nehmen wirde, auf das ,h6herwertige* Blindel umzusteigen.
Eine 5-10%ige Preiserh6hung wéare fur die marginalen Konsumenten ja definitionsgemal ein
ausreichender Anreiz, zu wechseln, zumal sie ja zuvor einen solchen Wechsel (an der
Entscheidungsgrenze) schon in  Erwagung gezogen haben. Wie sehr die
Wechselbereitschaft dieser Konsumentengruppe einen HM von schmalbandigen
Anschlussleistungen nun tatsachlich und angesichts der Profitabilitat der Preiserhthung
auch hinreichend restringieren wirde, ist freilich eine empirische Frage.

Abbildung 36 zeigt, dass das Potential ,marginaler* Konsumenten mit rund einem Drittel aller
befragten Privatkunden tatsachlich sehr bedeutend sein durfte. Abbildung 36 liegt dabei das
durchschnittliche Reaktionspotential von Telekom Austria Privatkunden zugrunde.
Unterscheidet man deren Antwortverhalten nach Internetverfigbarkeit, so zeigt sich etwas
Uberraschend, dass die Wechselbereitschaft bei TA-Kunden zudem keinen statistisch
signifikanten Zusammenhang (p=0,145) mit deren Internetverfiigbarkeit aufweist (Abbildung
37). Dieses Ergebnis ist insofern von Bedeutung, als dadurch die immer noch bestehende

% vgl. etwa RBB Economics, a.a.0., S. 13.

~Qualitat* sei hier sehr allgemein als jedwede Form einer nichtpreislichen Produktdifferenzierung verstanden,
die eben auch darin bestehen kann, dass im Vergleich zu einem Stand-Alone Produkt eine weitere
Komponente in einem Bundel inkludiert ist. Der Einfachheit halber sei zudem angenommen, dass es
beziliglich des Stand-Alone Produktes zu keinerlei weiterer Differenzierung im Vergleich mit der
entsprechenden Biindelkomponente komme.
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Dominanz von Stand-Alone Anschlissen unter TA Kunden — wenn auch bei rtcklaufiger
Tendenz — kaum zur Geltung kommt (Tabelle 6).

Bundelprodukte
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40%

30%0 -

31%
20%0 -

10% +—— 16%

0%

ja nein weild nicht

Abbildung 36: Wechselbereitschaft bei Festnetztelefo nie auf Blndel (Festnetz und
Breitband um € 29,90) bei 10% Grundentgeltanstieg (  Basis: TA-Privatkunden)
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Abbildung 37: Wechselbereitschaft bei Festnetztelefo nie auf BlUndel nach
Internetverflgbarkeit (Basis: TA-Privatkunden)

2005 2006 2007

Sprachtelefonieanschliisse

P ' ) 2.801.900 2.642.600 2.395.600
(alle Anschlussarten)

DSL-Anschliisse

i 486.500 571.400 665.200

(nur Retail-TA)

DSL in % 17,36% 21,62% 27,76%
Tabelle 6: Anschlisse im ,Wireline-Segment® gemal3 den Geschéftsberichten der

Telekom Austria AG *®

%8 Abrufbar unter: http://www.telekom.at/Content.Nodef/ir/berichte/geschaeftsberichte.php.

‘tereee E3
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Das Reaktionspotential der marginalen Konsumenten des Stand-Alone Produktes
schmalbandige Zugangsleistung lasst sich weiters anhand eines generellen Trends von stark
ricklaufigen Volumina bei schmalbandigen Internet-Diensten bei gleichzeitigen Zunahmen in
der Breitbandpenetration begrinden. Wie Abbildung 38 zeigt, kommt diese Entwicklung flr
die Osterreichische Marktsituation besonders deutlich zum Ausdruck. Freilich wurde dieser
allgemeine Trend in den vergangenen Jahren noch dadurch forciert, als es zu deutlichen
Preissenkungen (je Transfervolumen) bei Breitbanddiensten kam. Daneben wurden von
diversen Betreibern auerdem immer mehr ,Breitbandeinstiegsprodukte” zu vergleichsweise
geringen monatlichen Paketpreisen gelauncht, die so speziell das Nachfragesegment
wechselbereiter Einwahl-Kunden adressieren. Ein innovatives Produkt (,Sorglos Direkt";
sVolles Ohr! L*) wurde in der Vergangenheit etwa von Tele2 am Markt lanciert, bei dem fir €
19,90 neben dem Telefonieanschluss auch die Maoglichkeit der breitbandigen
Internetnutzung, sowie ein geringes inkludiertes Transfervolumen, dem Endkunden
angeboten werden.

Die beschriebene Migration zu Breitbanddiensten bzw. entsprechenden Blndelprodukten
wurde etwa durch das von TA Ende 2007 lancierte ,Kombiangebot”, welches Breitband
(Flat), Festnetz und Mobil in einer zeitlich beschréankten Aktionsdauer zu € 19,90 offerierte,
nochmals vehement forciert. Sowohl fir verbliebene Kunden von Schmalbandinternet als
auch von Stand-Alone Festnetzanschlissen durfte die verbliebene Preisdifferenz (€19,90
minus €15,98) derart gering geworden sein, dass eine hypothetische Preiserh6hung eines
Monopolisten von Festnetzanschlissen wohl substantielle Abflisse zur Folge héatte. Wie
gesagt, war diese Aktion der TA zeitlich begrenzt, jedoch zog sie mittlerweile auch (zeitlich
unbeschrankte) Marktreaktionen nach sich,* weshalb insgesamt all diese betreiberseitigen
Maflnahmen die allgemeine Breitbandneigung deutlich verstarkt haben durften. Insgesamt
durfte so mittlerweile die in Abbildung 36 zugrunde liegende Preisdifferenz nochmals deutlich
reduziert worden sein. Dies in Verbindung mit der Bedeutung der Bruttomarge® bei einer
groRen Gruppe marginaler Konsumenten bzw. deren aggregiertes nachfrageseitiges
Substitutionspotential liefert hinreichende Evidenz, die beschriebenen Bindelprodukte den
gegenstandlichen Zugangsmarkten an festen Standorten zuzurechnen.

% Etwa die in der Folge reduzierten ,Complete” Pakete, oder die jlngst angebotenen ,Volles Rohr!"

Breitbandprodukte von Tele2 (http://www.tele2.at/ds?pagename=TELE2/Home/Start&page=Privat).
60 Vgl. die diesbeziglichen Ausfiihrungen in Kapitel 3.2.2 sowie RBB Economics, a.a.O., S. 38: ,In der Praxis
wird oftmals der Zusammenhang des SSNIP-Tests mit den Bruttomargen vernachlassigt. Ob nun das
Ausmal des kritischen Absatzverlusts explizit berticksichtigt wird oder nicht, man sollte sich standig bewusst
sein, dass bereits kleine Absatzdnderungen einer relativ kleinen Anzahl marginaler Konsumenten gentigen

kénnen, um Unternehmen in der Preissetzung zu begrenzen.”
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Abbildung 38: Entwicklung von Breitband (exkl Mobil ) und Schmalbandinternet

Angebotsseitiges Substitutionspotential: Angebotsseitig ist fur VoB basierte Dienste
zudem schon jetzt eine hinreichende technologische Aquivalenz gegeben, die derart
ausgepragt ist, dass fir Konsumenten die IP-basierte Realisierung als solche gar nicht mehr
separat wahrnehmbar bzw. unterscheidbar ist. So kann der Endkunde haufig durch
Zwischenschaltung einer Adapterbox (Terminal Adapter) sein bisheriges Endgerat
weiterverwenden. Auch kostenseitig diurfe sich VoB — wie oben ausgefihrt — bereits fir
Anbieter als eine mehr als marktkonforme Alternative — welche freilich bislang tberwiegend
im Bundel mit DSL-Diensten den Kunden angeboten wird — etabliert haben. So kann ein
Anbieter von VoB-Breitbandanschliissen rasch und ohne signifikante Umstellungskosten
seinen  Endkunden quasi als Nebenprodukt und ,Add-on“-Service auch
Sprachtelefonieleistungen anbieten. Die im Rahmen der Breitbandmarktanalyse® auferlegte
Verpflichtung ,Naked-DSL“? kénnte mittelfristig auf der Angebotsseite fur weitere Impulse
sorgen, insofern dann auch von reinen ISP’s eine wettbewerblich restringierende Bedeutung
in Bezug auf Preiserhéhungen bei schmalbandigen Zugangsleistungen zu erwarten ware.

3.2.5 Geografische Dimension

Im Angebot des bundesweit tatigen Incumbent-Unternehmens Telekom Austria besteht keine
(wesentliche) geografische Differenzierung. Auch die regulatorischen Gegebenheiten sind
hinsichtlich ihrer geografischen Dimension weitestgehend homogen ausgestaltet. Von daher

81 Bescheid zu M 1/07 abrufbar unter: http://www.rtr.at/uploads/media/1_M_1-07 web.pdf.

Mit dieser am Breitbandvorleistungsmarkt auferlegten Verpflichtung sollte es ISP’s bzw. generell alternativen
Anbietern, die Uber keine eigenen Anschlusskunden verfligen, ermdglicht werden, dem Endkunden neben
DSL-Produkten auch (schmalbandige) Festnetzanschliisse (in gebiindelter Form) anzubieten.
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ware auch die Angebotssituation in Bezug auf das ganze Bundesgebiet als hinreichend
homogen anzusehen.

Die intramodale Substitution ist in ihrer raumlichen Dimension a priori nur bedingt
argumentierbar: So wird nachfrageseitig generell keine nennenswerte Substitution zu
erwarten sein, insofern Nachfrager wohl kaum ihren Wohnort/Bundesland aufgrund einer
Preiserhdhung wechseln wirden. Angebotsseitig muisste gefragt werden, inwiefern ein
hypothetischer Monopolist von Festnetzanschllissen in einem geografischen Gebiet
(Bundesland) infolge einer  Preiserhdhung durch  Angebotserweiterung eines
Festnetzanbieters einer anderen Region restringiert werden wirde. Angebotsseitige
Substitution wére diesfalls aufgrund der im Anschlussbereich hohen versunkenen Kosten
bzw. Markteintrittsbarrieren allerdings ebenfalls nur bedingt zu erwarten. Angebots- oder
nachfrageseitige Substitution, die innerhalb der Region des HM zu einer entsprechenden
Restriktion fihren wirde, betrifft hingegen definitionsgemal die sachliche und eben nicht die
raumliche Dimension des HMT.

Die SMP-Guidelines® verweisen im Falle der geografischen Marktabgrenzung insbesondere
auf die lediglich pragmatisch zu verstehende Formel der ,Homogenitat der
Wettbewerbsbedingungen“.** Letztere sollten etwa anhand der Kriterien “i) the area covered
by a network; and ii) the existence of legal and other regulatory instruments” beurteilt
werden.® ii) wird man jedenfalls als bundesweit homogen ansehen kénnen, bei i) wird dies in
Hinblick auf das Festnetz der Telekom Austria ebenfalls zu bejahen sein. Gewisse
Einschrankungen wird man in Bezug auf i) nur in Hinblick auf die blof3 regionale Verbreitung
von CATV-Anbietern in Erwagung ziehen mussen. Legt man aber diesbezlglich die gemaf
NASE ermittelten Marktanteile (,Welchen Festnetzanbieter haben Sie?") zugrunde und
unterteilt diese nach den einzelnen Bundeslandern, so sieht man, dass bei intramodaler
Betrachtung die Asymmetrie insbesondere bei Telekom Austria eher gering ausféllt. So
betragt bei Privatkunden (Tabelle 7) die Differenz zwischen dem Marktanteil von Telekom

&3 European Commission (2002), “Guidelines on market analysis and the assessment of significant market

power”, C 165/03, §8§ 59-60.

Manchmal fallt diese Marktabgrenzungsformel mit den Uberlegungen zur Angebotssubstitution zusammen
und kann in diesen Fallen auch keinen eigenstéandigen Ansatz begriinden (vgl. Briglauer, W. (2006), ,, Market
Analyses under the New European Communications Framework — Some Conceptual Issues®, in P. J. J.
Welfens, M. Weske (eds), Digital Economic Dynamics — Innovations, Networks and Regulations (Berlin:
Springer 2006), S. 68-69 oder Gual, J. (2002), ,Market Definition in the Telecoms Industry”, 3988 CEPR
discussion paper series, http://ec.europa.eu/comm/competition/antitrust/others/telecom/market_definition.pdf,
S. 18-19, sowie die Voruberlegungen im folgenden Abschnitt 3.3). Kommt man bei der Operationalisierung
des HMT jedoch mit nachfrage- und angebotsseitigen Uberlegungen (die bei der Abgrenzung von
Vorleistungsmarkten auch indirekt abgeleitet sein kénnen, vgl. Schwarz, A. (2007), ,Wholesale market
definition in telecommunications: The issue of wholesale broadband access, 31 Telecommunications Policy
(2007), S. 251-264) zu keinem brauchbaren Ergebnis, dann darf auf die ,Homogenitatskriterien*
zuriickgegriffen werden.

Im Rahmen der ERG wird gegenwartig an einer einheitlichen Methodik hinsichtlich der geografischen
Marktabgrenzung auf elektronischen Kommunikationsmarkten gearbeitet; vgl. ERG (2008), a.a.O.
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Austria in Wien und dem durchschnittichen Gesamtwert knapp Uber 7%, bei
Nichtprivatkunden (Tabelle 8) etwas tUber 9%.

Auch die Hohe dieser Differenzen gibt fur sich gesehen keinen unmittelbaren Anlass, Markte
geografisch zu unterteilen, bzw. wéare aufgrund dieser Uberschaubaren Unterschiede mit
einer allfallig geografischen Differenzierung von Regulierungsinstrumenten effizienter zu
begegnen. Da sich hinsichtlich der geografisch-betreiberindividuellen Marktanteilsverteilung
noch weitere und bisweilen noch gré3ere Differenzen ausmachen liel3en, musste unter
Umstanden eine ganze Vielzahl von Markten definiert werden. An der grundlegenden
.Dominanz" der Telekom Austria im Zugangsbereich mit Marktanteilen zwischen >50% und
90% wirde dies allerdings nichts andern. Eine geografische Unterteilung kann somit nicht
zuletzt auch aus pragmatischen Uberlegungen entfallen.

Burgenland |Kérnten |Niederosterreich ~ Qberdsterreich  Salz  burg | Steiermark | Tirol  Vorarlberg Wien  Qesamt
Telekom Austria 66,06%|  90,75% 71,49% 82,56%|  51,29% 73,77%| 60,66% 74,65%| 64,49%|  72,61%
UPC 0,00% 0,00% 11,41% 0,00% 0,00% 4,23%| 7,55% 0,00%| 18,38%|  5,73%)
Faiytel 0,00% 0,00% 0,45% 0,76% 0,00% 0,00%| 0,00% 0,00%| 057%|  0,31%
Silver Server 0,00% 0,00% 1,60% 0,00% 0,00% 0,00%]|  0,00% 0,00%| 0,66%|  0,37%
eTel 0,00% 0,00% 0,00% 0,87% 1,09% 0,55%]|  0,00% 3,89%| 0,00%|  0,58%
Yesss! 0,00% 0,00% 4,15% 0,00% 2,47% 0,52%| 2,23% 0,00%]| 0,00% 1,14%]
Tele.ring 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%|  0,00% 6,97%| 0,00%|  0,40%
Tele2 3394%|  6,03% 8,84% 12,14%|  4267% 17,61%| 22,85% 11,79%| 13,40%|  15,76%
Inode 0,00% 1,87% 0,00% 0,00% 2,47% 1,05%| 0,00% 0,00%| 0,00%|  0,51%
Multikom 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%]| 0,00% 2,70%| 0,00%|  0,16%
Priority Telecom 0,00% 0,00% 1,06% 0,00% 0,00% 0,00%]|  0,00% 0,00%| 1234%|  0,37%
One 0,00% 0,00% 0,45% 0,00% 0,00% 0,00%| 0,00% 0,00%| 057%|  0,16%
Kabelsignal 0,00% 0,00% 0,54% 0,00% 0,00% 0,00%]| 0,00% 0,00%| 057%|  0,17%
Sonstige 0,00% 1,35% 0,00% 3,61% 0,00% 2,26%|  6,71% 0,00%]| 0,00% 1,72%]
Gesamt 100,00%| 100,00% 100,00% 100,00%|  100,00% 100,00%| 100,00% 100,00%} 100,00%]| 100,00%j

Tabelle 7: Marktanteile nach Bundeslandern bei Priv  atkunden

Wien | Niederdsterreich - Burgenland Seiemak Kamen Ofer ostereih Salzhurg | Tirol \Jorarlberg besant
Tek) 1500% now oo uewl o] wm eeml o m
pC 115 oo e 40w o s o mm
Col 3 oo oo oo oom oo oo oo oo 0
el 0 o 0 oW a0 oo oo ogm oo oo
Anderer 45 o o w0 son| 7o dom oo 61w
Teelom Austia |~ 630% ] ol ol oeml  mem] s mam wom T
Gesan! 10000% I I I I e e I

Tabelle 8: Marktanteile nach Bundeslandern bei Nich  tprivatkunden
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3.3 Markte fur Gespréachsleistungen

Analog zum vorherigen Abschnitt erfolgt auch hier der Ubersichtlichkeit halber eine
Unterteilung in Gespréache an festen Standorten, in Mobiltelefonnetzen, sowie VolP basierte
Gespréachsleistungen. Wie eingangs beschrieben, stellt die Herstellung von Verbindungen fur
(Aktiv-)Gesprache die im Verhaltnis zum Zugang (passive Erreichbarkeit) komplementére
Leistung dar. Zunachst werden jedoch einige methodische Uberlegungen vorangestellt.

