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1. Executive Summary

Der internationale Vergleich der Marktentwicklung von IPTV
zeigt auf, welche Faktoren fur den potenziellen Erfolg dieses
fur Deutschland neuen TV-Distributionsweges maBgeblich sein
kénnen.

Ausgewahlt fir eine Vergleichsanalyse sind die IPTV-Markte
in den USA, Hongkong, Frankreich, Italien und Spanien. In den
USA differenzieren sich die IPTV-Anbieter hinsichtlich Uber-
tragungsqualitat und Kundenservice von der dominanten Kabel-
plattform; Frankreich ist der fihrende europdaische IPTV-Markt;
in Italien und Spanien profitieren die Anbieter von ihrer jahre-
langen Erfahrung in der Entwicklung von IPTV-Diensten; und
in Hongkong schlieBlich ist IPTV bereits heute die fuhrende TV-
Plattform.

Eine leistungsfahige Netzinfrastruktur ist Gberall die Grundlage
fur die Erbringung von IPTV-Diensten. Je weiter entwickelt das
zugrundeliegende Netz ist, desto einfacher gelingt die Etablie-
rung von IPTV als TV-Plattform, das ist ein Ergebnis der Ana-
lyse. Mit zunehmender Bandbreite werden innovative Dienste,
die fur den Nutzer einen Mehrwert schaffen, besser umsetzbar.
Dies erleichtert die Abkehr von einem , Me-too"”-Produkt hin zu
einem differenzierten, vielseitigen Fernseherlebnis. Ein flachen-
deckender Roll-out von Next Generation Networks erhoht auBer-
dem die Zahl der potenziellen Kunden und damit die Nachhal-
tigkeit des Angebotes.

In allen betrachteten Vergleichsmarkten sind Premium-Inhalte die
Voraussetzung fur ein attraktives Programmangebot, das min-
destens dem der etablierten Plattformen entsprechen muss.
Um sich daritber hinaus auf Basis von Inhalten differenzieren zu
kénnen, sind Exklusivitat und Zielgenauigkeit der Programme er-
forderlich. Programmbegleitende und separate innovative Inter-

aktionsangebote tragen zusétzlich zur Differenzierung bei und
erhohen einerseits das Nutzungsvergnigen von IPTV; anderer-
seits generieren sie zusatzliche Erlose fir die Anbieter.

Ein konkurrenzféhiger Endpreis, der unterhalb des durchschnitt-
lichen Budgets eines Mediennutzers fir Kommunikation und
elektronische Medien liegt, erleichtert den Markteinstieg und
fordert die Verbreitung von IPTV. Innovative Marketingkonzepte,
z.B. Guerilla-Marketing und Testangebote, haben sich bewahrt,
um den Nutzer fur die neue Technologie und interaktive Funk-
tionalitadten zu sensibilisieren und IPTV erfolgreich zu vermarkten.

SchlieBlich zeigt die Vergleichsanalyse, dass Elemente der unmit-
telbaren Kundenerfahrung — eine zligige Auftragsbearbeitung,
ein zuverlassiger Kundenservice und eine hohe Benutzerfreund-
lichkeit des Systems — weitere Differenzierungsfaktoren darstel-
len. Diese Bereiche werden oftmals von den etablierten Plattform-
betreibern vernachlassigt, wie die Realitat zeigt.

Die konsequente Umsetzung dieser Erfolgsfaktoren stellt auch in
Deutschland die Grundlage fir ein nachhaltiges Wachstum von

IPTV dar. Dabei lassen sich fur die Anbieter von IPTV aus den An-

satzpunkten, die die Betrachtung der Vergleichsmaérkte liefert,

MaBnahmen ableiten, die zu einem erfolgreichen Start auf dem
IPTV-Markt beitragen. Hierzu zahlen:

e die Entwicklung einer Ubergeordneten Technologie- bzw.
Infrastrukturstrategie,

e die Formulierung einer addquaten Inhaltestrategie,

e die Ausarbeitung einer konkreten Pricing- und Marketingstra-
tegie und

e die Analyse und Erarbeitung von MaBnahmen zur Optimierung
aller kundenorientierten Prozesse.
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2. Next Generation TV —
Von anderen Lindern lernen

In nur einem Jahr ist weltweit die Zahl der Nutzer von IPTV bis
Ende 2007 von knapp finf auf Gber 14 Millionen gestiegen.'
Im Vergleich zu Frankreich, Italien oder Hongkong steht IPTV als
neue, interaktive Fernsehtbertragungsplattform — als Next Ge-
neration TV — in Deutschland aber noch am Anfang seiner Ent-
wicklung. Anfang 2008 gibt es drei Telekommunikationsunter-
nehmen, die ein umfassendes IPTV-Paket in Kombination mit
Telefonie und Internetanschluss (Triple Play) anbieten. Die Nut-
zerzahlen belaufen sich jedoch insgesamt bisher nur auf knapp
200.000 IPTV-Kunden. Dabei sind die diversen Anlaufschwierig-
keiten, mit denen die Anbieter zu kdmpfen hatten, immer noch
existent.

