Voucher sind herkdbmmlicher Forderung weit tiberlegen
- wie smarte Voucher funktionieren -

Voucher fur den Glasfaserausbau funktionieren vollig anders als die herkbmmliche Aus-
bauforderung — sie sind weit wirksamer und unterstiitzen gerade nicht nur den Ausbau
selbst, sondern — indem sie die Zahl der tatsachlichen Nutzer deutlich erhéhen — die Digitali-
sierung in Deutschland insgesamt.

Voucher wirken mehrfach! Neben dem unmittelbaren Nutzen fur die Kunden beim Umstieg
auf die neue, vergleichsweise teurere Infrastruktur erhdhen sie vor allem die Take-up-Rate
um 10 bis 20 % und verbessern so die Wirtschaftlichkeit sowohl beim eigenwirtschaft-
lichen als auch beim geforderten Ausbau signifikant. In Deutschland kommen auf einen
genutzten FTTB/H-Anschluss mehr als zwei ungenutzte! Voucher in Hohe von nur 500 Euro
reichen als Anreiz aus, um diese Quote deutlich zu verbessern. Zur bestmdglichen Nutzung
werden Voucher ,breiter gestreut®. Sie sind dennoch insgesamt ginstiger fur den Staat und
fur die Unternehmen mit weniger Birokratie verbunden. Fordergebiete schrumpfen so deut-
lich oder verschwinden in vielen Féllen ganz. Ausgenommen bleiben die Gebiete (ca. 70 %),
die bereits Forderung fir den FTTB/H-Ausbau erhalten haben oder durch DOCIS 3.1 per
technisches Update deutlich gunstiger auf Gigabit aufriistbar sind. Hier wird der weitere Aus-
bau durch eine heute noch geringe Take-up-Rate nicht behindert und muss daher aufgrund
der begrenzten Mittel nicht primar geférdert werden.

Konkret schlagen wir drei verschiedene Voucher zur Nachfragesteigerung vor:

e 500-Euro-Voucher fiir den Abschluss von Vertragen auf Basis FTTB/H-Infrastruktur
Auszahlung bei Nachweis des Vertragsabschlusses mit hoher Bandbreite oberhalb
250 Mbit/s. Bei angenommenen 10 Millionen Haushalten auRerhalb der mit HFC und be-
reits FTTB/H versorgten Gebiete und einer durchschnittlichen Ziel-Take-up-Rate von 60
bis 70 % maximal, betriige der Finanzierungsbedarf rund 3 Milliarden Euro*.

e 500-Euro-Anschluss-Voucher fur den FTTB/H-Hausstich/-Hausanschluss
Der Voucher wird dem Hauseigentimer bei Nachweis des erfolgten Hausanschlusses
gutgeschrieben, was die Nachfrage zum Zeitpunkt des Ausbaus und damit dessen Effizi-
enz deutlich erhéht. Auf Basis von rund 5 Millionen relevanter Hausanschlisse und einer
hohen Take-up-Rate ergébe sich ein Mitteleinsatz von deutlich unter 3 Milliarden Eu-
ro*,
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e 150 Euro fur Hauseigentimer als Unterstiitzung des FTTH-Inhouse-Ausbaus

150 Euro werden pro angeschlossenen Haushalt Ubernommen, da hierdurch nicht nur der
leistungsféahigste Ausbau, sondern auch eine besonders storungsunanfallige und nachhal-
tige Infrastruktur vorangebracht werden kann. Bei durchschnittlich 300 Euro pro Inhouse-
Anschluss sollte eine halftige Forderung erfolgen. Der Finanzbedarf bei geschatzt 2,5 Mil-
lionen geeigneter Mehrfamilienhauser lage deutlich unter 1 Milliarde Euro*?.

Die Abwicklung von Voucher-Lésungen ist deutlich unbirokratischer als bei her-
kommlicher Férderung und bietet den Birgern optimalen Nutzen

e Eine erprobte Stelle Ubernimmt zentral die Steuerung (z. B. Bundesamt flr Wirtschaft
und Ausfuhrkontrolle [BAFA], wie bei Abwrackpramie und Solarforderung),

o mit kundenfreundlicher Onlineabwicklung Uber eine elektronische Plattform (s. BAFA).

e Da es sich um staatliche Zuschisse handelt, sichert Open Access die Auswahlfreiheit
der Kunden und den Wettbewerb. Anbietende Unternehmen kdnnen sich fir den Kunden
transparent als voucherberechtigte Vertragspartner (Anschluss/inhouse) listen lassen.

e Fir den Kunden verringern Vertrags-Voucher die aufgrund héherer Vertragskosten be-
stehenden Wechselbarrieren zu héherbitratigen Vertragen.

e Dank Open Access konnen alle Kunden von den besten Netzen profitieren.

Wettbewerbs- oder beihilferechtliche Bedenken greifen nicht durch:

Auf Grundlage dieses Voucher-Konzeptes besteht kein Unterschied zur Ublichen Wettbe-
werbssituation. Lediglich die in Deutschland zu niedrige Take-up-Rate und die, z. B. im Ver-
gleich zur Schweiz, deutlich geringere Zahlungsbereitschaft werden durch Voucher kunden-
seitig ausgeglichen. Der Voucher ist dabei psychologisch um ein Vielfaches wirksamer als
ein Unternehmensrabatt. Zudem kann, wie bei der herkdmmlichen Forderung, durch Vorga-
ben des Fordergebers sichergestellt werden, dass (Anschluss-)Voucher nur Unternehmen zu
Gute kommen, die — ggf. in Kooperation mit anderen Marktteiinehmern — ein sinnvoll zu-
sammenhangendes kommunales Gebiet erschlieBen. Wo dennoch kein eigenwirtschaftlicher
Ausbau erfolgt, kann nach Ablauf von 4 Jahren (Vorschlag VATM in Anlehnung an das Kon-
zept der Bundesregierung) auch in ,grauen” Gebieten eine Markterkundung durchgefihrt
werden und sichergestellt werden, dass spatestens dann ein eigenwirtschaftlicher oder ge-
forderter Ausbau (immer unter Nutzung der kundenseitigen Voucher-Anreize) erfolgt.
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