Da bei strikter Anwendung der Methodik zur Untersuchung der Angebots- und
Nachfragesubstitution  mitunter  (scheinbar) keine sinnvollen (da zu enge)
Marktabgrenzungen erzielt werden konnen, wird oftmals auf die ,Formel* Homogenitat der
Wettbewerbsbedingungen zurtickgegriffen.®® So sind Telefongesprache innerhalb des
Festnetzes fir alle Gesprachsdistanzen nachfrageseitig nicht substituierbar, da aus Sicht
eines rufenden Teilnehmers (A) ein Gesprach zu einem angerufenen Teilnehmer (B) generell
nicht durch ein Gesprach zu einem dritten Teilnehmer (C) substituiert werden kann. Ein
Gesprach mit B bzw. C ist fur A schlicht nicht gleichwertig, im allgemeinen ist dies auch nicht
naherungsweise gegeben. Kommunikationsdienstebetreiber setzen die Preise, die sie ihren
Endkunden fiur den Aufbau von Gesprachsverbindungen verrechnen, nicht in Abhéngigkeit
von der Zahlungsbereitschaft fir den Verbindungsaufbau zwischen einzelnen Standorten
bzw. zu einzelnen Zielen, sondern fur vordefinierte zeit- bzw. zielabhdngige Typen von
Gesprachsverbindungen. Nachfrageseitige Substitution geht hier also ins Leere bzw. wirde
zu einer uniberschaubaren und praktisch nicht handhabbaren Anzahl von Markten fiihren.®’
Wenn nun aber, so das Homogenitatsargument, die Wettbewerbsbedingungen fiur diese
Leistungen hinreichend &ahnlich sind, kénnen diese aggregiert werden, zumal in der darauf
folgenden Wettbewerbsanalyse keine relevanten Informationen verloren gingen.
Winschenswert ware aber, sdmtliche Marktabgrenzungsfragen konzeptuell auf die beiden
eigentlichen Faktoren der Nachfrage- bzw. Angebotssubstitution zurtickfihren zu kénnen.
Wenn nun im Beispiel der individuellen Gesprachsleistungen von homogenen
Wettbewerbsbedingungen ausgegangen werden kann, so wird dies in der Tat nur dann
gegeben sein, wenn es angebotsseitig leicht moglich ist, den ,Gesprachsmarkt A—B* im
Falle einer Preiserhdhung durch Erweiterung bzw. ,Produktionsumstellung“ eines anderen
.Gesprachsmarktes A—C" zu disziplinieren. Da faktisch samtliche Anbieter von
Sprachverbindungen (bundesweit) samtliche Gesprachsdistanzen anbieten (kénnen), kann
hier auch mit angebotsseitiger Substitution argumentiert werden.

Im eben geschilderten Fall der Gesprachsleistungen ware es also methodisch nicht zulassig
(bzw. auch nicht notwendig), Uber die pragmatische Homogenitatsformel zu argumentieren.
Gerade bei Gesprachsmarkten kénnen Leistungen typischerweise mit vernachlassigbaren

e Europaische Kommission (2002), a.a.O., 8§ 56; Plum, M., Schwarz-Schilling, C. (2000), ,Marktabgrenzung im

Telekommunikations- und Postsektor“, WIK-Diskussionsbeitrag Nr. 200, Bad Honnef, S. 32-33.

Eine segmentspezifisch sehr wesentliche Ausnahme ist allerdings dann gegeben, wenn der B Teilnehmer
zugleich auch mobil erreichbar ist. Fir diese (ebenfalls intramodale) Gesprachsart ,Anrufe an festen
Standorten ins Mobilnetz“ ware freilich auch nachfrageseitige Substitution gegeben. Die nachfolgende
Argumentation wird dadurch noch zuséatzlich unterstitzt werden.
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Umstellungskosten fir verschiedene ,Produktméarkte” (zugleich) verwendet werden. Die
Aggregation endet dort, wo technische, regulatorische oder wirtschaftliche
Rahmenbedingungen Mdglichkeiten der Angebotssubstitution begrenzen (wie dies etwa bei
Zugangsleistungen typischerweise der Fall ist).

Vergleicht man allerdings unterschiedliche Technologien, die grundsatzlich dieselben
Gespréachsleistungen ermdéglichen, so st durchaus wieder mit nachfrageseitiger
Substituierbarkeit zu rechnen. So kann etwa ein bestimmtes Gesprach von A—B eben von
Festnetz- oder Mobilfunkanschliissen (Abschnitt 3.3.2) aus getétigt werden.

3.3.1 Leitungsbasierte Gesprache an festen Standort  en

Die unterschiedlichen Typen von Gesprachsverbindungen zu im Inland gelegenen
Standorten werden jeweils von zahlreichen und oftmals denselben
Kommunikationsdienstebetreibern zu ahnlichen Konditionen jeweils in einem Bundel von
Leistungen angeboten. Ohne wesentliche Unterschiede ist dies (zudem unabhangig von
zeitlichen Segmentierungen) fir samtliche Gesprache in nationale Festnetze (Fern- und
Lokalgesprache) als auch in nationale Mobilfunknetze gultig. Die Verpflichtung zur
Betreiber(vor)auswahl ermdglicht es Kommunikationsdiensteanbietern mit indirekt
angeschlossenen Kunden, samtliche Leistungsmerkmale gleichzeitig bzw. ohne wesentliche
Umstellungskosten anbieten zu kénnen.®® In den von den Kommunikationsdienstebetreibern
standardméaRig angebotenen Biindeln sind regelméaRig auch schmalbandige Internetdienste
inkludiert. So werden Uber eigens vorgesehene zielnetz- bzw. quellnetztarifierte
Rufnummernbereiche von vielen Betreibern auch schmalbandige Internetzugéange
angeboten.®”® Unter Gesprachsverbindungen sind daher neben Diensten der Sprachtelefonie
grundsatzlich auch Fax und Modemdibertragungen (Dial-In) zu verstehen bzw. wurden diese
bisher als relevantes Produkt den Markten fir Inlandsgespréche zugerechnet.

Die ahnlichen Angebote sowie die gleichartige Preisgestaltung sind Ausdruck homogener
(Wettbewerbs- bzw.) Angebotsbedingungen, auf deren Grundlage verschiedene Typen von
Gesprachsverbindungen zu einem einheitlichen Markt fir Inlandsverbindungen
zusammengefasst werden. Hinsichtlich des Dial-In Verkehrs bleiben diese konzeptuellen
Marktabgrenzungsiuberlegungen zwar gultig, doch kommt es gerade bei dieser Verkehrsart
auch seit Jahren zu massiven Rickgangen (vgl. Abbildung 38), wodurch mittelfristig hier mit
einer empirischen Vernachlassigbarkeit gerechnet werden dirfte. Ahnliches gilt fir
Faxubertragungen. Aufgrund der Tatsache, dass Endkunden Gesprachs-, Fax- und
Einwahlverbindungen (,Dial-Up“, ,Dial-In*) bei ihren Kommunikationsdienstebetreibern
zumeist im Bindel nachfragen und technisch in vielen Fallen eine Unterscheidung im Netz
gar nicht mdglich  ware, werden sie aufgrund der  angebotsseitigen
Substitutionsiiberlegungen auf Endkundenebene (nach wie vor) als relevantes Produkt

% Fir Anbieter mit direkt angeschlossenen Kunden gilt dies in Bezug auf ihre eigenen Kunden auch

unabhangig von der Verpflichtung zur Betreiber(vor)auswabhl.
Fur einen Uberblick der zugeteilten und genutzten Rufnummern in Osterreich vgl. RTR (2008hb),
~-Kommunikationsbericht 2007%, S. 167, abrufbar unter: www.rtr.at.

69

Seite 61




angesehen. Die empirischen Entwicklungen hinsichtlich deren Bedeutung fir den
Gesamtmarkt koénnen allerdings in geeigneter Form auf den weiteren Analysestufen
bertcksichtigt werden.

Anrufe zu Mehrwertdiensten sind zum einen von der Verpflichtung zur Betreiber(vor)auswahl
explizit nicht umfasst. Zum anderen sind auch im Vergleich zum schmalbandigen
Internetzugang die Wettbewerbsstrukturen grundsétzlich verschieden ausgepragt. Was den
Sprachtelefonieanteil bei Mehrwertdiensten in Form der Gesprachszufihrung betrifft, so wird
dieser in der Analyse des Originierungsmarktes bericksichtigt. Sofern Mehrwertdienste bzw.
deren Rufnummernbereiche nicht im eigentlichen Sinne (dh. Inhalte vermittelnd), sondern
ausschlie3lich zur Vermittlung von Sprachtelefonieleistungen (wie insb. in Form von
speziellen Einwahlnummern bei Auslandsgesprachen) an Endkunden verwendet werden,
gelten diese aus Sicht der Nachfrager — vom unterschiedlichen Nummernbereich abgesehen
— als funktional ahnliche Substitute. Auch angebotsseitig kann mit einem derartigen
Businessmodell (analog zum Angebot von Calling Cards) unmittelbar die Marktmacht eines
auf geografischen Rufnummern basierenden Sprachtelefonieangebots restringiert werden.

3.3.2 Drahtlose Gesprachsleistungen

Nachdem die Mengenanpassungen bei Gesprachsleistungen im Gegensatz zu
Zugangsleistungen nicht diskret (Anschluss bzw. kein Anschluss) als vielmehr stetig
(minutenabhhangig) vorgenommen werden kdénnen, ist vorab auch mit einer ausgepragteren
und differenzierteren Substitutionsneigung zu rechnen.

Wenn man zu Beginn der Analyse wiederum auf die zeitliche Entwicklung der Marktvolumina
abstellt, so fallen als erstes die bei den technischen Minuten stark gegenlaufigen Trends im
Festnetz und Mobilnetz auf (Abbildung 39). Zwar ist der festnetzbedingte Minutenrtickgang in
absoluten GroéRenordnungen zunachst auf die seit 2005 stark rlcklaufige Bedeutung der
Interneteinwahl (,Dial-In*, ,Dial-Up*“) zurtickzufiihren, doch wurde seither auch die klassische
Festnetzsprachtelefonie vom Mobilfunk volumsmaRig CUberholt. Mit Ende des
Beobachtungszeitraums werden vom  Mobilfunksektor sogar doppelt so viele
Gesprachsminuten generiert als im Festnetz.
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Abbildung 39: Entwicklung der Mobilfunk- und Festne tzminuten (inkl. Dial-In)

In Abbildung 40 ist die Entwicklung der Festnetzminuten nach Kundengruppe differenziert
dargestellt, und zudem ohne Dial-In Volumina. Im Zeitraum Q1/2006-Q4/2007 gingen im
Privatkundenbereich die Verkehrsminuten um ca. 37% zuriick, bei den Nichtprivatkunden
vergleichsweise deutlich weniger, bzw. um nur rund 10%. Die Substitutionswirkung im
Festnetzbereich (d.h. bei Anschlissen wie bei Verbindungen) scheint also bei Privatkunden
deutlich starker zum Tragen zu kommen. Ein ahnliches Muster zeigt sich, wenn man die
zeitliche Betrachtung auf die Umsatzwerte bezieht (Abbildung 41).
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Abbildung 40: Entwicklung der Inlandsfestnetzminuten (ohne Dial-In)
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Abbildung 41: Entwicklung der Verbindungsumsatze im Festnetz
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Nachfrageseitiges  Substitutionspotential: Nachfrageseitig sollen zunachst (noch)
bestehende funktionale Differenzen Gberprift werden. Dass diese grundsatzlich nach wie vor
existieren bzw. von Kunden wahrgenommen werden, wurde bereits in der diesbeziiglichen
Analyse bei Zugangsleistungen (Abschnitt 3.2.2) dargelegt. Sowohl fur Nichtprivatkunden als
auch fur Privatkunden konnte hier fir das Festnetz eine durchgangig hohere
Zustimmungstendenz hinsichtlich bestimmter Kriterien beobachtet werden. Nachfolgende
Ausfiuhrungen werden daher schwerpunktmalRig auf gesprachsabhangiges Verhalten
abzielen, obwohl diese Unterteilung aufgrund der komplementaren Markteverbundenheit
bzw. der Uberlappenden Zusammenhéange nicht immer eindeutig gegeben ist.

Das in Hinblick auf die funktionale Aquivalenz zentrale Unterscheidungskriterium ist prima
vista in der mobilen Verwendungsmoglichkeit zu sehen (so auch die Sichtweise der
Europaischen Kommission). Denn grundsatzlich nur mit Mobilfunkanschliissen™ konnen
Gespréache standortunabhangig empfangen und abgesetzt werden.

Untersucht man das nach Gesprachsdistanzen unterschiedene Fest-
Mobilnutzungsverhalten, so erkennt man systematische Unterschiede in den
anschlussspezifischen Nutzungsprofilen. Abbildung 42 und Abbildung 43 geben zunéchst die
Nutzungsprofile fur Privatkunden wieder, Abbildung 44 und Abbildung 45 diejenigen der
Nichtprivatkunden. Zwischen Privat- und Nichtprivatkunden sind also strukturelle Differenzen
in Bezug auf die einzelnen Gesprachsdistanzen deutlich erkennbar bzw. eine
vergleichsweise geringere Attraktivitat des Festnetzes bei Privatkunden (entsprechend den
Ausfuhrungen in Abschnitt 3.1.1).

Nutzungsprofil Handy

haufig m gelegentlich mselten = nie
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: 59 : :

0% : : : :

0,
fur Anrufe in das fur Anrufein  fur das Versenden  fur Anrufe ins fir Anrufe mit fir Anrufe ins fur A]nﬂ‘ife zu
gleiche Mobilnetz  andere Mobilnetze von SMS oder MMS  Festnetz imInland  UbermaRig langer Ausland Mehrw ertdiensten
imInland Dauer

Abbildung 42: Nutzungsprofil ,Handy* — Privatkunden

0 von speziellen festnetzbasierten (,Dect“) Losungen abgesehen, die eine gewisse, allerdings stark reduzierte,

Mobilitat bieten.
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Nutzungsprofil Festnetz
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Abbildung 43: Nutzungsprofil Festnetz — Privatkunden
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Abbildung 44: Nutzungsprofil Festnetz - Nichtprivatku nden
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Telefonieren mit Handy- Verwendungszwecke
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Abbildung 45: Nutzungsprofil ,Handy“ - Nichtprivatkund en

Operationalisierung  HM-Test: Nachdem bislang funktionale Differenzen und
komplementare Beziehungen zwischen den Einzelleistungen festgestellt wurden, werden
nachfolgend n&ahere empirische Abschatzungen zum existierenden bzw. absehbaren
Substitutionsausmal auf ,,Bindelebene” diskutiert.

Abbildung 46 gibt die Ergebnisse der unmittelbaren Operationalisierung der HMT-
Fragestellung wieder. Da diese einen hypothetischen Charakter beinhaltet, muss erneut auf
die in Abschnitt 3.2.2 dargelegten Ausfiihrungen beziglich der methodischen Einwande
hinsichtlich der absoluten Hohe der Zustimmungstendenz (,yeah saying“, ,pseudo-
rationalisieren“) hingewiesen werden. Unabhangig davon ist im Vergleich zwischen Privat-
und Nichtprivatkunden eine unterschiedliche Substitutionsbereitschaft zu beobachten. So
bringen bei Privatkunden 27% eine solche Wechselbereitschaft in Folge einer 10%igen
PreiserhOhung bei Festnetzinlandsgesprachen zum Ausdruck. Bei Nichtprivatkunden sind es
hingegen etwas mehr, namlich 35%. In Hinblick auf die letztendlich interessierenden
Durchschnitts- bzw. Bogenelastizitaten™ muss jedoch weiters bedacht werden, dass das in
Abbildung 46 zum Ausdruck gebrachte Wechselverhalten auch die Interpretation umfasst,
dass nur ein Teil der derzeitigen Verbindungsminuten aufgrund der relativen Preiserhéhung
Uber das Mobilnetz gefiihrt wird. In Abbildung 47 wird daher nach den moglichen

71

Nachfrageelastizititen setzen generell prozentuelle Preis- und Mengenanderungen in Beziehung. Im
Gegensatz zu einer Punktelastizitat wird eine Bogenelastizitat des Weiteren nicht anhand von infinitesimalen
sondern anhand von endlichen GréRenordnungen definiert. Mit Preisen p und Mengen q, resultiert demnach
folgende Bogenelastizitat: E=[(Aq/q)/(Ap/p)].
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Wechselszenarien unterschieden (Mehrfachantworten waren dabei mdglich). Das hinsichtlich
einer Fest-Mobilsubstitution relevante Wechselverhalten bezieht sich unmittelbar auf die
Antwortkategorie ,Mobil nutzen®. Interessanterweise, d.h. insbesondere im Vergleich zu den
Wechselreaktionen bei Zugangsleistungen, ist hier bei Geschéaftskunden ebenso eine
deutlich héhere ,Mobilneigung” festzustellen, bzw. verstarken sich die zuvor zwischen Privat-
und Nichtprivatkunden identifizierten Unterschiede bei Berlcksichtigung der Art des
Wechselverhaltens. Einen unmittelbaren Effekt auf die Gesprachssubstitution gibt es
allerdings auch Uber die Kategorie ,Festnetz aufgeben®. Nur die Kategorie ,Gesprache Uber
Festnetz kurzer* ist eindeutig als intramodale Reaktion zu klassifizieren. Demnach bilden die
gemaly Abbildung 46 bekundeten Reaktionspotentiale (von 27% bzw. 35%) entsprechende
Obergrenzen.