Abbildung 1 - IPTV-Wertschopfungskette

Infrastruktur

Vor diesem Hintergrund ist es sinnvoll, das Angebot von IPTV

in anderen Landern zu untersuchen und zu vergleichen. Ziel ist
es, Ruckschlisse darauf zu ziehen, in welchen Bereichen die Ent-
wicklung in Deutschland hinterherhinkt und welche Erfolgsfak-
toren sich auch fur deutsche IPTV-Anbieter ableiten lassen. Eine
solche Darstellung der Starken, aber auch der Schwachen der
Anbieter in den Markten der USA, von Hongkong, Frankreich, Ita-
lien und Spanien wird strukturiert anhand der IPTV-Wertschop-
fungskette vorgenommen. Diese erstreckt sich vom Aufbau der
notwendigen Infrastruktur Uber die Zusammenstellung der Pro-
gramme und Einzelinhalte, die Vermarktung und Bepreisung der
Leistungen bis hin zur unmittelbaren Erfahrung der Dienstleistung
beim Kunden.

Marketing/Pricing

Kundenerfahrung

o Netzausbau ¢ Inhalteakquisition

e Bandbreite ¢ Inhalteaggregation

o Audiovisuelle
Ubertragungsqualitat

Quelle: Deloitte

1 Quelle: Parks Associates
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* Produktbundelung e Bestellvorgang und -abwicklung
® Preissetzung o Erstkonfiguration

e Distributionskanale e Abrechnung/Rechnungserstellung
e Promotion e Benutzerfreundlichkeit

® Up/Cross-Selling-Potenziale e Kundenservice

e Kundenzufriedenheit



3. IPTV in Deutschland noch am
Anfang seiner Entwicklung

In Deutschland haben mit der Deutschen Telekom (,, -"Home Enter-
tain”) und Hansenet (, Alice Home TV") in 2006 zwei Telekom-
munikationsunternehmen damit begonnen, IPTV anzubieten. Im
Rahmen von Paketangeboten mit Telefon- und Internetanschluss
oder als Zubuchoption Ubertragen sie ein vollwertiges Fernseh-
bouquet mit bis zu 60 Free- und 80 Pay-TV-Sendern und Video
on Demand via Internet Protocol. Ende 2007 hat mit Arcor
(, Arcor-Digital TV") ein dritter Anbieter ein IPTV-Paket lanciert.
Die IPTV-Betreiber sind damit in einen hochkompetitiven Markt
eingetreten, der seit einigen Jahren durch einen sich zuspitzen-
den Wettbewerb zwischen den TV-Plattformen Kabel und Sa-
tellit gepragt ist. Daneben besetzen die fuhrenden Kabelnetz-
betreiber in Deutschland im Zuge der Digitalisierung mit dem
neuartigen Angebot von Telefonie und Internet tber ihre Kabel-
netze traditionelle Produktbereiche der Telekommunikations-
unternehmen. Das verscharft die Intensitat des Wettbewerbs
zusatzlich. DarUber hinaus werden auch in Deutschland Web-
TV-Anwendungen immer beliebter. Fast zwei Drittel aller Inter-
netnutzer besuchen bereits gezielt Videoportale zu Unterhal-
tungs- oder Informationszwecken.? Zwar stellen Angebote wie
YouTube oder die Mediatheken der Fernsehsender bisher keine
Konkurrenz, sondern eher Erganzungen zum traditionellen, li-
nearen Fernsehprogramm dar. Umfassendere Web-TV-Dienste
wie Zattoo oder Joost hingegen, bei denen jeder Nutzer quasi als
eigener Programmchef sein Programm individuell zusammenstel-
len kann, positionieren sich als klares Substitut zum klassischen
Fernsehen.

Infrastruktur

Das IPTV-Angebot von Hansenet ist Uber ein ADSL-2+-Netz bisher
nur in ausgewahlten Regionen verfugbar. Die Deutsche Telekom
hat dagegen bis Ende 2007 in 27 GroBstadten ein neues VDSL-
Netz mit einer Bandbreite von bis zu 50 Mbit/s ausgerollt, wori-
ber bis zu 17 Mio. Haushalte mit IPTV versorgt werden kénnen.
750 weitere Stadte sollen in den nachsten Jahren , IPTV-ready”
gemacht werden. Dennoch bleibt der Entwicklungsstand der
Next Generation Networks in Deutschland insgesamt zundchst
noch hinter anderen westeuropaischen Landern zurtick.

2 Quelle: SevenOne Media

Inhalte

Noch gelingt den IPTV-Anbietern keine Differenzierung gegentber
den etablierten TV-Plattformen hinsichtlich der Exklusivitat der In-
halte. Die umfangreichen Free-TV- sowie auch weitestgehend
die Pay-TV-Bouquets gleichen denen von Satellit und Kabel. Da
bisher auBer Video on Demand interaktive Services nicht im
Fokus der Anbieter standen, ist IPTV in Deutschland tendenziell
noch als ,Me-too"”-Produkt, also als Angebot mit den gleichen
Leistungsmerkmalen wie seine Alternativen, positioniert. Es wird
daher noch keine hinreichende inhaltliche Differenzierung gegen-
Uber Kabel oder Satellit wahrgenommen.

