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ie Versteigerung der deut-
schen UMTS-Lizenzen zur

Jahrtausendwende war ein
traumatisches Ereignis fiir die beteilig-
ten Unternehmen. Mit etwa 50 Mrd.
Euro war es die teuerste Auktion aller

Zeiten, die dem Staat enorme Sum-

men brachte, aber den UMTS-Markt
in Deutschland belastete. Fiir die im
Dezember anstehende Auktion der
Wimax-Lizenzen scheint die Indus-
trie aus dem UMTS-Drama gelernt zu
haben. Fast wirkt es so, als wiirde nun
der Spie umgedreht: Die Bieter kon-
nen nun eher strategisch den Staat in
die Enge treiben.

Aber zunichst zum technischen
Hintergrund: Bei Wimax (World-
wide Interoperability for Microwave
Access) handelt es sich um eine funk-
gestiitzte Breitbandverbindung, die
in einem Umkreis von mehreren Kilo-
metern um eine Sendestation Inter-
net- und Telekommunikations-
dienste ermdglicht. Das ist insbeson-
dere in lindlichen Gebieten, die
noch nicht iiber eine schnelle Breit-
bandverbindung wie DSL verfiigen,
vorteilhaft. Aber wegen der Kapazi-
tit und Reichweite hat Wimax auch
das Potenzial, eine ernsthafte Kon-
kurrenz zu UMTS und DSL zu wer-
den. Der Mobilfunkbetreiber Sprint
Nextel hat bereits angekiindigt, meh-
rere Mrd. Dollar in den US-amerika-
nischen Netzausbau zu investieren.
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Dre falschen Sprelregeln

Bei der Auktion der Lizenzen fiir lokale Funknetze ziehen sich die Bieter zurtick, hohe Erlose diirften ausbleiben

Nach einer Konsultationsphase
hat am 11. Oktober die Bundesnetz-
agentur die Regeln fiir die Versteige-
rung der deutschen Lizenzen verdof-
fentlicht. Die Verwendungsarten von
Wimax sind vielfiltig, und aus den
verschiedensten Branchen war eine
Vielzahl von Bietern interessiert: In
der ersten Runde hatten 102 Unter-
nehmen Antrige auf Frequenzpakete
gestellt, neun davon bewarben sich
gar um eine bundesweite Lizenz.

Mittlerweile sieht es aber ganz an-
ders aus: Nachdem Anfang Novem-
ber die Deutsche Telekom angekiin-

‘digt hat, nicht an der Versteigerung

teilzunehmen, haben sich bis zum
Stichtag 8. November nur sechs von
urspriinglich iiber 100 Bewerbern
zur endgiiltigen Vergabe angemel-
det. Von den sechs haben lediglich
drei Unternehmen Interesse an Li-
zenzen in allen 28 Regionen gedu-
Rert.

Diese geringe Teilnehmerzahl ver-
schirft eine weitere Problematik, die
sich aus dem strategischen Spiel-
raum der Bieter ergibt. Bei UMTS

. zeigte sich das bereits in Osterreich,

wo dasselbe Auktionsformat wie zu-
vor in . Deutschland verwendet
wurde. Dennoch waren die Lizenzge-
biihren pro Kopf sechsmal geringer,
und das bei derselben Zahl endgiilti-
ger Lizenzinhaber. Grund hierfiir
war, dass die Bieter in Osterlreich

recht schnell nur fiir zwei anstatt
drei Lizenzblécke boten, was bei
sechs Bietern und zwolf Blocken zu
einem frithen Ende der Auktion
filhrte. Diese Bietstrategie nennt
man ,strategic demand reduction” -
Bieter begniigen sich mit weniger Li-
zenzen, um die Preise pro Lizenz
nicht in die Héhe zu treiben. .
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Genau sie ist jetzt auch in der an-
stehenden Wimax-Auktion zu erwar-
ten. Bei Wimax sind die einzelnen Pa-
kete wegen ihres regionalen Zu-
schnitts im Gegensatz zu UMTS
nicht identisch. Die Bundesnetzagen-
tur hat aber die Zahl der Frequenzpa-
kete von urspriinglich 48 auf jetzt 112
erhoht. Das ermdglicht den Bietern
ein koordiniertes Vorgehen. Erleich-
ternd fiir die Koordinierung der Bie-
ter kommt hinzu, dass sich die Bun-
desnetzagentur entschlossen hat, die
Identitdt der fithrenden Bieter und
deren Gebote nach jeder Runde zu
verdffentlichen.

Eine exakte Prognose fiir den Ver-
lauf der Wimax-Auktion ist nicht
moglich. Doch falls die Unterneh-
men ihren strategischen Spielraum
ausschopfen, ist zu erwarten, dass
bei den meisten Lizenzen die Gebote
kaum iiber das Mindestgebot hinaus-
gehen werden, falls dieses itberhaupt
geboten wird.

Beinhaltete die UMTS-Auktion
zwolf bundesweite Lizenzblocke,
werden die Bieter diesmal fiir jeweils
eine von vier Lizenzen in 28 verschie-
denen Regionen Deutschlands bie-
ten kénnen. Wie bei UMTS gibt es
eine simultane Parallelauktion, bei
der man gleichzeitig Angebote fiir
mehrere Regionen abgeben kann.

Wihrend bei der UMTS-Auktion
nur nationale Lizenzen vergeben
wurden, sind es bei Wimax regio-
nale. Kritisch ist der Zuschnitt der Re-

gionen: Eine zu geringe Anzahl.

kénnte innovative, rein lokal oder re-
gional ausgelegte Nutzungsformen,
wie in lindlichen Gebieten oder auf
Flughifen und Bahnhofen, behin-
dern. Dem ist die Bundesnetzagentur
nach der Anhérung der Bieter entge-
gengekommen und hat die Anzahl
der Regionen von 16 auf 28 aufge-
stockt. Dennoch bleibt das Problem
prinzipiell bestehen: Ein Unterneh-
men, das Wimax ausschliefilich in
Miinchen nutzen will, muss eine Li-
zenz fiir ganz Oberbayern erwerben.

Die Erhéhung der Anzahl der Re-
gionen hat aber zugleich ein anderes
Problem verschirft: Denn einem Un-
ternehmen, das fiir jeweils eine Li-
zenz in zwei Regionen bietet, kann es
passieren, dass es nur eine dieser Li-
zenzen gewinnt. Diese eine Lizenz
ist aber gegebenenfalls alleine we-
sentlich weniger wert als in einem
Biindel mit der zweiten Lizenz, da Sy-
nergien, z. B. bei der Dateniibertra-
gung, entfallen.

Die Bundesnetzagentur hat ver-
sucht, einen Ausweg aus dem Di-
lemma zu finden, indem sie mit der
Anzahl der Regionen auch die An-
zahl der Lizenzen je Region von drei
auf vier erhoht hat. Eine bessere Ab-
hilfe in Bezug auf effizientere Markt-
strukturen und hohere Erlose wire
eine weitere Aufsplittung der Regio-
nen gewesen, verkniipft mit der Mog-
lichkeit von so genannten kombinato-
rischen Geboten oder Megalizenzen,
das heifft Gebote fiir Biindel von Li-
zenzen auf Regionen oder gar bun-
desweit.

Nach dem englischen Auktions-
theoretiker Paul Klemperer gibt es
zwei essenzielle Vorgaben fiir gutes
Auktionsdesign: Mache die Auktion
fiir viele Bieter attraktiv, und erlaube
den Bietern keinen strategischen
Spielraum! Beide Vorgaben wurden
bei Wimax aufier Acht gelassen.
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