Festnetztelefonie andern

80%
60% 58%

40% -

35%
v IR :
o i

ja nein w eifd nicht

Abbildung 46: HMT-Frage — Privat- und Nichtprivatku ~ nden

Art der Anderung
mPK = GK
60% -
50% - 54%
40% - 38%
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20% + —

10% + —
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Mobil nutzen Festnetz aufgeben  Gespréache tber
Festnetz kirzer

Abbildung 47: Art des Wechselverhaltens bei Privat- und Nichtprivatkunden
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Bezieht man die fur Privat- und Nichtprivatkunden identifizierten Wechselpotentiale auf die
individuellen  (Festnetz-)BudgetgroRen,”” so lassen sich wiederum systematische
Zusammenhénge erkennen (Abbildung 48 fir Nichtprivatkunden, Abbildung 49 und
Abbildung 50 fir Privatkunden). Zwar kann fiur beide Kundengruppen jeweils ein
Budgeteffekt festgestellt werden, doch fallt dieser bei Nichtprivatkunden zumal fur die
relevante Kategorie ,haufiger Mobiltelefone benutzen* bzw. ,haufigere Nutzung des Handys
fur Inlandsgesprache* deutlich gréRer aus. Zum anderen impliziert der fiar beide
Kundengruppen festgestellte Budgeteffekt aber auch, dass die obig abgeleiteten
Wechselpotentiale nach oben zu korrigieren waren, wobei eine solche Korrektur fur
Nichtprivatkunden dann noch deutlich groRBer ausfallen wirde; so ist die statistische
Signifikanz bei Nichtprivatkunden eindeutig (p=0,000), bei Privatkunden konnte hingegen ein
nur statistisch schwacher Zusammenhang (p=0,078) gefunden werden.

Insgesamt sollen die gemafld Abbildung 46 bekundeten Wechselpotentiale als mittlere
Richtwerte nachfolgend herangezogen werden.

HM-Anderung in der Telefonienutzung
nach Budget Festnetz

haufiger Mobiltelefone benutzen m Festnetzanschluss wird aufgegeben

m Gesprache Uber das Festnetz seltener / kirzer
90%

88%
80% | |

70%
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40% +—
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20% -
10% {—
0% - ‘ ‘ :
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Abbildung 48: Wechselverhalten nach Budget Festnetz bei Nichtprivatkunden
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Die fur die HMT-Fragestellung relevante Annahme der Konstanthaltung aller tbrigen Faktoren beinhaltet
auch, dass es infolge der relativen Preiserh6hung zu keiner Einkommenskompensation kommt und somit
neben dem Substitutionseffekt grundsétzlich auch ein Einkommenseffekt gegeben ist. Kommt dieser in
tatséchlichen Nachfrageentscheidungen zum Ausdruck, so wird dies bei den Respondenten in der HMT-
Fragestellung wohl kaum bertcksichtigt worden sein. Der Einkommenseffekt wird allerdings in den meisten
Partialanalysen vernachlassigt bzw. wird dies auch fir die gegenstandlichen Telekommunikationsleistungen
zu argumentieren sein. So wird selbst bei einem 5%igen Anteil des Festnetzbudgets am Gesamteinkommen
infolge einer 10%igen Preiserhdhung sich das Realeinkommen insgesamt nur wenig verringern. In
Verbindung mit einer Einkommenselastizitat von (typischerweise) <1 wird ebenso der Einkommenseffekt
entsprechend niedrig ausfallen. Demgegeniber sind aber die von den einzelnen Respondenten bekundeten
Wechselreaktionen sehr wohl mit den jeweiligen individuellen BudgetgrofRen zu gewichten, da von
Konsumenten mit hohen Festnetzbudget auch hohere disziplinierende Wirkungen auf den HM ausgehen
werden.
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Art der Anderung des Telefonieverhaltens bei Tarife rhéhung
nach Einkommen
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Abbildung 49: Wechselverhalten bei Privatkunden nac h Einkommen

Anderung des Telefonieverhaltens bei Tariferhthung
nach Budget Festnetz
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Abbildung 50: Wechselverhalten nach Budget Festnetz bei Privatkunden

Analog zu Abschnitt 3.2.2 soll auch bei der Analyse der Gesprachsleistungen das in die
Zukunft gerichtete, hypothetische Wechselpotential mit dem in der Vergangenheit tatsachlich
bekundeten Wechselverhalten verglichen werden. Gemaf Abbildung 40 lag der jahrliche
Ruckgang bei den aggregierten Verbindungsminuten fir den Zeitraum Q1/2006-Q4/2007 im
Privatkundensegment bei -37%, im Geschéaftskundensegment bei -10%. Somit kommt es
hier zu entgegengesetzten Verlaufen bei Privat- und Nichtprivatkunden in Hinblick auf das
hypothetische Wechselverhalten. Folglich kdnnen die daraus resultierenden Unsicherheiten
wiederum nur in Form von entsprechenden Intervallen abgebildet werden: Demnach
resultiert fur Nichtprivatkunden ein Mengenreaktionsintervall von M., = (10%; 35%), fir
Privatkunden M, = (27%; 37%).
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Neben den in den Intervallen zum Ausdruck kommenden empirischen Unschéarfen besteht
das eigentliche Interpretationsproblem wiederum in der konzeptuellen Herleitung eines
kritischen Schwellenwertes, der den errechneten Elastizitatswerten gegenuberzustellen ist.
Vor dem Hintergrund der mikrokonomischen Theorie und der Konzeption des HMT kénnen
nur Elastizitatswerte <1 (inelastischer Bereich) als jedenfalls unzureichend fir die Existenz
eines gemeinsamen Marktes eingestuft werden. Was die Obergrenze betrifft, fehlt allerdings
eine solch eindeutige Vergleichsschranke. GemaR den Uberlegungen in Abschnitt 3.2.2 wird
man vor dem Hintergrund des Konzepts der Bruttomarge jedenfalls wiederum von einem
variablen Kostenanteil unter 50% ausgehen mussen. Im Gegensatz zum Anschlussbereich
wird im Verbindungsbereich der tatsachliche Anteil zudem noch weitaus deutlicher darunter
zu liegen kommen. Setzt man den variablen Kostenanteil demnach mit lediglich 25% an, so
resultierte eine kritische Elastizitat von rund 1,18.”

In einem letzten Schritt soll wiederum das identifizierte (tatsdchliche und hypothetische)
Wechselverhalten der historischen Preisentwicklung gegenibergestellt werden. Abbildung
51 gibt zunachst die von den Respondenten subjektiv empfundene Fest-Mobil Preisrelation
fur Aktivgesprache wider. Hierbei zeigt sich, dass Privatkunden sehr deutlich Mobilnetze als
glunstiger erachten, wohingegen aus Sicht der Nichtprivatkunden im Durchschnitt faktisch
keine Unterschiede bei den Kosten fur Aktivgesprache bestehen (p=0,000).

gunstige Tarife fur hinausgehende Anrufe
mPK m GK
60% -
50% -
40% 40%
30% 30%
%
20% 30%
0% | =2
Festnetz Mobilnetz Beide gleich keinAngabe
Abbildung 51: ,Empfundene“ Kosten fiur Aktivgesprache fuar Privat- und

Nichtprivatkunden

' Dies entspricht in etwa auch der Einschatzung des WIK: ,For fixed calls, the price-cost margin is likely to be

in the neighbourhoud of 0.6 to 0.9. This suggests a critical price elasticity of demand between 1.1 and 1.5 for
a price increase of 5% and between 1.0 and 1.4 for a price increase of 10%.” WIK (2007), “Regulatory
Approach to Fixed-Mobile Substitution, Bundling and Integration”, in: WIK Diskussionsbeitrage, Nr. 290, S.
14.
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Hinsichtlich einer Analyse tatsachlicher Preisanderungen ist vorab zu sagen, dass
angesichts der Uberaus vielfaltigen am Markt real existierenden Preisdifferenzierungsmuster
jede deskriptiv-analytische Preisdiskussion unvollstdndig sein muss. Hinzu kommen die
strukturellen Unterschiede in der Preispolitik von Mobilfunk- und Festnetzanbietern. Fir die
nachfolgenden Darstellungen wurden ,Preisgrof3en” errechnet, indem (die jeweils
relevanten) Umséatze durch die zugehdrigen Mengen (die im Verbindungsbereich generierten
technischen Verkehrsminuten) dividiert wurden (,impliziter* Preisbasket). Die resultierenden
VergleichsgréfZen sind in Abbildung 52 wiedergegeben. Wie in der Gegentberstellung von
relativen Preisédnderungen in Abbildung 22, werden implizite Preise wiederum auf
Gesamtumsétze aus Zugangs- und Verbindungsleistungen bezogen und durch die
entsprechenden Mengeneinheiten dividiert. Abgrenzungen bzw. nach diesen Bereichen
unterschiedene Preisbaskets waren sowohl konzeptionell als auch aufgrund der Datenlage
kaum sinnvoll zu berechnen. Verkehrsaufkommen bzw. Umsatzvolumina aus
schmalbandigem Internetzugang (,,Dial-In) wurden nicht inkludiert, um eine mdéglichst hohe
Vergleichbarkeit zwischen Mobil- und Festnetzpreisen zu gewahrleisten (die
Gespréachskategorie ,Dial-In“ stellt (faktisch) kein Mobilfunkprodukt dar).

Abbildung 52 gibt die resultierenden impliziten Fest- und Mobilpreise (,IP_FN_Ges",
JP_MN_Ges") sowie die Entwicklung der jeweiligen Verkehrsminuten (,FN_Min_Ges",
-MN_Min_Ges") wieder. Da aufgrund von Datenrestriktionen fir Mobilfunkkunden keine
kundengruppenspezifischen Unterteilungen ausgewiesen werden konnten, wurde jeweils auf
deren Aggregate (,Ges") zurtickgegriffen. Bezuglich letzterer erkennt man klar, wie sich die
Verkehrsminuten im Fest- bzw. Mobilnetz geradezu entgegengesetzt entwickeln. Die
unterschiedliche Verkehrsmengenentwicklung brachte ebenso mit sich, dass die derart
errechneten impliziten Mobilfunkpreise nunmehr unter den impliziten Festnetzpreisen zu
liegen kommen. Hinsichtlich der relativen Preise (,RP_Ges", implizite Festnetzpreise werden
auf die impliziten Mobilfunkpreise bezogen) resultiert allerdings eine deutliche Zunahme des
relativen Festnetzpreises in den letzten beiden Jahren in Hohe von rund 60% (!).”
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Trotz der methodischen Schwierigkeiten, zwischen Anschluss- und Verbindungsleistungen im Mobilfunk zu
unterscheiden, belegen die Marktbeobachtungen klar, dass in den letzten Jahren die weitaus gréReren
Preissenkungen im Verbindungsbereich erfolgten (vgl. etwa ,AK Analyse Handybetreiber* OTS0020 - 2008-
01-30/09:13).
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Abbildung 52: Implizite Gesamtpreise nach Verkehrsmi nuten im Fest- Mobilvergleich

Der Minutenanstieg im Mobilfunk ist insbesondere auf die seit dem zweiten Halbjahr 2006
zunehmende Verbreitung von Pauschalpaketen zurlickzufuhren, die zum Teil in Form
beschrankter Flat-rates, zum Teil aber auch unbeschrankt bzw. mit hohen Inklusivmengen
angeboten werden. Die daraus resultierenden durchschnittlichen Preisabsenkungen, die in
diesem Ausmald im Festnetz in der Vergangenheit eben nicht zu beobachten waren, wirden
in ihrer Relation zu den kumulierten Mengenreaktionen bzw. fur alle Intervallbereiche von
Mne und Mp auf eine inelastische Nachfrage hinweisen (mit E, und E,, von <<1). Doch ist
hier freilich auf die vereinfachende Konstruktion von impliziten Preisen bzw. die kritische
Abhangigkeit von der Spezifikation der Mengeneinheit hinzuweisen. So ist die eingangs von
Abschnitt 3.3.2 geduRerte Vermutung, wonach bei Gesprachsleistungen im Vergleich zu
Zugangsleistungen eine hohere Nachfrageelastizitdt zu erwarten sei, vor allem aufgrund
dieser unterschiedlichen Bezugsgrofien (Teilnehmerstande bei Zugangsleistungen bzw.
Verkehrsminuten bei Gesprachsleistungen) nicht zu beobachten.

Der sonstige Befund legt jedoch sehr deutlich nahe, dass insbesondere bei
Gesprachsleistungen fur Privatkunden die gréfite Auswirkung der Fest-Mobil-Substitution zu
beobachten ist. Aufgrund der fir die Marktabgrenzungsdiskussion kritischen Bedeutung
dieser Fragestellung wurden seitens RTR zudem weiterfUhrende multivariate
Untersuchungen durchgefuhrt, die dabei auf Nachfrageelastizitaten bei Privatkundenmarkten
fokussierten. Dies wurde nicht zuletzt auch aufgrund der methodisch stark vereinfachenden
Konstruktion der obig ausgewiesenen Bogenelastizitdten als eine notwendige Ergé&nzung
angesehen. Der Anhang (Abschnitt 5.1) gibt die wesentlichsten Ergebnisse der
Modellberechnungen wieder. Diese verweisen bei Inlandsgesprachen fir Privatkunden
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tatsachlich auf ein hinreichend elastisches Nachfrageverhalten, insofern hier die ermittelte
Elastizitat von -1,38 den zuvor genannten kritischen Elastizitatswert in Héhe von -1,18 (in
absoluten Werten) tberschreitet. Wenn damit der Schwellenwert auch nicht in erheblichem
Maf3e Uberschritten wird, so bleibt dennoch obiger Befund, wonach bei Gesprachsleistungen
fur Privatkunden von hinreichenden intermodalen Wettbewerbskraften ausgegangen werden
kann, aufrecht bzw. liefert hierfir auch die multivariate Untersuchung entsprechend
unterstitzende Evidenz.

Angebotsseitiges Substitutionspotential: Was die Angebotsseite betrifft, so muss auf die
prinzipiell analoge Argumentation im Rahmen der Zugangsleistungen verwiesen werden (vgl.
Abschnitt 3.2.2). Nicht zuletzt, weil sich die zwischen Fest- und Mobilnetzen in den Jahren
zuvor noch deutlich ausgepréagten Preisdifferenzen zwischenzeitlich weitestgehend egalisiert
haben, wére eine angebotsseitige Produktionsumstellung von Seiten der Mobilfunkbetreiber
nur mehr bedingt zu erwarten. Allenfalls kann kinftig mit weiteren Fest-Mobil
Unternehmenskooperationen gerechnet werden. Im Gegensatz zur intramodalen
Betrachtung bei Gesprachsleistungen, wo primar angebotsseitig zu argumentieren ist, ist
aber bei der intermodalen Betrachtung zur Fest-Mobilsubstitution in aller erster Linie
nachfrageseitig zu argumentieren.

3.3.3 IP basierte Gesprachsleistungen

Teile der Analyse wurden aufgrund der bei IP-Leistungen teils schwer vorzunehmenden
Trennung von Anschluss- und Gespréachsleistungen bereits im korrespondierenden Abschnitt
3.2.3 behandelt. Nachfolgend wird die Diskussion mit Erganzungen, Verweisen sowie einer
Gesamtbewertung in Bezug auf die Marktrelevanz von Vol und VoB basierten Gesprachen
erweitert bzw. abgeschlossen. Da sich die Verwendung von VolP bei Privat- bzw.
Nichtprivatkunden hinsichtlich ihrer Auspragung und Implementierung in weiten Bereichen
voneinander unterscheidet, werden die beiden Kundengruppen sequentiell behandelt.