Marketing/Pricing

Die Deutsche Telekom hat in den vergangenen Monaten umfang-
reiche crossmediale Werbekampagnen zur Bekanntmachung
und Vermarktung ihrer IPTV-Pakete angestrengt. Infolgedessen
sind die Nutzerzahlen relativ stark angestiegen, erreichen jedoch
insgesamt erst 0,4% aller Fernseh- und 1% der Breitbandhaus-
halte. Nach preislichen Anpassungen liegt der Endpreis fir ein
Triple-Play-IPTV-Paket mit einer Datenlbertragungsquote von
bis zu 16 Mbit/s nun unter dem durchschnittlichen Budget eines
Konsumenten fur Kommunikation und elektronische Medien.
Dieses Vergleichsbudget setzt sich aus den summierten Kosten
fur die alternativen Einzelleistungen Festnetztelefon- und DSL-
Flatrate sowie Fernsehkabelanschluss bzw. ein Basisprogramm-
paket Uber eine andere kostenpflichtige TV-Plattform zusam-
men. Die vergleichbaren Angebote von Hansenet und Arcor
unterschreiten dieses Budget ebenfalls (s. Abbildung 2).
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Abbildung 2 - Durchschnittliches Konsumenten-Budget fiir Kommunikation und elektronische Medien Deutschland
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Flat) (Kabel) P Y Y V)
«- - :-Home- FIrce e

Quelle: Unternehmensangaben, Deloitte-Analyse, Stand April 2008

Kundenerfahrung

Das VDSL-Netz der Deutschen Telekom verfiigt tberwiegend
Uber eine relativ hohe Bandbreite. Deshalb steht die audiovisu-
elle Qualitat bei IPTV im Vergleich zu Kabel und auch zu Satellit,
dessen Qualitat generell von den Fernsehsendern als MaBstab
angesehen wird, nicht nach. Allerdings weisen die Dauer der Auf-
tragsausfuhrung und die Verfugbarkeit und Qualitat des Kun-
denservice Verbesserungspotenziale auf. Dies gilt aber fr eine
Reihe von Kabelnetzbetreibern gleichermaBen, auBerdem arbei-
tet die Deutsche Telekom bereits an der Verbesserung der Effizi-
enz und Zuverlassigkeit ihrer Customer-Care-Aktivitaten. Dane-
ben ist die Inhouse-Aufteilung zwischen mehreren Haushalten
oder mehreren Fernsehern in einem Haushalt zum Teil proble-
matisch, da hierbei Bandbreite verloren geht und bei drahtlosen
Verbindungen noch weiterer Entwicklungsbedarf besteht.

8 Deloitte - Next Generation TV

IPTV steckt in Deutschland somit noch in den Kinderschuhen.

In den vergangenen Monaten ist zwar eine deutliche Zunahme
der Bekanntheit und des Interesses in der Offentlichkeit erkenn-
bar. Auch ist nach den vorgenommenen Anpassungen seitens
der Deutschen Telekom die Bepreisung als Hygienefaktor fur
die Nachfrager erfullt, wenngleich eine deutliche Differenzie-
rung Uber den Preis nur fr Hansenet moglich ist. Jedoch stellen
die derzeitige Positionierung und die vergleichsweise zurickhal-
tenden Marketingbemthungen der anderen Anbieter noch Hin-
dernisse fur ein starkeres Wachstum dar.



4. IPTV in ausgewihlten
Vergleichsmirkten

Die IPTV-Markte in den USA, Hongkong, Frankreich, Italien und
Spanien eignen sich aus verschiedenen Grinden fur einen Ver-
gleich mit Deutschland. So bietet sich fur IPTV-Anbieter insbe-
sondere in den Vereinigten Staaten die Moglichkeit, sich hin-
sichtlich der Ubertragungsqualitat und des Kundenservice von
der noch starker als in Deutschland dominierenden Kabelplatt-
form zu differenzieren. In Frankreich hingegen ist Kabel nur von
untergeordneter Bedeutung, nicht zuletzt deswegen entwickelt
sich IPTV dort besser als in allen anderen europdischen Landern.
In Italien und Spanien als weitere europdische Vergleichsmarkte
arbeiten die Anbieter bereits seit Jahren an der Entwicklung von
IPTV-Diensten. Dadurch waren sie mit IPTV friiher als die Anbie-
ter in Deutschland auf dem Markt fur TV-Distribution prasent.
IPTV ist in Hongkong bereits heute der meistgenutzte Fernseh-
distributionskanal.

4.1 USA: Differenzierung gegeniiber
Kabelnetzbetreibern

Mit einem Marktanteil von deutlich unter einem Prozent aller
Fernsehhaushalte und den zwei konkurrierenden Anbietern
AT&T und Verizon ist IPTV in den USA ahnlich wie in Deutsch-
land noch sehr verhalten in seiner Entwicklung. Ausschlagge-

bend dafur ist in besonderem MaBe die marktbeherrschende
Stellung der regionalmonopolistischen Kabelnetzbetreiber. Da-
neben mangelt es noch weitgehend an einer addaquaten IPTV-
Infrastruktur. Dennoch zeigen sich hier bereits Ansatzpunkte, die
vielversprechend fur eine erfolgreiche Positionierung des IPTV-
Angebotes sind (s. Abbildung 3).

Infrastruktur

Noch keiner der Anbieter verfugt tGber ein weitldufig verbrei-
tetes Next Generation Network. Aufgrund dessen planen beide
far 2008 substanzielle Investitionen in die Netzaufristung, auch
wenn absehbar kein landesweiter Roll-out erreicht werden kann.
Wahrend AT&T lediglich ein Glasfasernetz bis zum jeweiligen End-
verteiler aufbaut, investiert Verizon € 20 Mrd. — das funffache
Investitionsvolumen von AT&T —, um auch Glasfaserleitungen bis
in die Haushalte zu fuhren und damit eine wesentlich héhere ver-
fligbare Bandbreite zu gewahrleisten. Die audiovisuelle Ubertra-
gungsqualitat ware damit Kabel und sogar Satellit Gberlegen.
Eine wichtige Rolle in den USA spielt auch die Kombination des
Triple Play mit Mobilfunkdiensten (Quad Play).

Abbildung 3 - Marktanteile TV-Plattformen und IPTV-Nutzer USA
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Quelle: Unternehmensangaben, IP Deutschland
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Inhalte

Generell ist das Inhalteangebot mit rund 200 Sendern bei beiden
Anbietern dem der Kabelnetzbetreiber ahnlich umfangreich,

eine Differenzierung tber exklusive und Premium-Inhalte erfolgt
also nicht. Stattdessen streben die Anbieter eine Differenzierung
Uber Technik und Services an (z.B. Video on Demand, die Zur-

verfigungstellung von drei Typen von Set-Top-Boxen mit digi-

talem Videorekorder oder eine Bild-in-Bild-Funktion zum gleich-
zeitigen Fernsehen und Surfen im Internet).

Marketing/Pricing

Bei beiden Anbietern Ubersteigen die Preise fur die jeweiligen
IPTV-Angebote in Kombination mit Internet und Telefonie leicht
das durchschnittliche Budget eines Nutzers fir Kommunikation
und elektronische Medien. Demgegen(ber steht jedoch die Be-
hauptung der IPTV-Anbieter durch zusatzliche Dienste und
Hardware eine hoherwertige Leistung zu bieten. Hinsichtlich der
Vermarktung der Angebote spielt bei Verizon Guerilla-Marke-
ting eine wichtige Rolle. So sollen z.B. Bestandskunden ande-
rer Leistungen telefonisch von einem IPTV-Angebot Uberzeugt
werden oder kénnen sich in umfangreichen Testaktionen mit
der neuen Technik vertraut machen (s. Abbildung 4).

Kundenerfahrung

Obwohl die Prozesse der Auftragsbearbeitung und -ausfuh-
rung deutlich zu lange dauern — z.B. nimmt die Vor-Ort-Installa-
tion beim Kunden zwischen fiinf und acht Stunden in Anspruch —,
ist die Leistungserfahrung beim Kunden positiv. Dies gilt gerade
im Hinblick auf die im Vergleich zu Kabel tiberlegene Ubertra-
gungsqualitat, die angebotenen Zusatzdienste und einen zu-
verldssigeren und schnelleren Kundenservice. Gerade in dieser
Hinsicht ist IPTV fur viele Mediennutzer eine willkommene Al-
ternative zu den regionalmonopolistischen Kabelnetzbetreibern.
Eine zunehmende Verbreitung von IPTV zwingt damit die Kabel-
netzbetreiber trotz ihrer dominanten Marktstellung, die eigene
Positionierung zu Uberdenken und eigene Innovationen anzu-
stoBen.

Die Erfolgsfaktoren fur IPTV liegen in den USA somit kinftig in
der audiovisuellen Ubertragungsqualitat, die durch das geplante
Hochgeschwindigkeits-Glasfasernetz erméglicht werden wird,
und dem gegenlber den Kabelnetzbetreibern besseren Kunden-
service. Daneben sind die genutzten MaBnahmen des Guerilla-
Marketings effektiv und tragen zu einem vergleichsweise hohen
ARPU3 bei.

Abbildung 4 - Durchschnittliches Konsumenten-Budget fiir Kommunikation und elektronische Medien USA
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Quelle: Unternehmensangaben, Deloitte-Analyse, Stand April 2008
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3 ARPU = Average Revenue per User (Durchschnittlicher Umsatz pro Nutzer)



4.2 Hongkong: IPTV als fiihrende TV-Plattform

IPTV hat Kabel als fihrende TV-Distributionsplattform in Hong-
kong bereits Uberholt. Hierflr sind zum einen strukturelle Griinde
verantwortlich: Die beinahe deckungsgleiche Anzahl von TV- und
Breitbandhaushalten sowie die Erleichterung eines kosteneffizi-
enten Next Generation Network Roll-out durch die dichte Stadt-
bebauung bieten freilich vollkommen andere Voraussetzungen
als in Deutschland. Daneben spielen aber auch exklusive Inhalte
seitens des mit weitem Abstand gréBeren Anbieters PCCW — des
ehemaligen staatlichen Telekommunikationsmonopolisten — und
die Preispolitik des Anbieters HKBN eine zentrale Rolle. Eine bal-
dige Sattigung der Verbreitung von IPTV ist sogar méglich, so dass
weiteres Umsatzwachstum nur Uber zusatzliche Dienste, z.B. HDTV,
generiert werden konnte (s. Abbildung 5).

Infrastruktur

66% der Haushalte in Hongkong werden bereits Uber ein Hoch-
geschwindigkeits-Glasfasernetz erreicht, bis 2009 soll dieser Anteil
auf 90% steigen. Die Bandbreite kann bei beiden Anbietern sogar
bis zu 1000 Mbit/s erreichen. Netz-Roll-out und verfugbare
Bandbreite haben daher in Hongkong keinerlei limitierende Be-
deutung mehr. Hinzu kommt, dass PCCW den Nutzern kosten-
lose Set-Top-Boxen, die — um Entwicklungszeit und -kosten zu
sparen — anfanglich auf Basis eines einfachen DVD-Recorders
gebaut wurden, zur Verflgung stellt, wodurch keine Hardware-
Hurde besteht.

Inhalte

PCCW bietet seinen Nutzern ein individuell gestaltbares ,a la
carte”-Angebot, das auch exklusive Inhalte einschlieBt (z.B. Live-
Ubertragungen der englischen Premier League oder von in Hong-
kong traditionell beliebten Pferderennen). Solche Exklusivrechte
konnte sich PCCW mit der Gewahrleistung eines tberlegenen
Kopierschutzsystems gegentber den Rechteinhabern und Pro-
duzenten sichern. Hinzu kommen (beraus beliebte und zum Teil
programmbegleitende interaktive Services, z.B. Live-Sportwet-
ten oder der Abruf von Statistiken wahrend der FuBballtbertra-
gungen.