18% aller Privatkunden, die das Internet verwenden, gaben an, Internettelefonie in der
Vergangenheit bereits genutzt zu haben. Bei Privatkunden erfolgt die klassische
Internettelefonie (,Skype“)”™ dabei hauptséachlich ,von zuhause am PC* sowie ,nur auRRerhalb
des Haushaltes” (Abbildung 53). Nachfolgende Ausfihrungen zum Potential der
Internettelefonie  bei Privatkunden beziehen sich daher Uberwiegend auf die
Auspragungsform Vol im Sinne der Definition in Abschnitt 3.1.2. Mit Vol-Formen der
Internettelefonie geht allerdings auch eine im Vergleich zur herkdmmlichen PSTN-
Festnetztelefonie deutlich geringere Inanspruchnahme einher (Abbildung 54), was das hier
und in Abschnitt 3.2.3 identifizierte VolP Substitutionspotential wieder einschrankt.
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Aufgrund der ,Dominanz“ dieses Unternehmens in der Gruppe der Vol-Anbieter, wird es nachfolgend auch
illustrativ als Bezeichnung fur Vol bzw. deren Auspragungsformen verwendet.
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Wo verwenden Sie Internettelefonie?
90% 84%
80% -
70% -
60% -
50% -
40% -
30% -
20% - 14%
10% - 2%
0% -
von zu Hause am PC nur auBBerhalb des von zu Hause uber Telefon
Haushaltes
Abbildung 53: Verwendungsform der Internettelefonie bei Privatkunden
Wie haufig verwenden Sie Internettelefonie?
40% -
34%
30%
30%
21%
20% -
14%
10% -
0% - ‘
taglich oder fast mehrmals pro Monat einmal alle 1-2 seltener
taglich Monate

Abbildung 54: Haufigkeit der Internettelefonie bei Privatkunden

Hinsichtlich der Uber VolP geflihrten Gesprachsarten geht klar hervor, dass sich diese
hauptséchlich auf Anrufe zwischen Internetusern (,Skype-Skype®) und auf Anrufe ins
Ausland fokussieren (Abbildung 55). Dies ist aufgrund der damit verbundenen
Kosteneinsparungen zu erwarten bzw. waren bei Inlandsgesprachen (ins PSTN, ,Skype-
out) aufgrund der damit zwangslaufig einhergehenden und minutenabhéngigen
Vorleistungskosten nur bedingt Angebote mit signifikanten Kosteneinsparungen zu
realisieren.
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VolIP nach Gesprachsarten

m haufig mgelegentlich m selten mnie
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Anrufe zu anderen Anrufe zu anderen Anrufe ins Ausland Anrufe in inlandische Anrufe ins inlandische
Internettelefonie-Nutzern im  Internettelefonie-Nutzern im Mobilnetze Festnetz
Inland Ausland

Abbildung 55: VolP und Gespréachsarten — Privatkunde  n

Reine Internetdienste (,Skype-Skype*) kdnnen zwar substitutive Wirkung (insbesondere auf
Auslandsgesprache) entfalten, werden jedoch gemafR den gegenwartigen regulatorisch-
normativen Klassifikationen nicht als elektronische Kommunikationsdienste gewertet.”
Hinsichtlich der Marktabgrenzungsiberlegungen ist in erster Linie die Unterscheidung von
Inlands- und Auslandsgesprachen von Relevanz. Bezieht man die Haufigkeit der
Internettelefonie auf die Haufigkeit der Auslandstelefonie an festen Standorten, so erkennt
man fur Privatkunden einen entsprechend positiven Zusammenhang (Abbildung 56).

™ vgl. die entsprechende Position der 6sterreichischen Regulierungsbehérde, abrufbar unter:
http://www.rtr.at/de/tk/Richtlinien\VVolP.
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Wie haufig verwenden Sie Internettelefonie?
nach Auslandstelefonie Festnetz

m haufig m gelegentlich m selten mnie
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Abbildung 56: Haufigkeit Internettelefonie nach Hau  figkeit Auslandstelefonie Festnetz
bei Privatkunden

85% der Nichtprivatkunden verfliigen Uber einen Internetanschluss, wobei bei dieser
Kundengruppe DSL und ISDN-Anschlisse die grof3te Bedeutung haben (vgl. Abbildung 27).
Von denjenigen Nichtprivatkunden, die Uber einen Internetzugang verfigen, haben 21%
Internettelefonie in der Vergangenheit schon verwendet.

Bei Nichtprivatkunden steht vor allem die Unterscheidung von externer und interner
Verwendung der Internettelefonie (anstelle der Unterscheidung ,von zu Hause am PC* und
,vYon zu Hause Uber Telefon* bei Privatkunden) im Mittelpunkt des Interesses (vgl. die
Diskussion und Evidenz in Abschnitt 3.2.3). Zudem existieren beziglich dieser Unterteilung
wiederum unternehmensindividuell verschiedene Migrationsmoglichkeiten und
Hybridldsungen.

Gemal Abbildung 57 kommt die kostenbedingte Fokussierung auf einzelne Gespréchsarten
in ahnlicher Form auch bei Nichtprivatkunden zum Ausdruck, wobei bei Nichtprivatkunden
eine noch starkere Bedeutung der Auslandstelefonie zu erkennen ist. Auch dirften bei
Nichtprivatkunden bereits in erheblichem Umfang ,intelligente* Nebenstellenanlagen im
Einsatz sein, die nicht nur betreiberindividuelles ,least cost routing” ermdoglichen, sondern
auch destinationsabhangiges Routing in Hinblick auf Datenverkehr und herkémmliche
Sprache (vgl. dazu die Evidenz in Abbildung 9).
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Verwendung von VolP
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Abbildung 57: VoIP und Gespréachsarten — Nichtprivat ~ kunden

Analog bzw. in Fortfihrung der Diskussion von IP-basierten Zugangsrealisierungsformen ist
auch an dieser Stelle auf die Abgrenzung zu VoB hinzuweisen. Die Auspragungsform VoB
(bzw. die darauf basierenden Gesprachsleistungen) ist alleine schon aufgrund der
technologischen Aquivalenz (bzw. fir den Endkunden nicht vorhandenen technischen
Unterscheidbarkeit) zur klassischen Sprachtelefonie ein unmittelbares Substitut in Bezug auf
samtliche Gesprachsleistungen an festen Standorten. Im Gegensatz dazu gibt es noch
immer gewisse technologisch bedingte Barrieren auf Seiten der Nachfrager bei Vol.
Besonders auffallig ist allerdings die Positionierung des Unternehmens ,Skype®, welches von
53% der Privatkunden als Hauptanbieter fir die Internettelefonie genannt wird, bei
Nichtprivatkunden sogar — und etwas uberraschend — von 68% der Respondenten.

3.3.4 Geografische Dimension

Prinzipiell zur sachlichen Dimension analoge Argumentationslinien liegen der geografischen
Marktabgrenzung zugrunde. Denn auch hier kénnte ein HM einer bestimmten raumlichen
Region (etwa Gesprache innerhalb eines Bundeslandes) aufgrund der (bundesweit)
einheitlichen Rahmenbedingungen leicht von Betreibern aus anderen Regionen restringiert
werden, da sich die dafur wesentlichen RegulierungsmalRnahmen (insbesondere die
Verpflichtung zur Betreiber(vor)auswahl) auf das ganze Bundesgebiet erstrecken. Eine
geografische = Segmentierung innerhalb des (bzw. der) Marktes (Markte) far
Inlandsgespréache entfallt daher.

‘treee Ex
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3.4 Fazit — Marktabgrenzung Festnetzendkundenmarkte

In diesem Abschnitt sollen die wesentlichsten Ergebnisse Zu den
Marktabgrenzungsdimensionen zusammengestellt werden. Der Abschnitt endet mit der
Auflistung 6konomisch abgegrenzter Markte an festen Standorten gemafd dem Entwurf der
TKMVO 2008.

3.4.1 Privat-/Nichtprivatkunden

Hinsichtlich der Unterscheidung nach Kundengruppe fanden sich nachfrageseitig fast
durchgangig empirische Belege, die eine solche Berlcksichtigung in der Marktabgrenzung
nahe legen. Angebotsseitig zeigten sich konzeptuelle Schwierigkeiten und Grenzen des
HMT. Hinzu kommt, dass Anschlussleitungen jeweils eine kundenindividuell dedizierte
Leistung darstellen, und Angebotssubstitution schon deswegen schwer vorstellbar ist. Was
die Frage der adaquaten Operationalisierung von Privat- und Nichtprivatkundenmarkten
betrifft, finden sich keine wesentlichen Einwénde gegen die bisherige Vorgehensweise bzw.
weist diese eine signifikante Trennscharfe aus und bleibt so auch weiterhin aus Sicht der
Marktabgrenzungsiiberlegungen adaquat.

3.4.2 Fest-Mobhil Substitution

Gerade in Hinblick auf die Bewertung des intermodalen Mobilfunkwettbewerbs erweist sich
eine Abgrenzung nach Privat- und Nichtprivatkundenmarkten als notwendige ,Vorleistung”
bzw. wiirden andernfalls wesentliche Wettbewerbsunterschiede ausgeblendet werden. Eine
differenzierte Betrachtung zeigt hier, dass die Substitutionsneigung bei Privatkunden weitaus
starker ausgepragt ist, als dies bei Nichtprivatkunden zu beobachten war. Letzteres gilt in
Bezug auf Mengenanderungen, wie diese in der Vergangenheit tatsachlich beobachtet
wurden, sowohl fir Zugangs- als auch Verbindungsleistungen. Bei letzteren sind allerdings
sowohl fur Privat- als auch Nichtprivatkunden die Mengenrickgange weitaus starker
ausgefallen. Dies war insofern zu erwarten, als die Mengenanpassungen bei
Gesprachsleistungen im Gegensatz zu Zugangsleistungen nicht diskret (Anschluss bzw. kein
Anschluss) als vielmehr stetig (minutenabhhangig) vorgenommen werden konnen, und somit
vorab auch mit einer ausgepragteren Substitutionsneigung zu rechnen ist.

Hinsichtlich des von den Respondenten bekundeten hypothetischen und in die Zukunft
gerichteten Wechselverhaltens zeigten sich allerdings teils unterschiedliche und
entgegengesetzte Reaktionsmuster. Da eine solche Art der Fragestellung jedoch fir sich mit
gewissen methodischen Fragezeichen behaftet ist, sind auch darauf basierende Ergebnisse
entsprechend vorsichtig zu bewerten.

Angesichts der Unterschiede bei tatsachlichen und hypothetischen Mengenanderungen
wurden in Verbindung mit einer geschatzten Entwicklung von Durchschnittspreisen
entsprechende Elastizitatsintervalle auf Basis einer elementaren Schatzung von
sogenannten Bogenelastizitaten konstruiert. Die Nullhypothese (status quo), wonach Fest-
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und Mobilnetze keinen gemeinsamen Markt bilden, lie3 sich damit zunachst nicht verwerfen.
Vielmehr waren die derart empirisch ermittelten Elastizitatswerte beinahe durchgangig unter
den angesetzten Schwellenwerten. Jedoch sind bei Privatkunden seit Einfiihrung von
mobilen Breitbandprodukten starkere Rulckgange feststellbar. Hinzu kommen die
methodischen Schwachen (insbesondere das ,Endogenitdtsproblem®), die bei der
vereinfachenden Konstruktion der Bogenelastizitdten in Kauf genommen werden mussten.
Aus diesen Grunden wurden beziglich der Zugangs- und Gesprachsmarkte fur Privatkunden
weiterflhrende  und  erganzende  multivariate  Analysen zu den fraglichen
Nachfrageelastizitaten durchgefiihrt. Die Ergebnisse der diversen Modellberechnungen sind
im Anhang zusammengestellt. Hinsichtlich der Zugangsleistungen zeigte sich durchgéangig
und in grundsatzlicher Ubereinstimmung mit den ermittelten Bogenelastizitaten, dass die
Elastizitatswerte im inelastischen Bereich zu liegen kommen und somit, unabhangig vom
zugrunde liegenden Schwellenwert, auf die Existenz getrennter Zugangsmarkte verweisen.
Bei Gesprachsleistungen konnten hingegen Hinweise fir ein hinreichend elastisches
Nachfrageverhalten identifiziert werden. Neben 0Okonometrischen Schatzverfahren zur
Operationalisierung des HMT, legten zudem die (dbrigen Auswertungen der
nachfrageseitigen Erhebung (NASE 2007) gerade bei Gespréachsleistungen fur Privatkunden
eine entsprechend hohe Bedeutung des Mobilfunks nahe. Dies gilt intertemporal gesehen
vor allem in Hinblick auf die Ergebnisse vergangener nachfrageseitiger Erhebungen’ als
auch in Hinblick auf die kinftige Entwicklung bzw. die bislang weiter zunehmende
Verbreitung des mobilen Breitbands. Demnach ist fir Gespréachsleistungen fir Privatkunden
derzeit und in den nachsten 2 Jahren von einem hinreichend disziplinierenden
Wettbewerbsdruck auszugehen. Letzterer wirde zunéchst einen gemeinsamen fest-mobil
Gesprachsmarkt fur Privatkunden nahe legen, bzw. wird dies in der nachfolgenden
Diskussion der Relevanzkriterien in Abschnitt 4.3 zu dessen Irrelevanz fuhren.

3.4.3 VolP/VoB/Vol

In Bezug auf Zugangsleistungen kam klar zum Ausdruck, dass nur VoB die
nachfrageseitigen Charakteristika und Bedingungen des ,Zugangs“ erfullen kann und fir
beide Kundengruppen als relevantes Produkt anzusehen ist. Angebotsseitig ist fur VoB
basierte Dienste zudem schon jetzt eine hinreichende technologische Aquivalenz gegeben,
so dass fur Konsumenten die IP-basierte Realisierung als solche gar nicht mehr separat
wahrnehmbar bzw. unterscheidbar ist. Besonders erfolgreich waren dabei in letzter Zeit vor
allem auch die von Kabelnetzbetreibern und ULL-Anbietern angebotenen VoB-
Produktbindel (Festnetzzugang sowie Breitbandinternet), die somit auch als relevantes
Substitut anzusehen sind.

Wenn auch VoB-basierte Anschlisse in Bezug auf Privat- und Nichtprivatkunden
unterschiedliche technologische Substitutions- und Migrationsszenarien aufweisen, so
bleiben die zugrunde liegenden GroRenordnungen fir beiden Kundengruppen von
substantieller Bedeutung.

7

Allesamt abrufbar unter: http://www.rtr.at/de/komp/Studien.
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Eine eingeschrankte Attraktivitat fur den Endkunden kommt hingegen Vol basierten
Zugangen (,Skype in“) in Hinblick auf das Merkmal der passiven Erreichbarkeit zu. Zieht
man  die  diesbeziglich relevanten  (und  genutzten)  standortunabhangigen
Rufnummernbereiche (0720/0780) heran und stellt diese der Gesamtzahl (genutzter)
geografischer Rufnummern gegeniiber, so resultiert ein bis dato vernachlassigbarer Anteil.

Hinsichtlich der Uber Vol gefuhrten Gesprachsarten geht klar hervor, dass sich diese
aufgrund der damit verbundenen Kosteneinsparungen hauptsachlich auf Anrufe zwischen
Internetusern (,Skype-Skype*) und auf Anrufe ins Ausland beziehen. Wenn auch Vol
Gesprache im Vergleich zur letzten NASE Erhebung deutlich an Bedeutung gewonnen
haben, bleiben diese immer noch von einer vergleichsweise geringen Bedeutung. Dies
kommt zum einen in der hohen Zustimmungstendenz bei den Grinden gegen VolP, sowie
zum anderen in der deutlich geringeren durchschnittlichen Haufigkeit in der Verwendung der
Internettelefonie zum Ausdruck. Hinzu kommt, dass sich diese, wie zuvor angemerkt, zu
einem wesentlichen Anteil auf bereits seit dem Verfahren M 5a/03 nicht mehr relevante
Auslandsgesprache fur Privatkunden beziehen.”” Der Internettelefonie kommt bei
Inlandsgespréachen (zumal wenn diese ins PSTN gehen) hingegen eine nur
vernachlassigbare Bedeutung zu. Als einzige groRenordnungsmagig beachtliche Ausnahme
ware hier das bei Vol Gesprachen Uberdurchschnittlich erfolgreiche Unternehmen ,Skype*“ zu
nennen. In Bezug auf reine Vol Gespréache ist an dieser Stelle aber auch nochmals auf die
grundlegende Klassifikationsfrage von Kommunikationsdiensten hinzuweisen. Gemal der
bisherigen Position waren diese zudem — d.h. unabhangig vom empirischen Ausmald der
Substitutionsbeziehung — derzeit ohnehin nicht als Kommunikationsdienst in Erwagung zu
ziehen.

3.4.4 (V)PN/EMC-Produkte

Die bisherige Definition bzw. Abgrenzung von VPN und PN, die auf normative Vorgaben
abgestellt hat, bleibt nicht zuletzt aufgrund der tatsachlichen Marktentwicklungen auch
weiterhin sinnvoll.

Mobile Nebenstellenanlagen stellen zwar eine innovative FMC-Losung fir den
Anschlussbereich (bei Nichtprivatkunden) dar, konnten allerdings seit Markteinfihrung nur
geringe Nachfrage Ilukrieren und sind somit nicht als relevantes Produkt den
gegenstandlichen Zugangsmarkten an festen Standorten zuzurechen.

3.4.5 Geografie

Raumlich relevantes Ausdehnungsgebiet der angefiihrten sachlich relevanten Markte ist
aufgrund einer geografisch hinreichenden Homogenitat der Wettbewerbs- und
Angebotsbedingungen  bei  Zugangsleistungen jeweils das Bundesgebiet. Bei
Gesprachsleistungen kann dies ausschlieRlich (iber angebotsseitige Uberlegungen
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Bescheid der TKK abrufbar unter: http://www.rtr.at/de/tk/EntscheidungenGesamt.
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argumentiert werden. Denn hier kdnnte ein HM einer bestimmten raumlichen Region (etwa
Gesprache innerhalb eines Bundeslandes) aufgrund der (bundesweit) einheitlichen
Rahmenbedingungen leicht von Betreibern aus anderen Regionen restringiert werden, da
sich die dafur wesentlichen RegulierungsmalBhahmen (insbesondere die Verpflichtung zur
Betreiber(vor-)auswahl) auf das ganze Bundesgebiet erstrecken und keine signifikanten
Erweiterungskosten damit verbunden waren.