Marketing/Pricing

PCCW verfolgt mit exklusiven Inhalten und der individuellen Pa-
ketzusammenstellung eine Premiumstrategie und betont daher
die Qualitat und den Komfort des Angebots. Durch die Zubu-
chung von a la carte-Paketen steigt sukzessive der ARPU. Der
Preis fur ein durchschnittliches Gesamtpaket liegt leicht unter
dem vergleichbaren Budget des Mediennutzers fir Kommuni-
kation und elektronische Medien. Dagegen verfolgt HKBN als
zweiter Anbieter eine ,Low Cost, No Frills”-Strategie. Der Nut-
zerendpreis fUr ein IPTV-Standardpaket ist dabei etwa ein Drittel
geringer und dient als Anreiz fir die Vermarktung von Breitband-
anschlissen (s. Abbildung 6).

Abbildung 5 — Marktanteile TV-Plattformen und IPTV-Nutzer Hongkong
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Abbildung 6 — Durchschnittliches Konsumenten-Budget fiir Kommunikation und elektronische Medien Hongkong
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Quelle: Unternehmensangaben, Deloitte-Analyse, Preise in HK$, umgerechnet in €, Stand April 2008

Kundenerfahrung

Die Kundenerfahrung in Hongkong ist Gberwiegend positiv, gerade
auch vor dem Hintergrund der WahImdglichkeiten (Premium
vs. Low Cost) und der audiovisuellen Qualitat durch die enorme
Bandbreite. Die Auftragsausfiihrung erfolgt schneller als z.B. in
den USA, problematisch ist fur die Kunden jedoch der haufig
verspatete Prozess der Rechnungsstellung.

Verantwortlich fur den Erfolg von IPTV in Hongkong ist somit

neben den strukturellen Voraussetzungen fur einen kostengtins-
tigen Next Generation Network Roll-out die Mdglichkeit der indi-
viduellen Gestaltbarkeit des Programms einschlieBlich exklusiver
Inhalte sowie die Integration attraktiver, innovativer Zusatzdienste.
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4.3 Frankreich: Weltweit groBter IPTV-Markt

Frankreich ist der groBte IPTV-Markt der Welt. Auch aufgrund
der Nachteile der anderen Plattformen ist IPTV in den vergangenen
zwei Jahren stark gewachsen: Terrestrik bietet lediglich sechs
freie Kanale, Satellit ist als Pay-TV-Plattform sehr teuer, und
Kabel hat im Unterschied zu Deutschland nur eine geringe Be-
deutung. Starke Marketingbemithungen und vor allem eine sehr
kompetitive Preispolitik haben die Entwicklung aber stark be-
schleunigt. Neben PCCW aus Hongkong zéhlen heute drei fran-
z6sische Telekommunikationsunternehmen — Free (lliad), France
Télécom und Neuf Cegetel — zu den vier weltweit groBten An-
bietern von IPTV hinsichtlich ihrer Nutzerzahlen. Alleine Free, der
franzosische IPTV-Pionier, weist mit Gber zwei Mio. Nutzern mehr
IPTV-Kunden als die weltweite Nummer zwei und drei, France
Télécom und PCCW, zusammen auf (s. Abbildung 7).* Dabei
ist mit fast 80% auch der Anteil der Breitbandkunden, die ein
IPTV-Abonnement haben, bemerkenswert hoch. Wahrend dieser
Anteil lediglich noch bei PCCW mit knapp 70% in dhnlichen
GroBenordnungen liegt, bewegt er sich bei anderen internatio-
nal fuhrenden Anbietern bei maximal knapp tber 20%.

Infrastruktur

Der Roll-out der Netz-Infrastruktur ist in Frankreich vergleichsweise
weit fortgeschritten. So ist IPTV auch zunehmend auBerhalb der
Metropolen verfligbar, auch fir landliche Gegenden ist dies ge-
plant. Dabei wird jedoch nicht wie in Hongkong flachendeckend
ein Hochgeschwindigkeits-Glasfasernetz genutzt, stattdessen
werden Bandbreiten von 8 Mbit/s bis 28 Mbit/s zur Verfligung
gestellt.

Inhalte

Die drei fuhrenden Anbieter stellen den Nutzern trotz der nied-
rigen Endpreise attraktive, umfangreiche Inhaltepakete zur Ver-
flgung, wobei zusatzliche Pay-TV-Programme eine groBe Rolle
spielen und auch stark nachgefragt werden. Wahrend Kabel und
Satellit keine groBBe Verbreitung in Frankreich aufweisen, sind
die IPTV-Programmpakete somit der fuhrenden Plattform Terres-
trik inhaltlich weit Uberlegen. Die bisher im Fokus stehenden in-
teraktiven Dienste sind noch relativ nahe am Fernsehprogramm
(z.B. Nachrichten, Wetterauskunfte oder Programmfuhrer). Es
besteht aber ein zunehmendes Interesse an weitergehenden in-
teraktiven Anwendungen seitens der Nutzer.