3.4.6 Okonomisch abgegrenzte Festnetzendkundenmarkte

Verknipft man die flr Zugangs- und Gesprachsleistungen jeweils vorgenommenen
dimensionsabhangigen Betrachtungen und Bewertungen, so resultieren gemali
okonomischen Marktabgrenzungsuberlegungen folgende Méarkte an festen Standorten:

= Markt fir Zugangsleistungen fur Privatkunden zum o6ffentlichen Telefonnetz an festen
Standorten

= Markt fir Zugangsleistungen fir Nichtprivatkunden zum offentlichen Telefonnetz an
festen Standorten

Im abschlieBenden Kapitel 4 sollen die in Kapitel 3 gemald Marktabgrenzungsmethoden
identifizierten Markte auch hinsichtlich der von der Europaischen Kommission normierten
Relevanzkriterien untersucht werden, um auch, die Frage der diesbeziiglichen Relevanz
dieser Markte bzw. deren potentielle Relevanz fir eine sektorspezifische Vorabregulierung
beantworten zu kénnen.
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4 Erwagungen zu den Relevanzkriterien

4.1 Einleitende Bemerkungen zur Methodik der Releva  nzkriterien

Neben die allgemeinen und einheitlichen Grundsatze zur Durchfihrung von
Marktabgrenzungen tritt gemafR Europdaischer Kommission ein zweites Anforderungsset
hinzu, das erfillt sein muss, um einen Markt auch als fir die sektorspezifische Regulierung
relevant zu qualifizieren. Demnach missen die folgenden drei Kriterien kumulativ gegeben
sein:”

i) Existenz nachhaltiger Eintrittsbarrieren (struktureller und/oder rechtlicher Natur)
und
i) der Markt tendiert (ohne sektorspezifische Regulierung) langerfristig nicht gegen

effektiven Wettbewerb und
iii) die Bestimmungen des allgemeinen Wettbewerbsrechts sind unzureichend, um

den wettbewerblichen Problemen zu entsprechen.

Dementsprechend hat die Europaische Kommission bei Erstellung ihrer Empfehlung Uber
relevante Markte, eine den Methoden des allgemeinen Wettbewerbsrechts entsprechende
Marktabgrenzung vorgenommen und die zusatzlichen Prufkriterien der Relevanz angewandt.
Nach vorheriger Bestimmung des Marktes mittels HM-Test und nachfolgendem ,Drei-
Kriterien-Test* kommt die Europaische Kommission also zu den in ihrer Empfehlung
aufgefiihrten relevanten Markten. Analog dazu ist von den nationalen Regulierungsbehdrden
vorzugehen, sofern diese andere (bzw. zusatzliche oder engere) Marktdefinitionen fur die
nationalen Gegebenheiten als erforderlich erachten.

Sowohl die sektorspezifische Marktabgrenzung als auch der ,Drei-Kriterien-Test* haben
einen vorausschauenden Prognosezeitrahmen zu bericksichtigen. Die konkrete
Prognoseperiode unterscheidet sich hingegen, insofern beim ,Drei-Kriterien-Test" eine noch
starker in die Zukunft gerichtete Perspektive einzunehmen ist.*

4.2 Relevanzkriterien auf den Zugangsmaéarkten an fes ten
Standorten (fur Privat- und Nichtprivatkunden)

Die nationalen Regulierungsbehdrden haben gemal3 den obigen Ausfihrungen die
Mdglichkeit, andere als die in der Empfehlung enthaltenen Markte auf Basis der oben
genannten Voraussetzungen abzugrenzen. Die Definition der beiden
Endkundenzugangsmarkte (fir Privat- und Nichtprivatkunden) gemall dem Entwurf der

European Commission (2007), a.a.O., Abschnitt 2.2.
European Commission (2007), a.a.O., S. 10.
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TKMVO 2008 entspricht in einer aggregierten Betrachtungsweise auch der aktuellen
Marktempfehlung der Europdischen Kommission. So umfasst der in der Empfehlung
verbliebene Festnetzendkundenmarkt Zugangsleistungen fir Privat- und Nichtprivatkunden.®*
Die ,partielle” Abweichung ergibt sich also in Bezug auf die kundensegmentspezifische
Unterteilung, die aus Sicht der RTR-GmbH nach wie vor wesentlich ist bzw. woflr seit
Beginn des Rechtsrahmens 2002 keine fir die Osterreichische Marktsituation substantiellen
Anderungen eingetreten sind.

Bezuglich der Notwendigkeit einer Vorabregulierung von Endkundenzugangsleistungen an
festen Standorten gibt es also keinerlei Dissens zwischen dem Entwurf der TKMVO 2008
und der neuen Markteempfehlung der Européischen Kommission. Vielmehr besteht hierin
Konsens in Bezug auf i) die Einschatzung der inter- und intramodalen Wettbewerbskrafte, ii)
die (zunehmende) Bedeutung von VoB basierten Zugangen an festen Standorten sowie iii) in
Bezug auf die grundsatzliche und aus Marktabgrenzungstberlegungen auch notwendige
Unterscheidung von Zugangs- und Gesprachsleistungen.® Aus diesen Einschatzungen bzw.
insbesondere aus den unzureichenden intra- wie intermodalen Wettbewerbsimpulsen, die flr
sich keine hinreichend disziplinierende Wirkung erwarten lassen, folgt letztlich auch, dass
Zugangsleistungen an festen Standorten nach wie vor einer ex ante Regulierung bedurfen.
Bestehende Vorleistungsregulierungen werden in ihrer Gesamtheit nicht als ausreichend
angesehen, um eine Regulierung auf Endkundenebene zu ersetzen. Vielmehr bleiben die
Marktbarrieren bei Zugangsleistungen trotz bestehender Vorleistungsregulierung hoch und
es lasst sich zudem keine signifikante Tendenz in Hinblick auf sich intensivierende
Wettbewerbsstrukturen absehen.*® Wie gesagt, kommt es bezuglich dieser grundlegenden
Einschatzungen zu keinerlei Abweichungen im Entwurf der TKMVO 2008, der ,Drei-Kriterien-
Test" braucht deshalb und diesbeziiglich auch nicht nochmals durchgefihrt werden.

Nachfolgend soll daher auf die verbleibende Differenz — die kundensegmentspezifische
Unterteilung — eingegangen werden. Die Européische Kommission fuhrt in ihrer Empfehlung
folgende Grinde fur die nunmehrige Abkehr von der bisherig (alte Empfehlung) erfolgten
Segmentierung an:

.However, the experience so far of market analyses and notifications under the
Framework Directive has shown that the contractual terms of access in most
Member States, do not significantly and systematically differ between
residential and non-residential access. Operators do not generally seek to
classify different demand categories and do not normally register whether a
particular access service is supplied to a residential or non-residential
customer, so that collecting separate data for both groups of customers has in
practice often appeared to be difficult. From a supply perspective, since similar
products (in particular PSTN access lines) are often used by residential and

European Commission (2007), a.a.O., Annex, Markt Nr. 1.
8 European Commission (2007), a.a.0., S. 21-23.
European Commission (2007), a.a.O., S. 27.
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non-residential users, suppliers to non-residential customers could generally
divert their supplies to residential customers should prices to residential
customers rise, and vice versa. On this basis, the Commission proposes in the
draft revised Recommendation to define one single narrowband access market
for residential and non-residential customers.“®

Gleichzeitig wird aber auch die Mdglichkeit, weiterhin eine kundensegmentspezifische
Unterteilung vorzunehmen, eingeraumt:

“NRAs may, however, decide on the basis of national circumstances and in line
with competition law principles to segment this market further where this would
be appropriate (for example identifying distinct product markets for different
types of access lines such as PSTN, ISDN2 and ISDN30 where it is found that
no or very limited demand-side and supply-side substitution between such
products exist).”®

Eine solche Angemessenheit wurde aber in der Marktabgrenzungsanalyse in Kapitel 3 mit
schwerpunktmafiger Betrachtung in Abschnitt 3.1.1 in aller Ausfihrlichkeit empirisch und vor
dem Hintergrund der in Kapitel 2 dargelegten Marktabgrenzungsmethoden dargelegt.
Anstelle einer nochmaligen Wiederholung sei daher auf die darin enthaltenen Ausfiihrungen
verwiesen. Weiters bilden die nach Kundengruppen unterschiedenen
Marktabgrenzungsiuberlegungen in Kapitel 3 auch einen klaren Beleg fur die , Trennscharfe*
der vorgenommen Unterscheidung bzw. der konkret zugrunde gelegten Operationalisierung
(Abschnitt 3.1.1). Uber die geeignete Form einer aufgrund von Substitutionsprozessen
angebrachten Segmentierung verbleiben freilich immer verschiedene Optionen; so etwa die
Unterteilung nach Anschlussarten (PSTN-ISDN2-ISDN30), nach Umsatzschwellen, nach
Tarifmodellen, nach kundenspezifischen Selbstdeklarationen und Selbstzuordnungen u.a.m.
Darauf aufbauende kundengruppenspezifische Segmentierungen werden — entgegen der
obigen Einschatzung der Européaischen Kommission — am dsterreichischen Festnetzmarkt
von fast allen groRen Anbietern vorgenommen.®* Die relative Vorteilhaftigkeit solcher
Operationalisierungsmdoglichkeiten hingegen lasst sich erfahrungsgemal? nur schwer
argumentieren  bzw. ist hier auf die Anforderungen in den individuellen
Datenerhebungsprozessen und die damit verbundenen Erfahrungen abzustellen.
Diesbezuglich bestatigt sich aber die bisher seitens der RTR-GmbH gewdhlte
Herangehensweise, insofern sich sowohl nachfrage- als auch angebotsseitig eben eine
signifikante ,Trennscharfe” hinsichtlich wesentlicher Wettbewerbsparameter feststellen lasst
(so insbesondere auch in Hinblick auf die Frage der Fest-Mobil Substitution).

8 European Commission (2007), a.a.0., S. 22.

European Commission (2007), a.a.O., S. 22.

8 vgl. bspw. die Homepagedarstellungen von Telekom Austria  (http://www.aon.at/), Tele2
(http://www.tele2.at/ds?pagename=TELE2/Home/Startseite) und UPC (http://www.upc.at/), worin eine
Unterscheidung von Business- und Privatkunden jeweils schon auf deren Startseiten zum Ausdruck kommt.
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Die RTR-GmbH sieht darin ausreichende Evidenz fur die (weitere) Beibehaltung der
Unterscheidung von Zugangleistungen fur Privatkunden und von Zugangleistungen fur
Nichtprivatkunden (jeweils an festen Standorten).

4.3 Relevanzkriterien auf dem Markt Gesprachsleistu ngen an
festen Standorten (fUr Nichtprivatkunden)

Da es im Entwurf der TKMVO 2008 in Bezug auf die Gesprachsmarkte zu einer Abweichung
gegenlber der bisherigen nationalstaatlichen Marktabgrenzung (TKMVO 2003 bzw. deren
Uberpriifung 2005) kommt, werden nachfolgend die Relevanzkriterien der Reihe nach
analysiert und bewertet.

4.3.1 Kriterium 1: Marktbarrieren

Das erste Relevanzkriterium bezieht sich auf Marktzutrittsbarrieren (vgl. TKG 2003 835 Abs.
1 Zi. 2 sowie SMP-Guidelines 88 78 und 80). Diese konnen dem bzw. den auf dem Markt
tatigen Unternehmen ermdglichen, seine/ihre Preise Uber die Kosten anzuheben ohne dass
dadurch ein zusatzlicher Markteintritt erfolgt.” Je héher also Marktzutrittsbarrieren sind (d.h.
je schwieriger der Markteintritt ist), desto hoher ist — ceteris paribus — potentiell das Ausmalf3
an Marktmacht der/des etablierten Unternehmen(s). In ihrer Empfehlung Uber relevante
Markte unterscheidet die Europadische Kommission zwischen zwei Arten von
Marktzutrittsbarrieren, namlich strukturell und rechtlich bedingten Hindernissen:*® Ein
strukturbedingtes Zugangshindernis liegt vor, wenn bei gegebenem Nachfrageniveau der
Stand der Technik und die entsprechende Kostenstruktur so sind, dass sie Asymmetrien
zwischen etablierten Betreibern und Markteinsteigern schaffen, sodass letztere am
Marktzutritt gehindert werden. Hohe strukturbedingte Marktzutrittsbarrieren konnen
insbesondere in Verbindung mit erheblichen Skalen-, Verbund-, und Dichtevorteilen sowie
hohen versunkenen Kosten existieren. Rechtlich bedingte Hindernisse basieren nicht auf
wirtschaftlichen Bedingungen, sondern ergeben sich aus legislativen, administrativen oder
sonstigen institutionellen Gegebenheiten, die sich unmittelbar auf die Zugangsbedingungen
und/oder die Stellung von Betreibern auf dem betreffenden Markt auswirken.

Dieser Abschnitt beschreibt generell all diejenigen Aspekte, die die Offenheit der
untersuchungsrelevanten Gesprachsmarkte an festen Standorten beeinflussen. Die
Fragestellung wird dabei relativ umfassend behandelt, insofern auch den Markten
immanente Wettbewerbsprobleme skizziert werden, welche Eintrittsentscheidungen
nachhaltig beeinflussen und so die Marktmechanismen lahmen kénnen. So rat auch die
industriedkonomische Literatur von einem zu engen Begriffsverstandnis ab, vielmehr wird
hier auf weitlaufige Definitionen abgestellt. Fur die Zwecke der Marktanalyse sollen demnach

87 vgl. Church/Ware (1999), S. 514.
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Marktbarrieren allgemein als eine Asymmetrie zwischen Incumbent und Entrant angesehen
werden:

.---- ya barrier to entry may be defined as a cost of producing (at some or every

rate of output) which must be borne by firms which seek to enter an industry

but is not borne by firms already in the industry.”®*

Diese Definition umfasst somit auch samtliche strukturelle und rechtliche Marktbarrieren im
Sinne der dichotomen Kategorisierung der Europdischen Kommission. Eine analytische
Trennung unterschiedlicher Arten von Marktbarrieren lasst sich hinsichtlich der einzelnen
relevanten bzw. potentiell relevanten Gesprachsmarkte nur bedingt vornehmen. Neben den
horizontalen Interdependenzen ist dies insbesondere auch auf die vertikalen Bezugspunkte
zurtckzufuhren. Strukturelle Barrieren auf Gesprachsmarkten werden zunachst in Abschnitt
4.3.1.1 beschrieben. Abschnitt 4.3.1.2 enthalt einen kurzen Hinweis auf Marktbarrieren, die
sich — in Anlehnung an die Kategorisierung der Europaischen Kommission — auch als
rechtlich-institutionelle Barrieren bezeichnen lieBen. Die Ausfiihrungen in den Abschnitten
4.3.1.1-4.3.1.2 beziehen sich auf Gesprachsleistungen an festen Standorten ohne dartber
hinausgehende .disaggregierte” Betrachtungen. Kundensegmentspezifische
Unterscheidungen werden in dem Ausmal3, wo eine solche Zuordnung sinnvoll mdéglich
erscheint, in Abschnitt 4.3.1.3 zusammenfassend dargestellt. Schlie3lich folgt in Abschnitt
4.3.1.4 der Hinweis auf die thematisch eng ankniipfende Diskussion der Bestreitbarkeit von
Markten.

4.3.1.1 Strukturell bedingte Barrieren

Strukturell bedingte Marktschranken, die die Wahrscheinlichkeit des Marktein- und austritts
begrenzen, sind fir die Markte der Sprachtelefonie an festen Standorten in mehreren
Auspragungsformen feststellbar. So sind auch in Bezug auf die ,technische* Bereitstellung
des Endkundenprodukts fur ,reine” Verbindungsnetzbetreiber Investitionen in eine
Mindestnetzkonfiguration notwendig. Was das Ausmald von versunkenen Netzkosten betrifft,
sind diese in Abhangigkeit von der Netzhierarchieebene und den alternativen
Verwendungsmaoglichkeiten der jeweiligen Netzelemente zu sehen. Generell gilt, je hoher die
Netzebene und je vielfaltiger die Verwendungsmdglichkeiten der Netzelemente, umso
geringer sind die versunkenen Kosten. Nun sind aber die fir das Anbieten von
Festnetzsprachtelefoniedienstleistungen notwendigen Fernverbindungsleitungen Teil eines
vermaschten Netzes und so prinzipiell vielseitig verwendbar.®® Zudem sind die ebenfalls
notwendigen Vermittlungseinrichtungen in ihren Verwendungsmaglichkeiten zum Teil auch
flexibel einsetzbar. Kénnen ferner Infrastrukturelemente zu (regulatorischen) Marktpreisen
zeitlich variabel angemietet werden, so reduziert dies allfallige versunkene Kosten in
entsprechendem Ausmal3.

8 Stigler, G. (1968), ,The Organization of Industry*, zitiert nach Viscusi et al. (1995), S. 157, stellvertretend fur

die industrieékonomische Standardliteratur.
Freilich ist der tatsachliche Wiederverkaufswert von Fernverkehrsleitungen in Abhangigkeit von den teilweise
vorhandenen Uberkapazitiaten im Backbonebereich zu sehen und entsprechend zu relativieren.
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Andererseits entstehen aber auch spezifisch dem Retailbereich zurechenbare versunkene
Kosten, da die alternativen Anbieter hier typischerweise intensive Werbekampagnen zu
betreiben haben, um eine hinreichende Anzahl von Kunden Uber mégliche Wechselvorteile
zu informieren und letztlich auch zu akquirieren. Die Tatsache, dass fiur Bestandskunden des
Incumbent oftmals ein Uber einen langen Zeitraum existierendes Vertragsverhéaltnis und
entsprechende Loyalitat besteht und somit ein fur alternative Wettbewerber nur schwer oder
nicht erreichbarer Bekanntheitsgrad des ehemaligen Monopolisten existiert, bzw. die
Kundenbindung auf Seiten der Verbindungsnetzbetreiber typischerweise geringer ist, ferner
die Mdglichkeit besteht, von den Erfolgen der Liberalisierung auch indirekt — ohne selbst zu
wechseln — zu profitieren, fihren zu signifikante Wechselbarrieren:

.Product differentiation can create a long-run barrier to entry. For example,
consumer goodwill toward established brand names may make it more difficult
for a new brand to enter. ... Later firms face higher marketing costs because
they must compete against the first. ... For example, because the product of
the first firm in the market is familiar to customers, they may be reluctant to
switch to a new brand.”®*

Damit diese Barrieren Uberwunden werden, muss von den alternativen Betreibern ein
entsprechend aggressiver Einsatz unternehmerischer Aktionsparameter, insbesondere im
Bereich des Preis-, Werbe-, Marketing- und Distributionswettbewerbs forciert werden. Zudem
zeigte sich, dass nur diejenigen alternativen Anbieter nachhaltige und signifikante
Marktanteile gewinnen konnten, die in entsprechend hohe Medienprasenz investierten. Vor
diesem Hintergrund wird auch deutlich, dass Werbeausgaben eine nicht unwesentliche
Marktzutrittsbarriere auf den Markten fir Festnetz-Sprachtelefonie darstellen.

Derartige Kosten konnten typischerweise im Falle eines Marktaustritts nicht mehr
wiedergewonnen werden (,sunk cost*). Zudem konnen alternative Betreiber schwerer eine
enge Kundenbindung aufbauen, insbhesondere fur die Call by Call Kunden wird diese nur
sehr gering sein (hinsichtlich der Verteilung der Carrier Selection auf die beiden
Auspragungsformen CPS und CbC vgl. Abschnitt 4.3.2.1).

Endogen versunkene Kosten durch Werbeaufwendungen fihren aber nicht nur zu
Kostenasymmetrien durch Wechselbarrieren auf der Nachfrageseite, sondern begriinden
auch Skalenvorteile und erh6hen so den Kapitalbedarf potentieller Konkurrenten, die in den
Markt eintreten wollen. Ein hoherer Kapitalbedarf fihrt zu einer weiteren Kostenasymmetrie,
da potentielle Konkurrenten aufgrund von Unsicherheit und Informationsasymmetrien Kapital
oft nur zu ungunstigeren Konditionen beschaffen kénnen als das Incumbent Unternehmen.
Auch Koenig et al. sehen Werbeaufwendungen als endogene versunkene Kosten, die dem
Incumbent einen Wettbewerbsvorteil bescheren:

% Carlton/Perloff (2000), S. 80.
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.Der Abbau von auf endogene versunkene Kosten zurtckzufiihrender
Marktbeherrschung im deutschen Festnetzbereich durchlauft zwei Stufen. In
der ersten Stufe ist die Dominanz der DTAG so grol3, dass sie (bei gleicher
Leistungsqualitat) erheblich hdéhere Preise verlangen kann als die anderen
Wettbewerber. Auf dieser Stufe kann sie [...] trotz Marktanteilsverlusten hohe
Gewinne einstreichen. Auf der zweiten Stufe geht sie des Preisvorteils
verlustig. Dann schwinden ihre Margen, und sie muss versuchen, durch
aggressives Verhalten die anderen Wettbewerber in Schach zu halten [...]. Ob
es zur zweiten Stufe kommt, ist ungewiss, wenn das dominante Unternehmen

Skalenertrage nutzen kann, um seinen Goodwill-Vorsprung zu halten.“%?

Schliel3lich begriindet der zunehmend beobachtbare Trend zum ,One-Stopp-Shopping “
eine Notwendigkeit, als Komplettanbieter bzw. als Anbieter von Blndelprodukten auf den
jeweiligen Markten agieren zu koénnen. Dieser Trend lasst sich — wenn auch in
unterschiedlicher Form und Ausprdgung — sowohl fir Privat- als auch Nichtprivatkunden
feststellen.”® Zum einen ist fur Endkunden der Bezug von Paketleistungen aufgrund
rabattierter Bundelpreise haufig billiger, zum anderen ist die Moglichkeit, alles aus einer
Hand zu beziehen, fir viele schlicht einfacher handhabbar (geringere Transaktionskosten)
bzw. bequemer.

Diejenigen Anbieter, die Uber ein entsprechend breites Produktportfolio verfiigen, kdnnen
gleichzeitig auch mit entsprechenden Verbundvorteilen in der Produktion (alle
Wertschopfungsstufen umfassend) rechnen. Umgekehrt wiirde eine derartige Notwendigkeit,
als Komplettanbieter agieren zu missen, fur potentielle Newcomer wiederum einen erhohten
Kapitalbedarf begrinden, und so die Wahrscheinlichkeit des Markteintritts reduzieren. Beim
Incumbent ist hingegen traditionell ein hohes Ausmalfd an horizontaler Integration, d.h. ein
sehr stark diversifiziertes Portfolio an Leistungen und Konditionen, gegeben. Hinzu kommt,
dass der Incumbent weitestgehend uneingeschrankt fir die  vollstandige
Endkundenproduktpalette auf eigenrealisierte Vorleistungen zuriickgreifen kann.

Nachdem eine Vielzahl von Marktzutritten insbesondere wahrend der ersten
Liberalisierungsphase erfolgte, sind nach rund 10 Jahren der Liberalisierung — und in
Ubereinstimmung mit der gangigen Marktphasendiskussion — im Festnetzbereich deutliche
Konsolidierungsprozesse festzustellen.*

Ist eine hohe Anzahl an Marktzutritten am Beginn der Liberalisierung geradezu typisch, so
kbnnen sie in spateren Marktphasen nur mehr mit geringen Erfolgschancen durchgefihrt

92 Koenig, C., Vogelsang, |., Kiuhling, J., Loetz, S., Neumann, A. (2002), ,Wettbewerb auf den

Telekommunikationsmarkten: Okonomische und juristische Perspektiven zum Umfang der Regulierung®,
Verlag Recht und Wirtschaft, S. 77f.
Vgl. die Ausfihrungen zu Abbildung 7 und Abbildung 8, fir die Entwicklung im Zeitverlauf sei auf die

jeweiligen nachfrageseitigen Primarerhebungen der RTR-GmbH (,NFSE 2002“, ,NASE 2005“ und ,NASE
2007*) verwiesen; abrufbar unter: http://www.rtr.at/web.nsf/deutsch/Portfolio_Studien_nach+Datum.
% vgl. RTR (2008), ,Kommunikationsbericht 2007, S. 145.
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werden. Das Abstellen auf die blo3e Anbieterzahl beschreibt die Verteilung bzw. Asymmetrie
der Marktanteile nur bedingt. Denn tatsachlich bringt die Marktphase auf allen
Verbindungsmarkten eine zunehmend enge, oligopolistische Marktstruktur hervor, mit
Telekom Austria als weitaus grof3ten Betreiber, gefolgt von einer sehr kleinen Zahl von
alternativen Anbietern, die signifikante Marktanteile erringen und halten konnten, und einer
grof3en Zahl von Betreibern mit insgesamt gesehen vernachlassigbaren Marktanteilen. Die in
Abschnitt 4.3.2.1 dargestellten Hirschman-Herfindahl Indizes weisen in diesem
Zusammenhang — mit Ausnahme der Entwicklung bei Auslandsgesprachen fir Privatkunden
—auch auf eine hohe und teils zunehmende Konzentration der Marktstrukturen hin.

Wenn auch insgesamt die im Zusammenhang mit dem Anbieten von Gespréchsleistungen
an festen Standorten entstehenden versunkenen (Netz-)Kosten im Vergleich zu denjenigen
im Bereich des Teilnehmeranschlussnetzes deutlich geringer ausfallen, so sind sie dennoch
in ihrer GroRenordnung auch im Verbindungsbereich keinesfalls vernachlassigbar.

Substantielle, zusatzliche Wettbewerbsimpulse sind zudem in einer spaten Marktphase im
Allgemeinen nicht mehr von neuen Markteintritten zu erwarten, es sei denn, dass diese auch
mit neuen oder anderen technologischen Entwicklungen einhergehen (vgl. dazu Abschnitt
4.3.2.2 fur die Bewertung des intermodalen Mobilfunkwettbewerbs).

4.3.1.2 Rechtlich-institutionelle Barrieren

Rechtlich-institutionelle Marktbarrieren iwS (wie sie eingangs in Kapitel 4.3.1 definiert
wurden) fuhren ebenfalls zu mdglichen und tatsachlichen wettbewerblichen
Problembereichen und konnen in weiterer Folge die Funktionsfahigkeit von
Marktmechanismen beeintrachtigen. Beispielsweise sei hier auf diverse
Verzogerungsstrategien in Zusammenhang mit der Abhangigkeit von regulierten
Vorleistungsprodukten oder auf Probleme im Zusammenhang mit der (immer in einem
bestimmten Ausmald bestehenden) Informationsasymmetrie verwiesen. Im Sinne einer
gesamthaften Betrachtung ist hier auch an Marktprobleme zu denken, die nicht immer
unmittelbar den Gesprachsmarkten an festen Standorten entspringen, jedoch sehr wohl auf
diese ausstrahlen konnen (etwa die ,Probleme im Rahmen der Entbiindelung®).

4.3.1.3 Kundensegmentspezifische Betrachtungen

Auf Nichtprivatkundenmarkten kommt den nicht-preislichen Parametern ein deutlich
groReres Gewicht zu. Dies zeigt sich unter anderem am Angebot von speziell an
Nichtprivatkunden adressierten Produkten mit individuellen Losungen hinsichtlich
Zusatzdiensten, Qualitatsmerkmalen oder Serviceleistungen.®® D.h. die
Gestaltungsautonomie ist auf Seiten von Nichtprivatkunden typischerweise hoher bzw.
deutlich Uber den standardisierten Lésungen auf Privatkundenmaérkten anzusetzen. Das
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Vgl. etwa Metzler/Stappen (2003), die dies in Bezug auf die verschiedenen Geschéaftsmodelle im Festnetz
ausfihren.
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obere Ende solcher Gestaltungsspielrdaume bilden vollstandig integrierte Systemlésungen, in
denen projekt-individuell kalkulierte Produktblindel, bestehend aus breitbandigen und
schmalbandigen Leistungen, zusammengefuhrt werden. Gegebenenfalls kommt es darin
auch zu einer Verknupfung mehrerer Unternehmensstandorte und/oder zu einer Realisierung
(virtueller) privater Netzwerke. Nur wenige der (noch) verbliebenen alternativen Anbieter
konnen eine derartig breite ,Produktpalette” Uberhaupt anbieten, bzw. wéare damit far
potentielle Neueintreter fur sich schon eine entsprechend hohe Marktbarriere (,broad scale
entry“) verbunden.

Angesichts solcher Anforderungen hinsichtlich Ressourcen und technischem Know-how ist
die Akquisition von Marktanteilen fur alternative Wettbewerber auf Nichtprivatkundenmarkten
deutlich schwieriger. Auch erklaren die fur Nichtprivatkunden teils hohen Anforderungen
hinsichtlich der Breite des Produktsortiments, dass das bloRe Unterbieten innerhalb
einzelner Gesprachskategorien eben nur sehr bedingt ausreicht, um bestimmte
Kundensegmente ansprechen zu konnen. Dies gilt erst recht angesichts der fur
Geschaftskunden zunehmenden Bedeutung von ,clusteriibergreifenden” Blindelungsformen
sowie von ,Zusatzausstattungen®.

Bestehen also gemaf den Ausfuhrungen in den Abschnitten 4.3.1.1-4.3.1.2 grundsatzlich fur
das Anbieten von Gesprachsleistungen an festen Standorten fir Privatkunden (bei
nationalen  Gesprachen) sowie flr Nichtprivatkunden Marktbarrieren in  nicht
vernachlassigbarer Hohe, so sind diese im kundensegmentspezifischen Vergleich fir letztere
noch deutlich héher anzusetzen. Im Ergebnis wird dieser Unterschied in signifikant hoheren
Marktkonzentrationen bei Nichtprivatkunden evident. Zum anderen konnte gerade bei
Gespréachsleistungen fur Nichtprivatkunden in den letzten Jahren eine Reihe von
Konsolidierungsprozessen innerhalb der Gruppe der groRten Anbieter beobachtet werden.®®

Bei Privatkunden sind hingegen (intramodal) eindeutig geringere Konzentrationsprozesse
sowie (intermodal) ein hohere Fest-Mobil Substitution (vgl. die
Marktabgrenzungsiuberlegungen im Kapitel 3 sowie die nachfolgenden Ausfiihrungen zum
intermodalen Wettbewerb in Abschnitt 4.3.2.2) festzustellen. Zudem ist bei Privatkunden die
Bundelungsnachfrage vorwiegend auf die Dienste ,Sprachtelefonie” und ,Internet* bezogen.
In Verbindung mit einem elastischeren Nachfrageverhalten erleichtert dies potentielle
Markteintritte bzw. Marktanteilszugewinne bereits bestehender alternativer Anbieter. Hinzu
kommt, dass sich einige Betreiber hier auch auf einzelne Gesprachsdistanzen —
insbesondere Auslandsgesprache — erfolgreich spezialisieren konnten.

4.3.1.4 Marktbarrieren und Bestreitbarkeit von Mark  ten

In Zusammenhang mit der Diskussion der Offenheit der Markte sei an dieser Stelle auch die
damit verknlpfte Theorie der ,bestreitbaren Markte“, die von einigen wenigen Autoren immer
wieder insbesondere fur die Markte fur In- und Auslandsgesprache als entscheidender
regulatorischer Richtungsweiser gesehen wurde, erwahnt.

% vgl. RTR (2008), ,Kommunikationsbericht 2007¢, S. 145.
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Im Rahmen der Theorie der ,bestreitbaren Markte (contestable markets)“97 wird unterstellt,

dass unter bestimmten (idealisierten) Annahmen die Drohung eines potenziellen
Markteintritts (potenzieller Wettbewerb) eine hinreichend disziplinierende Wirkung auf die
aktiven Marktteilnehmer ausibt, sodass auch auf Markten mit geringer Zahl an aktiven
Marktteilnehmern bzw. einer asymmetrischen Verteilung der Marktanteile oder aber auch in
Monopolsituationen sowohl allokative wie technische Effizienz sichergestellt ist.”®

Zur Realitatsferne der (impliziten und expliziten) Modellannahme kommt hinzu, dass sich das
theoretische Modellgebaude als keinesfalls robust erweist. Da diese Modellkritik mittlerweile
auch Uberwiegend von der einschlagigen industrie- und wettbewerbsdkonomischen Literatur
geteilt wird,* ist sie als politisches Leitbild zur Beurteilung von Marktmacht im Allgemeinen
sowie auch auf elektronischen Kommunikationsmarkten'® nicht mehr von Relevanz. Am
Ende steht vielmehr eine vertiefte Erkenntnis hinsichtlich relevanter Determinanten der
Markstruktur und des Markteintritts. Ein im Vergleich zu etablierten industrie6konomischen
Standardmethoden eigenstandiger Ansatz konnte damit aber nicht begriindet werden:

“Its authors now concede that unless markets are perfect contestable its
predictions are consistent with those of the structure-conduct-performance
analysis in industrial economics.”*

Die Analyse der Offenheit der Markte im Sinne der Bestreitbarkeitstheorie kann also eine
Markstrukturanalyse nicht ersetzen, sie kann sie jedoch dahingehend erganzen, als sie einen
vertieften Fokus hinsichtlich der Markteintrittsmechanismen gibt. Der Befund, dass mit
Bestreitbarkeit im Modellsinne nicht in Bezug auf Kommunikationsméarkte im Allgemeinen
sowie auf Gesprachsmarkte im Speziellen argumentiert werden kann, lenkt neben der
klassischen Untersuchung von Marktbarrieren den Analyseschwerpunkt vor allem auch auf

" Diese Begriffe werden in der Literatur synonym verwendet, ebenso ist im deutschen die Bezeichnung

spotentielle Konkurrenz* gebrauchlich. Unter den realitdtsfremden Idealbedingungen eines bestreitbaren
Marktes kommt es dadurch zu folgendem Drohmechanismus: ,Da aber die aktuellen Marktteilnehmer wissen,
dass es potentielle Anbieter gibt, die den Markt bedienen kénnten, wird deren eventuelle Marktmacht unter
den Bedingungen eines bestreitbaren Marktes bereits durch die bloRe Drohung des Marktzutritts, d.h. durch
die potentielle Konkurrenz, wirksam kontrolliert.“, Borrmann, J., Finsinger, J. (1999), ,Markt und Regulierung®,
Vahlen, Minchen, S. 280.

Vgl. Baumol, W.J., Panzar, J.C., Willig, R.D. (1982), ,Contestable Markets and the Theory of Industry
Structure®, Harcourt Brace Jovanovich, New York.

98

% Fir einen Uberblick ber die wichtigsten Kritikpunkte vgl. inter alia Borrmann/Finsinger (1999), a.a.O., S.