Abbildung 7 - Marktanteile TV-Plattformen und IPTV-Nutzer Frankreich
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Marketing/Pricing

Der Wettbewerb zwischen den IPTV-Anbietern ist sehr intensiv.
lhre inhaltlich vergleichbaren Angebote liegen auf dem gleichen
Preisniveau, welches das Vergleichsbudget des Nutzers um etwa
die Halfte unterschreitet. Aufgrund dessen sind die Werbeaktivi-
taten vergleichsweise aggressiv. Uber alle in Frage kommenden
Vertriebskandle, teilweise sogar auch in Supermarkten, werden
Triple-Play-Angebote statt nur einzelner Elemente vertrieben
(s. Abbildung 8).

Kundenerfahrung

Obwohl eine Freischaltung noch etwa vier Wochen dauert, haben
sich die Aktivitdten des Kundenservice der Anbieter stark ver-
bessert. Insbesondere France Télécom zeichnet sich mittlerweile
durch einen effizienten Kundenservice aus. Zur positiven Kun-
denerfahrung tragt auch die benutzerfreundliche Bedienung der
Set-Top-Boxen bei.

In Frankreich sind somit einerseits die Schwache der alternativen
Plattformen Kabel und Satellit in Kombination mit einer hohen
Breitbandpenetration, andererseits insbesondere die — trotz um-
fassender und attraktiver Pakete — aggressive Preispolitik der An-
bieter die Grunde fur das starke Wachstum von IPTV.

Abbildung 8 - Durchschnittliches Konsumenten-Budget fiir Kommunikation und elektronische Medien Frankreich
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Quelle: Unternehmensangaben, Deloitte-Analyse, Stand April 2008
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4.4 Italien: Dynamisches Wachstum dank
Lerneffekten

Italien war neben Frankreich das erste europdische Land, in dem
IPTV-Dienste am Markt angeboten wurden. Obwohl die IPTV-
Nutzerzahlen in Italien noch nicht das Niveau von Frankreich er-
reicht haben, ist der italienische Markt heute dennoch dhnlich
dynamisch. Mit Fastweb, als erstem Anbieter, und Telecom Italia
sowie seit Kurzem Wind und Tiscali gibt es bereits vier IPTV-An-
bieter. Zusatzlich wird die Weiterentwicklung von IPTV durch das
Consorzio VOIPEX, eine Vereinigung aus verschiedenen Fernseh-
sendern, Produzenten und technischen Dienstleistern, aktiv ge-
fordert (s. Abbildung 9).

Infrastruktur

Bereits 1999 begann Fastweb mit der Aufristung des Netzes hin zu
Glasfasernetzen bis in die Haushalte. Bis 2011 sollen € 3 Mrd.
in den weiteren Netzausbau investiert werden. Fastweb bietet
mit Geschwindigkeiten von bis zu 20 Mbit/s in groBeren Stadten
auch Inhalte in High Definition. Die Ubertragung von Telecom
Italia erfolgt in der Regel mit 4-7 Mbit/s, 25-50 Mbit/s werden
aber bereits getestet.

Inhalte

Ahnlich wie in Deutschland ist auch in Italien das Free-TV-Ange-
bot relativ hoch. In praktischer Abwesenheit von Kabelfernse-
hen ist Terrestrik aber der dominierende Free-TV-Distributions-
kanal. Daneben ist Satellit die klassische Pay-TV-Plattform. Fur
IPTV besteht keine Exklusivitat fir bestimmte Inhalte. Allerdings
kénnen die IPTV-Betreiber umfassende Free- und Pay-TV-Pakete
anbieten, die u.a. das gesamte Sky-Italia-Programm einschlie-
lich beliebter FuBball-Live-Ubertragungen und Blockbuster der
US Majors beinhalten. Hinzu kommen attraktive interaktive An-
wendungen, z.B. Spiele, die besonders fir eine technikaffine
Zielgruppe interessant sind und zusatzliche Erlése ermoglichen.

Marketing/Pricing

Die beiden fihrenden Anbieter Fastweb und Telecom ltalia liegen
mit ihren Triple-Play-Paketen preislich etwa 10-20% unter dem
Nutzerbudget, wobei Fastweb IPTV auch als Einzelprodukt an-
bietet. Obwohl beide Anbieter tendenziell eher eine Qualitats-
strategie verfolgen — Fastweb hinsichtlich der besseren Ubertra-
gungsqualitat, Telecom Italia mit einem Quad-Play-Angebot und
der Betonung des kundenfreundlichen Service — sind Rabatt-
aktionen ein haufig genutztes Vermarktungsinstrument. Hierbei
spielt auch Direktmarketing eine groBBe Rolle (s. Abbildung 10).

Abbildung 9 - Marktanteile TV-Plattformen und IPTV-Nutzer Italien
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Fastweb und Telecom Italia veréffentlichen seit 2006 keine Angaben mehr zu IPTV-Nutzer-Zahlen
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Abbildung 10 - Durchschnittliches Konsumenten-Budget fiir Kommunikation und elektronische Medien Italien
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Kundenerfahrung

Die unmittelbare Kundenerfahrung ist in Italien eher durchwach-
sen. Wahrend einerseits die Benutzerfreundlichkeit der Systeme

sehr hoch und die Installation kostenlos ist, weisen die Auftrags-
bearbeitung und -ausfiihrungen erhebliche Ineffizienzen auf. So
nimmt z.B. die Freischaltung zwischen einem und zwei Monaten
in Anspruch.