301ff., Armstrong, M., Cowan, S., Vickers, J. (1994), “Regulatory Reform: Economic Analysis and British
Experience”, MIT Press, S. 103ff., Viscusi, W.K., Vernon, J.M., Harrington, J.E. (1995), “Economics of
Regulation and Antitrust”, Cambridge: MIT Press, S. 161, Joskow, P.L. (2005), “Regulation of Natural
Monopolies“, Centre for Energy and Environmental Policy Research, 05-008 WP, S. 27, sowie die
ausfihrliche Abhandlung in Martin, S. (2000), “The Theory of Contestable Markets”, Purdue University,
http://www.mgmt.purdue.edu/faculty/smartin/aie2/contestbk.pdf.

Vgl. Briglauer, W., Reichinger, K. (2008), “Chances of Contestabiltiy in Communications — A Sector-Specific
Application”, in: Intereconomics, Vol 1, S. 51-64, fir eine umfangreiche und anwendungsorientierte
Abhandlung zur Frage der Bestreitbarkeit von Kommunikationsmaérkten (an festen Standorten).

Martin, S. (1994), “Industrial Economics - Economic Analysis and Public Policy”, Prentice Hall, S. 76f.
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den aktuellen Wettbewerb innerhalb eines Marktes, im Sinne des zweiten
Relevanzkriteriums.

4.3.2 Kiriterium 2: Tendenz zu effektivem Wetthewerb

Die Irrelevanz des Marktes fir Inlandsgesprache fir Privatkunden an festen Standorten
kann also nicht bereits anhand von Kriterium 1 dargelegt werden. Zwar sind die
diesbezlglichen  Marktbarrieren im  Vergleich zu den Gesprachsmarkten fir
Nichtprivatkunden als geringer einzustufen, aber dennoch existent und nicht
vernachlassigbar. Demnach folgen die Analyse der aktuellen Wettbewerbsverhéltnisse, wie
diese zum einen innerhalb des Marktes (intramodal) bestehen und zum anderen die Analyse
der vom Mobilfunk auf die betreffenden Festnetzmarkte ausgehenden Wettbewerbsimpulse
(intermodal).

4.3.2.1 Intramodaler Wettbewerb

Bezuglich der Inlandsgespréache zeigen die Marktanteilsentwicklungen der gré3ten Betreiber,
dass i) die alternativen Anbieter in den letzten 2-3 Jahren kontinuierlich Marktanteile verloren
haben und ii) diese Verluste bei Nichtprivatkunden insbesondere mit Ubernahme des
Unternehmens eTel durch Telekom Austria (Daten fur TA seit Q1/2007 inkl. eTel) noch
deutlicher ausfielen, sodass iii) eine signifikanter Niveauunterschied zwischen Privat- und
Nichtprivatkunden am Ende des Beobachtungszeitraums resultiert (Abbildung 58 und
Abbildung 59). So liegen die Marktanteile der TA mit Ende 2007 bei etwas Uber 70%, bei
Privatkunden hingegen bei etwas tber 50%.

—e—TA(inkl. eTel) —=—Tele2 T-Mobile (inkl. Tele.ring) ‘

Abbildung 58: Umsatzmarktanteile der grof3ten Betrei ber bei Inlandsgesprachen (ohne
Dial-In) fir Nichtprivatkunden
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Abbildung 59: Umsatzmarktanteile der grof3ten Betrei ber bei Inlandsgesprachen (ohne
Dial-In) fur Privatkunden

Die dargestellten Entwicklungen finden auch in den KonzentrationsmalRen bzw. deren
Entwicklungen ihr entsprechendes Abbild (Abbildung 60 und Abbildung 61).
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Abbildung 60: HHI in Umséatzen und Minuten bei Privat  kunden
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Abbildung 61: HHI in Umsétzen und Minuten bei Nichtp  rivatkunden

Man erkennt deutlich, dass bei Auslandsgesprachen fur Privatkunden (seit M 5/03
dereguliert) die mit Abstand kompetitivste Marktstruktur vorliegt. Aber auch bei
Inlandsgesprachen ist die Marktkonzentration bei Privatkunden deutlich geringer. Bei
Nichtprivatkunden sind hingegen vergleichsweise hohe und zudem ansteigende
Konzentrationswerte zu beobachten.

Die zunehmende Marktkonzentration bzw. die Marktanteilsriickgewinne gehen spiegelbildlich
mit der Entwicklung des Verbindungsnetzbetriebs (in den Auspradgungen CPS/CbC) einher
(Abbildung 62). Nachdem die CPS-Anschlisse mit rund 1 Million Kunden bereits 2003-2004
ihren Hochstwert erreicht hatten, ist seither ein deutlicher und kontinuierlicher Riickgang zu
beobachten. Der Rickgang von CbC setzte bereits noch friiher ein bzw. konnte dieses
Geschaftsmodell in Osterreich seither niemehr annéhernd die Bedeutung von CPS erlangen.
Neben den Riuckgewinnen der Telekom Austria und der zunehmenden intermodalen
Mobilfunkkonkurrenz (vgl. nachfolgendes Kapitel 4.3.2.2) ist der Verlauf von CPS/CbC
teilweise auch dadurch zu erklaren, dass — wie dies nachfolgend noch belegt werden wird —
innerhalb der ANB ein zunehmender Umstieg (vom Verbindungsnetzbetrieb) zum
Teilnehmernetzbetrieb erfolgte. Zum anderen Teil geht damit aber auch klar die in Osterreich
stark rtcklaufige Bedeutung der Betreiber(vor-)auswahl hervor. Dies ist nicht zuletzt
angesichts des Gewichts, welches die Europadische Kommission der Betreiber(vor-)
auswahlverpflichtung in der vorgesehenen Deregulierung (aller Gesprachsmarkte) beimisst,
von regulatorischer Relevanz.'?

Hinsichtlich der kundensegmentspezifischen Betrachtung ist von Bedeutung, dass der im
Aggregat feststellbare Ruckgang sich bei CPS-Anschlissen sowohl fir Privat- als auch
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Nichtprivatkunden feststellen lasst (Abbildung 63; keine segmentspezifischen Daten fur
CbC). zwar finden die Rickgange bei Nichtprivatkunden auf einem deutlich geringeren
Niveau statt, doch fallen diese prozentuell gesehen noch starker aus als bei Privatkunden:
Gab es Anfang 2003 noch Uber 122.000 CPS Anschlisse fur Nichtprivatkunden, so fielen
diese bis Ende 2007 um mehr als die Halfte auf rund 55.000 Anschlisse zuriick. Bei
Privatkunden fiel der Hochststand von Uber 800.000 Anschlissen gegen Ende des
Beobachtungszeitraums auf rund 540.000 Anschlisse.
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Abbildung 62: Entwicklung der CPS-Anschliisse und de r CbC-Kundenstande
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Abbildung 63: Entwicklung der CPS-Anschliisse nach K undengruppe
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Die Wettbewerbsverhéltnisse auf Gesprachsmarkten werden neben den Aktivitdten der
Verbindungsnetzbetreiber und Reseller auch von den Strukturen im Zugangsbereich
(mittelbar) gepragt. Nicht zuletzt rechtfertigt die Europdische Kommission in ihrer neuen
Markteempfehlung die Abkehr hinsichtlich der Relevanz von Gesprachsmarkten auch (d.h.
neben CPS/CbC) in Bezug auf die Aktivitaten von Entbindelung in Verbindung mit VoB
sowie von Wholesale Line Rental.'® Daher soll nachfolgend auch die Marktstruktur im
Anschlussbereich bzw. der beiden Zugangsmaérkte in die Betrachtung miteinbezogen
werden.

Abbildung 64 gibt zunachst die Marktanteilsentwicklung der TA bei den Umsatzen aus
Zugangsleistungen wieder. Zwar kommt es hier, sowohl fiur Privat- als auch fir
Nichtprivatkunden, zu einem abnehmenden Verlauf, doch bleiben die Marktanteilswerte der
TA selbst am Ende des Beobachtungszeitraums auf relativ hohem Niveau (> 87% bei
Privatkunden, >93% bei Nichtprivatkunden). Weiters fallt der bei Privatkunden
verhaltnismalfiig starke Riickgang in den letzten beiden Jahren auf, wodurch sich seither eine
signifikante wettbewerbliche Differenz bei den Anschlissen fur Privat- und Nichtprivatkunden
ergab.

GRS P KL (\,19 T \,9 R \q9 (\,19 n,Q < f19 q9 P
O e P RN e LN S N MR R e -y vQ »oF

‘ —e— Umsatzmarktanteile Privatkunden —s— Umsatzmarktanteile Nichtprivatkunden ‘

Abbildung 64: Umsatzmarktanteile der TA bei Anschli ssen nach Kundengruppe

Aus Abbildung 65, die die mengenmallig gewichteten Anschlussmarktanteile nach
Kundengruppe wiedergibt, erkennt man, dass die Zugewinne der alternativen
Teilnehmernetzbetreiber bei Privatkunden insbesondere auf die Entbiindelungsaktivitaten
von Tele2 und die Zugewinne des Kabelnetzanbieters UPC zurtickzufiihren sind. Der
entsprechend ansteigende Verlauf bei den (breitbandigen) Entbindelungen kommt klar in
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Abbildung 66 zum Ausdruck. In Verbindung mit der Entwicklung bei VoB-Anschlissen
erkennt man ebenfalls, dass diese Technologie in Verbindung mit ULL und Kabel in erster

Linie bei Privatkundenzugéngen zu den besagten Zugewinnen auf Seiten der alternativen
Anbieter fuhrte.

Bei Nichtprivatkunden konstatiert man hingegen ein Stagnieren der alternativen Anbieter, die

kumuliert nach 10 Jahren der Liberalisierung nur rund 7% Umsatzmarktanteil erringen
konnten.

B i

Telekom Austria Tele2 UPC COLT LIWEST Informations-
Technologie

‘ @ Privatkunden 2005 ® Nichtprivatkunden 2005 O Privatkunden 2007 O Nichtprivatkunden 2007 ‘

Abbildung 65: Anschlussmarktanteile fir Privat- und Nichtprivatkunden in 64 Kkbit
Aquivalenten
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Abbildung 67: Entwicklung der VoB-Anschlisse nach K

Die vom Teilnehmernetzbetrieb mittelbar

undengruppe

auf die wettbewerbliche Entwicklung auf

Gesprachsmarkten ausgehenden Wettbewerbsimpulse sind also nur in beschréanktem
Ausmalle — und diesfalls in aller erster Linie bei Privatkunden — vorhanden.
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4.3.2.2 Intermodaler Wettbewerb

Fokussierten die Ausfihrungen zum Kriterium 1 auf die Einschatzung der Hohe von
Marktbarrieren, mit denen typische Festnetzanbieter bzw. VNB konfrontiert sind, und die
Ausfihrungen  des  Abschnitts 4.3.2.1 auf die erwartbaren intramodalen
Wettbewerbstendenzen, so ist eine wettbewerbliche Einschatzung in Hinblick auf
Mobilfunkanbieter differenzierter vorzunehmen. Im Gegensatz zum hypothetischen
Drohpotential im Rahmen der Bestreitbarkeitsmodelle, die bereits die potentielle Konkurrenz
als eine wettbewerblich-restringierende Kraft ansehen, kommt dem intermodalen
Mobilfunkwettbewerb schon seit Jahren eine tatsachliche Wettbewerbsbedeutung zu,
insofern  Mobilfunkprodukte als solche einen disziplinierenden Wettbewerbsdruck
insbesondere auf Inlandsgesprachsméarkte auslosen. Dies hat zur Folge, dass der
Fesnetzsektor als Ganzes seit Jahren signifikante Rickgange ausweist bei gleichzeitigen
Zuwéachsen im Mobilfunk (vgl. Abbildung 39). Ein tatsdchlicher Markteintritt als
Festnetzanbieter bzw. eine mehr oder weniger aufwendige Angebotsumstellung hat hierbei
gar nicht zu erfolgen. Selbst wenn sich ein Mobilfunkbetreiber entscheiden sollte, auch als
Festnetzanbieter — entweder Uber eigene ,Festnetzarme“ oder aber Uber
Kooperationsvertrdge mit bestehenden Festnetzanbietern — auf Gesprachsmarkten zu
agieren, so waren die zu Uberwindenden Markteintrittsbarrieren als deutlich geringer
einzustufen bzw. mit denen am Privatkundenmarkt fir Auslandsgesprache vergleichbar. Dies
deshalb, da ein Mobilfunkanbieter bereits Uber eine entsprechende Markenprasenz,
Netzwerkkomponenten und Distributionskanédle sowie einschlagige Marktkenntnis verflgt.
Unabhangig davon bildet hier die tatsachliche Konkurrenz der vertikal integrierten
Mobilfunkanbieter bzw. deren Sprachprodukte die eigentlich relevante
Wettbhewerbskomponente.

In Bezug auf die Kundengruppe ergibt sich sowohl bei Anschluss- als auch
Gespréachsleistungen ein differenziertes Bild. Hinsichtlich der Anschlussleistungen sei hier
auf die Ausfohrungen in Abschnitt 3.1.1 verwiesen, fur die hier gegenstandlichen
Gespréachsleistungen seien die entsprechenden Voluminaentwicklungen nochmals
wiedergegeben. Abbildung 68 zeigt die Entwicklung bei den Inlandsgesprachen, wo es bei
Privatkunden in den letzten beiden Jahren zu Rickgéngen in Héhe von -37% gekommen ist,
wohingegen diese bei Nichtprivatkunden nur -10% Dbetrugen. Gemald den
Marktabgrenzungsiuberlegungen in Kapitel 3 ist dies auf die bei Geschaftskunden hdhere
komplementare Nachfragecharakteristik zuriickzufihren bzw. werden spezifische Attribute
des Festnetzes vergleichsweise starker gewichtet.
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Abbildung 68: Entwicklung der Inlandsgesprachsminut en (ohne Dial-In)

Umgekehrt sind bei Privatkunden seit Einfihrung von mobilen Breitbandprodukten noch
starkere Rickgange feststellbar. Insgesamt ist fur die Gesprachsleistungen fir Privatkunden
derzeit und in den nadchsten 2 Jahren bereits von einem hinreichend disziplinierenden
intermodalen Wettbewerbsdruck auszugehen. Die multivariaten Modellberechnungen zu den
Privatkundenmarkten, deren Ergebnisse im Anhang wiedergegeben sind, zeigten hinsichtlich
der Zugangsleistungen durchgéngig, dass die Elastizitatswerte im inelastischen Bereich zu
liegen kommen und somit, unabhangig vom zugrunde liegenden Schwellenwert, auf die
Existenz getrennter Zugangsmarkte verweisen. Bei Gesprachsleistungen konnten hingegen
Hinweise fur ein hinreichend elastisches Nachfrageverhalten identifiziert werden. Die
okonometrischen Modellberechnungen unterstitzen daher obige Schlussfolgerungen.

Dies hat zur Folge, dass die in vergangenen Marktanalyseentscheidungen am Markt flr
Inlandsgesprache fiur Privatkunden identifizierten Wettbewerbsprobleme®* kunftig keiner
weiteren begleitenden Vorabregulierung bedirfen. Wenn diese Anderungen auch durch die
rein intramodalen Betrachtung nur bedingt angezeigt werden, so bedarf es aufgrund der
vorgelagerten Marktabgrenzungsiuberlegungen bzw. des intermodalen Wettbewerbsdrucks
keiner weiteren Endkundenregulierung fur Inlandsgesprache fur Privatkunden, insofern die in
der Vergangenheit identifizierten Wettbewerbsprobleme bei Gesamtmarktbetrachtung
schlicht an wettbewerblicher Bedeutung verlieren. So bestand etwa die eigentliche Gefahr
von potentiell zu Marktverdrangung fihrenden Strategien des Incumbent (Leveraging,
Predatory Pricing, Margin Squeeze) darin, dass nach erfolgter Verdrangung nur mehr sehr
bedingt mit weiteren Marktneueintritten zu rechnen ware und Telekom Austria schlieZlich
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Entscheidungen der TKK zu den Verfahren M 3/03 und M 3/06 abrufbar unter:
http://www.rtr.at/de/tk/EntscheidungenGesamt.
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wieder — zum Nachteil der Konsumenten — erhohte Preise setzen kdnnte. An dieser Stelle
wurde allerdings insbesondere durch die jlngste Preisentwicklung des Mobilfunks
(Einfuhrung von Pauschalpaketen mit hohen Inklusivminuten) ein flr das gesamte Festnetz
spurbarer wettbewerblicher ,Price-Cap“ (im Sinne einer unmittelbaren ,Outside
Opportunity”) eingezogen, was kinftig auch das Wettbewerbsproblem ,exzessiver*
Festnetzgesprachspreise als sehr unwahrscheinlich erscheinen lasst. Wie in Abbildung 69
dargestellt, kam der durchschnittliche implizite Mobilfunkpreis (IP_MN_Ges, fur die Methodik
der Preiskonstruktion vgl. Abschnitt 3.3.2) im Jahr 2007 tatséachlich erstmals unter dem
impliziten Festnetzpreis (IP_FN_Ges) zu liegen.
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Abbildung 69: Durchschnittliche Festnetz und Mobilpreise im Ver gleich

Fuhrt der intermodale Wettbewerb bei Privatkunden also letztlich zu einer oligopolistischen
Marktstruktur mit mehreren vertikal integrierten Anbietern, bleibt es bei Nichtprivatkunden bei
einer quasi-monopolistischen Marktstruktur. Dieser Befund bestimmt im weiteren Schritt
auch die Bewertung des dritten Kriteriums.