Die entwickelte Netzinfrastruktur bei einer faktischen Nichtexistenz
von Kabelfernsehen sorgt somit fur ein dynamisches Breitband-
und IPTV-Wachstum in Italien. Die Integration attraktiver Zusatz-
dienste in die Premium-Inhalte fuhrt zu einer Differenzierung
von der inhaltlich gleichwertigen Satellitenplattform.
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4.5 Spanien: GroBes Interesse an Interaktivitat

Bereits 2002 begann die Testphase von IPTV bei Telefénica, 2004
erfolgte schlieBlich der Markteintritt. Heute herrscht zwischen
dem fuhrenden Anbieter Telefénica, Jazztel und Orange sowie
seit Kurzem den neuen Anbietern Grupalia und Ya.com ein starker
Wettbewerb. Eine Besonderheit des spanischen Marktes ist die
Kompatibilitat vieler Set-Top-Boxen-Modelle mit der fihrenden
TV-Plattform Terrestrik. Grundsatzlich besteht ein umfassendes
Potenzial fur IPTV, da ein GroBteil der spanischen Bevoélkerung
ein reges Interesse an innovativen TV-Diensten hat (s. Abbildung
11).

Infrastruktur

Das IPTV-Angebot von Telefénica wird Uberwiegend mit ledig-
lich 1 Mbit/s Gbertragen, worunter die audiovisuelle Qualitat
stark leidet. Fr 2008 ist jedoch eine Aufristung der Netzkapa-
zitaten geplant, zumal die anderen Anbieter bis zu 25 Mbit/s
Bandbreite zur Verfiigung stellen und bereits MPEG-4 als Uber-
tragungsstandard nutzen.

Inhalte

Die IPTV-Inhalte umfassen keine exklusiven Rechte. Wahrend bei
Telefonica auch kein Video on Demand angeboten wird, besteht
hier aber die Méglichkeit, neben verschiedenen Pay-TV-Bouquets
auch zusatzlich einzelne Sender zu abonnieren. Zudem gibt es
bei allen Anbietern eine vergleichbar groBe Auswahl an inter-
aktiven Services, z.B. Banking, Instant Messaging oder Music
on Demand. Diese spielen in Spanien eine besondere Rolle, da
beinahe 80% der Mediennutzer Interesse an solchen Zusatz-
diensten haben.>

Marketing/Pricing

Die Preise aller Anbieter unterschreiten das Vergleichsbudget des
Mediennutzers, wobei Telefénica trotz des Riickstands hinsicht-
lich der Ubertragungskapazitit der teuerste Anbieter ist. Wah-
rend insbesondere Orange die Preispolitik ins Zentrum der Mar-
ketingaktivitaten stellt, betont Telefénica die Bequemlichkeit und
die individuelle Gestaltbarkeit der Programmpakete. In allen Pa-
keten ist kostenlos die notwendige Hardware enthalten, vertrieben
werden die Pakete vornehmlich Gber Callcenter und online (s.
Abbildung 12).

Abbildung 11 - Marktanteile TV-Plattformen und IPTV-Nutzer Spanien
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Abbildung 12 - Durchschnittliches Konsumenten-Budget fiir Kommunikation und elektronische Medien Spanien
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Quelle: Unternehmensangaben, Deloitte-Analyse, Stand April 2008

Kundenerfahrung

Die Installation des IPTV-Systems beim Kunden ist generell kosten-
los, daneben wird der Endkunde umfassend durch Kundenser-
vice unterstutzt. Hingegen erschweren die noch teilweise kom-
plexen Zusatzdienste die Benutzerfreundlichkeit des Systems.
Zudem leiden Kunden unter der zum Teil unsteten audiovisu-
ellen Qualitat bedingt durch die noch geringen Netzkapazitaten.

Die spanischen IPTV-Anbieter profitieren aber insgesamt von ihrer
jahrelangen Lernkurve und einem ausgepragten Interesse der Spa-

nier an innovativen Diensten. Trotz fehlender Exklusivitat ist das —

individuell zusammenstellbare — Programmangebot bei gleichzei-
tig konkurrenzféhigen Preisen sehr attraktiv.
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5. Mit IPTV
erfolgreich in

Die Darstellung der Situation von IPTV zeigt trotz unterschied-
licher Reife der Vergleichsmarkte, dass sich aus allen Elementen
der IPTV-Wertschopfungskette Differenzierungs- und Erfolgsfak-
toren bestimmen lassen. Da IPTV als neuer TV-Distributionskanal
grundsatzlich nur Uber einen Verdrangungswettbewerb Markt-

anteile gewinnen kann, ist eine Differenzierung gegentber den

etablierten Plattformen fir den Erfolg unabdingbar (s. Abbildung
13).

Infrastruktur
Grundvoraussetzung fur die Erbringung von IPTV-Diensten ist es,
Uber eine leistungsfahige Next-Generation-Network-Infrastruk-

die Zukunft

tur verfugen zu kénnen. Daher missen ausreichende Investiti-
onen in Festnetze — aber auch andere Netze (z.B. Mobilfunk) —
getatigt werden, um eine stabile und hochwertige audiovisuelle
Qualitat zu gewahrleisten und innovative Zusatzdienste, die fur
den Nutzer einen Mehrwert schaffen, integrieren zu kénnen.
Ein flachendeckender Roll-out von Next Generation Networks
erhoht auBerdem die Zahl der potenziellen Kunden und sichert
so die Nachhaltigkeit des Angebotes. Hongkong ist hierbei sicher-
lich der Vorreiter mit seinem Hochgeschwindigkeits-Glasfasernetz,
aber auch Flachenstaaten wie Frankreich und Italien (Fastweb)
sind bereits recht weit in der Entwicklung.