4.3.3 Kriterium 3: Relative Effizienz des Allgemeines  Wettbewerbsrechts

Gemal3 den bisherigen Ausfihrungen zu den ersten beiden Relevanzkriterien bestehen bei
Gespréachsleistungen fur Privatkunden insbesondere aufgrund des hinreichend stark
ausgepragten  Mobilfunkwettbewerbs  bereits  oligopolistische  Marktstrukturen.  Die
marktstrukturellen Besonderheiten von Netzwerkindustrien*® sind in dem Sinne also nicht
mehr gegeben. So verlieren die in den vergangenen Verfahren identifizierten
Wettbewerbsprobleme bzw. die horizontalen und vertikalen Marktmachtibertragungsformen
(Leveraging, Quersubventionierung, unlautere Bundelungsformen fiihren bei Privatkunden
zu Predatory Pricing/Margin Squeeze) aufgrund der unmittelbaren Restriktion des Mobilfunks

105 Vgl. etwa Church, J., Ware, R. (2000), ,Industrial Organization — A strategic Approach”, McGraw-Hill, S.
745ff.
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an Bedeutung. Eine zusatzliche regulatorische Restriktion in Form einer sektorspezifischen
Vorabregulierung Bedarf es daher nicht mehr.

4.4 Fazit — Relevanzkriterien Festnetzendkundenméark te

In diesem letzten Abschnitt sollen die wesentlichsten Argumentationslinien zu den
Relevanzkriterien zusammengestellt werden. Der Abschnitt endet mit der Auflistung seitens
der RTR-GmbH identifizierter relevanter Markte.

4.4.1 Zugangsmarkte an festen Standorten

In aggregierter Betrachtungsweise kommt es im Entwurf der TKMVO 2008 in Hinblick auf die
neue Markteempfehlung der Europaischen Kommission zu keinerlei Dissens. Die
Relevanzkriterien mussten deshalb nicht nochmals Uberprift werden. Hinsichtlich der
disaggregierten bzw. segmentspezifischen Betrachtung ist jedoch aus Sicht der RTR-GmbH
weiterhin eine Unterteilung von Privat- und Nichtprivatkundenmarkten aufgrund der
empirischen Gegebenheiten erforderlich.

4.4.2 Gesprachsmarkte an festen Standorten
4.4.2.1 Kriterium 1

Die Marktbarrieren flr Gesprachsmarkte sind zwar im Vergleich zum Zugangsbereich als
deutlich geringer einzustufen, aber dennoch ist auch hier von signifikanten Marktbarrieren
entlang der Wertschopfungskette auszugehen. Mit potentieller Konkurrenz im Sinne des
Modells bestreitbarer Markte kann nicht gerechnet werden. Bei Nichtprivatkunden kdnnen
vergleichsweise noch ausgepragtere Marktbarrieren beobachtet werden, insofern bei dieser
Kundengruppe auch diverse nicht-preisliche Parameter (Notwendigkeit als Komplettanbieter
agieren zu konnen oder das Uberwinden von Incumbency-Vorteilen) eine entscheidende
Rolle spielen. Einzig zeigten die segmentspezifischen Betrachtungen und die Erfahrungen
mit den Deregulierungsentscheidungen der Vergangenheit, dass bei Auslandsgespréachen
fur Privatkunden tatsachlich vergleichsweise geringe Marktbarrieren — mit einer auch
entsprechend geringen Marktkonzentration — vorliegen.

In Bezug auf die uUbrigen Gesprachsmarkte konnten hinsichtlich dieses Kriteriums keine
wesentlichen  Anderungen festgestellt werden. Im Gegenteil, den deutlichen
Konsolidierungsprozessen auf diesen Markten standen keinerlei  wesentliche
Marktneueintritte gegentber. Die Konsolidierungsprozesse fielen bei Privatkunden dabei
allerdings deutlich weniger stark aus als bei Nichtprivatkunden. Hinsichtlich der kinftigen
Einschatzung ist aber auch bei Privatkunden intramodal mittelfristig mit keiner Trendumkehr
zu rechnen.
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4.4.2.2 Kriterium 2

Hinsichtlich der wettbewerblichen Tendenzen innerhalb des Marktes zeigten sich bei
intramodaler Betrachtung zusétzliche Wettbewerbsimpulse, die fiur sich gesehen jedoch
mittelfristig keine substantielle Intensivierung des Wettbewerbs auf den Gesprachsmarkten
an festen Standorten erwarten lieRen. Auch die von der Europaischen Kommission
genannten Vorleistungsregulierungen (insbesondere CPS/CbC, ULL in Verbindung mit VoB
sowie WLR)™ haben in Osterreich im Laufe der letzten Jahre zum einen generell an
Bedeutung verloren (CPS/CbC), oder waren als solche niemals am Markt existent (WLR).
ULL und VoB zeitigten allerdings bei Privatkunden splrbare Bedeutungszuwachse.

Bei intermodaler Betrachtung ist aber gerade bei Inlandsgesprachen fir Privatkunden
gegenwartig und auch kunftig von hinreichend disziplinierenden Wettbewerbskraften des
Mobilfunks auszugehen (Kriterium 2 fur Inlandsgespréche fur Privatkunden nicht erfuillt).

4.4.2.3 Kriterium 3

Die Priifung des dritten Kriteriums ist gemaf den Uberlegungen zu Kriterium 2 fiir den Markt
Inlandsgespréache fur Privatkunden an festen Standorten obsolet. In der Tat fuhrt der
intermodale Wettbewerb bei Inlandsgesprachen fir Privatkunden zu einer oligopolistischen
Marktstruktur mit mehreren vertikal integrierten Anbietern. Eine Uberfilhrung ins ex post
Regime kann von daher regulatorisch verantwortet werden.

4.4.3 Relevante Festnetzendkundenmarkte

Gemal den Marktabgrenzungsiiberlegungen in Kapitel 3 und der weiterfihrenden Prifung
der Relevanzkriterien in den Kapiteln 4.2 und 4.3 verbleiben folgende relevante
Endkundenmaérkte an festen Standorten:

= Markt fir Zugangsleistungen fur Privatkunden zum o6ffentlichen Telefonnetz an festen
Standorten

= Markt fur Zugangsleistungen fur Nichtprivatkunden zum offentlichen Telefonnetz an
festen Standorten
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5 Anhang: Multivariate Untersuchungen zur Frage der
Fest-Mobil Substitution bei Privatkunden

Aufgrund der spezifischen Bedeutung der wettbewerblichen Auswirkung des Mobilfunks fir
die Marktabgrenzung der Festnetzendkundenmarkte, wurden von der RTR-GmbH
zusatzliche und statistisch hoherwertige Analysen durchgefihrt. Dies erfolgte dabei in
Kooperation mit Dr. Christine Zulehner, Osterreichisches Wirtschaftsforschungsinstitut.

Wie die Analyseteile in Kapitel 3.2 und 3.3 bereits darlegten, hat der intermodale Wettbewerb
vor allem bei Zugangs- und Gesprachsleistungen fur Privatkunden ein Niveau erreicht,
welches eine Abkehr der bisherigen Abgrenzung von den diesbezlglichen Markten an festen
Standorten zur Folge haben kodnnte. Deshalb wurden im Rahmen 0Okonometrischer
Standardmethoden diesbezlglich eine Reihe von Modellen zur Ermittlung der
Nachfrageelastizitaten auf den ,Markten® von Zugangs- und Gesprachsleistungen fir
Privatkunden geschéatzt. Nachfolgend findet sich eine Zusammenstellung der wesentlichsten
Ergebnisse, die sich auch als hinreichend robust herausstellten.

5.1 Gesprachsleistungen fur Privatkunden

Als Basisspezifikation wurde fur Anschluss- wie Verbindungsleistungen jeweils ein
Fehlerkorrekturmodell der folgenden Form zugrunde gelegt:**”

(D) AQ(Y) = B(0) + B(L)*AP(D) + B(2)*AW(H) + B(3)*AY(Y) + B(4)*D(1) + B(5)*D(2) +
V[Q(t-1) — a(1)*P(t-1) — a(2)*W(t-1) — a(3)*Y(t-1) — a(4)*Trend] + &(t),

worin, jeweils zum Zeitpunkt t, Q(t) die Mengen, P(t) den (Eigen-)Preis, W(t) den Preis des
potentiellen Substituts (Mobil) und Y(t) eine Einkommensgréf3e darstellen. Daneben wurden
Dummyvariablen D(1) und D(2) fur saisonale Effekte spezifiziert. (1) wird in zwei Stufen
geschatzt. Zunéchst wird mittels OLS Verfahren (Ordinary Least Squares) ein konsistenter
Schatzer fur y (y9 ermittelt. Daraus wird AQ(t) — yQ(t-1) berechnet und auf die
verbleibenden Erklarungsgrofien regressiert. Hierzu wird auf das TSLS Verfahren (Two
Stage Least Squares) zurtickgegriffen. P(t-1) wird mit der Anzahl der Teilnehmeranschlisse
(I11(t-1)) und einem Basket der von Terminierungsentgelten 12(t-11) instrumentiert, AP(t) mit
den Differenzen in den Teilnehmeranschlissen (All(t-1)) und den Differenzen im
Terminierungsbasket (Al2(t-10)). Diese Modellspezifikation berticksichtigt somit sowohl den
mdglichen Endogenitatsbias als auch die Kointegration von Variablen. Die finalen
Ergebnisse sind in Tabelle 9 (OLS) und Tabelle 10 (TSLS) wiedergegeben. Die letztlich
interessierenden Koeffizienten von a(1), a(2), a(3), und a(4), erhalt man, indem diese durch
yedividiert werden.

Wenn man ohne Berlcksichtigung der zwischen Angebots- und Nachfragebeziehung
existierenden Endogenitat die erste Stufe mit OLS durchftihrt, wiirde man demnach eine
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Fur den gewahlten Modellansatz vgl. auch Steen, F., Salvanes, K.G. (1999), ,Testing for market power
using a dynamic oligopoly model, in: International Journal of Industrial Organization, Vol. 17, S. 147-177.
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Eigenpreiselastizitat in Hohe von -1.95 und eine Kreuzpreiselastizitat in Hohe von 0.46

erhalten.

Unter Bericksichtigung dieser Endogenitéatsbeziehung erhalt man in der zweiten Stufe

hingegen fur die Eigenpreiselastizitdit einen Wert in Hohe von

Kreuzpreiselastizitat in Hohe von 0.50.

Dependent Variable: D(LQ_FN_USE)

Method: Least Squares

Sample (adjusted): 2002M02 2006M10 2007M01 2007M12
Included observations: 69 after adjustments

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.

LQ_FN_USE(-1)  -0.396930  0.098133  -4.044833  0.0002
LRPI_FN_USE(-1) -0.775141  0.199417  -3.887040  0.0003
LRPI_MN_USE(-1)  0.182965  0.057930  3.158355  0.0025
LRPROD_05A(-1)  0.250446  0.174949 1431532  0.1576

@TREND -0.002844  0.000963  -2.952110  0.0045

C 5139436  1.770735  2.902431  0.0052
D(LRPI_FN_USE)  -0.740866  0.181711  -4.077167  0.0001
D(LRPI_MN_USE)  0.145601  0.242799  0.599674  0.5511
D(LRPROD_05A)  0.463820  0.152461  3.042224  0.0035

D_SEAS3A -0.118047 0.012648 -9.333081 0.0000
D_SEAS3B -0.062331 0.007654 -8.143576 0.0000
R-squared 0.855658 Adjusted R-squared 0.830771
Log likelihood 162.3164  F-statistic 34.38224
Durbin-Watson stat 2.560445  Prob(F-statistic) 0.000000

Tabelle 9: Ergebnisse der OLS Stufe

Dependent Variable: D(LQ_FN_USE)+0.39693*LQ_FN_USE(-1)

Method: Two-Stage Least Squares

Sample (adjusted): 2002M02 2006M10 2007M01 2007M12

Included observations: 69 after adjustments

Instrument list: LRPI_MN_USE(-1) LRPROD_05A(-1) @TREND C
D(LRPI_MN_USE) D(LRPROD_05A) D_SEAS3A D_SEAS3B
LQ_FN_ACC_C(-1) D(LQ_FN_ACC_C) D(LRPB_TERMR(-10))
LRPB_TERMR(-11)

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.

LRPI_FN_USE(-1)  -0.542339 0.296697 -1.827921 0.0726
LRPI_MN_USE(-1) 0.198253 0.039261 5.049565 0.0000
LRPROD_05A(-1) 0.163691 0.223889 0.731126 0.4676
@TREND -0.001708 0.001549 -1.102889 0.2746

C 6.163320 1.616604 3.812511 0.0003

-1.38 und eine
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D(LRPI_FN_USE)  -0.749358  0.555425  -1.349162  0.1824
D(LRPI_MN_USE)  0.061363  0.282834  0.216959  0.8290
D(LRPROD_05A)  0.400864  0.188954  2.121494  0.0381

D_SEASS3A -0.108675 0.015328 -7.089962 0.0000

D_SEAS3B -0.059327 0.012101 -4.902551 0.0000
R-squared 0.927811 Adjusted R-squared 0.916800
F-statistic 80.59391 Durbin-Watson stat 2.474134
Prob(F-statistic) 0.000000

Tabelle 10: Ergebnisse der TSLS Stufe

5.2 Zugangsleistungen fir Privatkunden

Im Gegensatz zu Gesprachsleistungen erwies sich bei Zugangsleistungen die
Kointegrationsbeziehung als nicht signifikant. Folglich wurden blof3e Differenzenmodelle mit
OLS bzw. in zweiter Stufe wiederum mit TSLS geschatzt. Die diesbezlglichen Ergebnisse
sind fur unterschiedlichen Schéatzverfahren in Tabelle 11 (OLS) und Tabelle 12 (TSLS)
wiedergegeben. In beiden Spezifikationen ist i) die Eigenpreiselastizitat im deutlich
unelastischen Bereich (<<1) und ii) die Kreuzpreiselastizitat auf3erst gering (= 0). Dies gilt
neben den direkt entnehmbaren kurzfristigen Elastizitatswerten auch fir die langfristigen
Beziehungen:'®

Elasitzitaten Kurzfristig (SR) Langfristig (LR)
= Eigenpreiselastizitdt OLS: -0.06 -0.19
= Kreuzpreiselastizitat OLS: 0.01 (insig.) 0.03 (insig.)
= Eigenpreiselastizitat TSLS: -0.08 -0.26
= Kreuzpreiselastizitat TSLS: 0.01 0.03

Erwartungsgemald weisen die langfristigen Elastizititen hohere Werte aus, doch bleiben
auch diese allesamt klar im unelastischen Bereich (<<1). Nachdem diese Ergebnisse
durchgangig auch fur alternative Modellspezifikationen erzielt wurden (nicht ausgewiesen),
liegt hiermit hinreichende empirische und statisch abgesicherte Evidenz fir inelastisches
Nachfrageverhalten bei Zugangsleistungen fur Privatkunden vor.
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Dependent Variable: D(LQ_FN_ACC_C)

Method: Least Squares

Date: 10/14/08 Time: 14:43
Sample (adjusted): 2002M04 2007M12
Included observations: 69 after adjustments
Convergence achieved after 8 iterations

Newey-West HAC Standard Errors & Covariance (lag truncation=3)

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
C -0.003037 0.000723 -4.201099 0.0001
D(LRPI_FN_ACC_C) -0.060523 0.013022 -4.647778 0.0000
D(LRPI_MN) 0.007977 0.004979 1.602165 0.1141
D(LRPROD_05A) -0.029122 0.006682 -4.358389 0.0000
AR(1) 0.153896 0.099533 1.546182 0.1271
AR(2) 0.535067 0.103085 5.190551 0.0000
R-squared 0.400191 Mean dependent var -0.002973
Adjusted R-squared 0.352587 S.D. dependent var 0.002587
S.E. of regression 0.002081  Akaike info criterion -9.428756
Sum squared resid 0.000273  Schwarz criterion -9.234486
Log likelihood 331.2921 F-statistic 8.406684
Durbin-W atson stat 2.203399  Prob(F-statistic) 0.000004
Inverted AR Roots .81 -.66
Tabelle 11: Modell in Differenzen OLS
Dependent Variable: D(LQ_FN_ACC_C)
Method: Two-Stage Least Squares
Date: 10/14/08 Time: 09:25
Sample (adjusted): 2002M04 2007M12
Included observations: 69 after adjustments
Convergence achieved after 8 iterations
Newey-West HAC Standard Errors & Covariance (lag truncation=3)
Instrument list: D(LRPI_MN) D(LRPROD_05A) D(Q_BB_ACC)
D(Q_VB_ACC)
Lagged dependent
variable & regressors
added to instrument list
Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
C -0.003050 0.000739 -4.128586 0.0001
D(LRPI_FN_ACC_C) -0.081744 0.019901 -4.107513 0.0001
D(LRPI_MN) 0.010092 0.005035 2.004331 0.0493
D(LRPROD_05A) -0.028408 0.006331 -4.487150 0.0000
AR(1) 0.152371 0.096375 1.581017 0.1189
AR(2) 0.537028 0.102264 5.251367 0.0000
R-squared 0.386399 Mean dependent var -0.002973
Adjusted R-squared 0.337701 S.D. dependent var 0.002587
S.E. of regression 0.002105 Sum squared resid 0.000279
Durbin-W atson stat 2.177856  Second-stage SSR 0.000292

Inverted AR Roots .81 -.66

Tabelle 12: Modell in Differenzen TSLS
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