Abbildung 13 — Zentrale Aspekte der internationalen Vergleichsmarkte
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Inhalte

Ein Mehrwert fur IPTV-Nutzer gegenUber alternativen Plattformen
lasst sich insbesondere durch die Qualitat der Inhalte generie-
ren. Daher mussen exklusive, hochwertige und abwechslungs-
reiche Inhalte akquiriert und distribuiert werden. Partnerschaften
mit Produzenten und Rechteinhabern, die Uber exklusive Inhalte,
zielgerichtete Special-Interest-Programme und eine starke Marke
verfligen, sind eine Moglichkeit, eine Gberlegene Programmat-
traktivitat zu schaffen. So kénnen z.B. Uber langfristige Verein-
barungen mit Filmstudios kirzere Zeitfenster zwischen Kino- und
TV-Erstausstrahlung und somit Exklusivitat fir Blockbuster ge-
schaffen werden. Daneben bieten ,a la carte”-Abonnement-

modelle die Mdglichkeit der kundenindividuellen Programmge-
staltung. Ergédnzend zu den Programmen mussen interaktive
Anwendungen entwickelt und propagiert werden, die IPTV klar
von anderen Plattformen unterscheiden und die Grundlage fir
neue Geschaftsmodelle sein kénnen. Sowohl fur exklusive Inhalte
als auch interaktive Services ist wiederum Hongkong der Vorzei-
gemarkt. So sind die Exklusivvereinbarungen mit verschiedenen
Inhaltelieferanten und die in Hongkong sehr beliebten Live-Sport-
wetten starke Kaufanreize zu Gunsten von IPTV. Aber auch die
Vielseitigkeit der interaktiven Anwendungen der spanischen An-
bieter ist mustergultig (s. Abbildung 14).

Abbildung 14 - Ansatze zur Differenzierung liber Interaktivitat
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Marketing/Pricing

Ein Endpreis, der das durchschnittliche Budget des Konsumenten
fir Kommunikation und elektronische Medien (berschreitet, stellt
die groBte Wechselhtrde fur potenzielle IPTV-Nutzer dar. Daher
ist ein konkurrenzfahiger Preis unerlasslich fur die Etablierung
im Markt — trotz moglicherweise Uberlegener technischer Funk-
tionalitaten. Passendes Beispiel ist hier der franzosische Markt,
auf dem alle Anbieter inhaltlich und funktional attraktive Pakete
zu vergleichsweise sehr glinstigen Endpreisen anbieten. Fir die
Mehrheit der Mediennutzer ist IPTV auBerdem ein vollkommen
neues und damit erklarungsbeddirftiges Produkt, interaktive Fea-
tures erscheinen anfanglich komplex. Daher mussen effektive Mar-
ketingmaBnahmen gewahlt werden, die die potenziellen Nutzer
fur IPTV sensibilisieren und mogliche Berihrungsangste mit der
neuen Technologie beseitigen. Hier kdnnen Guerilla-Marketing
und Testaktionen geeignete Instrumente sein, wie sie in den USA
erfolgreich genutzt werden.

Kundenerfahrung

Eine hohe audiovisuelle Qualitat Gber ausreichende Bandbreite
ist ebenfalls zentral fur das IPTV-Erlebnis des Kunden. Daneben
mussen auch alle kundenorientierten Prozesse den Leistungser-
wartungen der Nutzer entsprechen. Dabei sind eine zlgige Auf-
tragsbearbeitung und Freischaltung — wie z.B. in Hongkong -,
eine hohe Benutzerfreundlichkeit des Systems — wie z.B. in Ita-
lien — sowie ein im Vergleich zur Konkurrenz positiv aufge-
nommener Kundenservice — wie z.B. in den USA — nicht nur
Voraussetzungen fur Kundenzufriedenheit. Dies ist auch mit
entscheidend fur eine Weiterempfehlung des Angebots, die spe-
ziell vor dem Hintergrund des Verdrangungswettbewerbs sehr
wichtig ist.

Auch in Deutschland zum Erfolg

Der Vergleich mit anderen Markten liefert somit Ansatzpunkte,
die zu der Formulierung einer addquaten Ubergeordneten IPTV-
Strategie und deren Umsetzung beitragen. Unter Zuhilfenahme
einer solchen Benchmarking- und Best-Practice-Analyse sind hier-
fir zunachst insbesondere die folgenden Schritte notwendig:

e Die Entwicklung einer Technologiestrategie, auf deren Basis sich
konkrete MaBBnahmen zum Roll-out und zur Vernetzung der
IP-Infrastruktur definieren lassen

e Die Formulierung einer Inhaltestrategie, die die Identifikation
und Sicherung von Premium- und Special-Interest-Inhalten,
von vielversprechenden innovativen Anwendungen sowie von
geeigneten Partnern umfasst

e Die Ausarbeitung einer Pricing- und Marketingstrategie, die
geeignete Vermarktungsinstrumente einschlieBlich eines ziel-
gruppen orientierten Kampagnenmanagements definiert

e Die Erarbeitung von MaBnahmen zur Optimierung der unmit-
telbaren Kundenerfahrung, in die die Identifikation von kritischen
Kundenkontaktpunkten, die Untersuchung der Nutzerfreund-
lichkeit des Systems sowie eine Prozessanalyse der Auftragsbe-
arbeitung einflieBen

Anbieter in Landern oder Stadten wie Frankreich oder Hong-
kong haben vorgemacht, wie IPTV im Wettbewerb gegen die
etablierten Fernsehtbertragungsplattformen bestehen kann. Die
erlauterten Erfolgsfaktoren kénnen dazu beitragen, dass IPTV auch
in Deutschland als Next Generation TV erfolgreich sein kann.
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