
ONE - das ~. Mobilfunknetz ist am

26. 10. 1998 österreichweit in Betrieb

gegangen. Zu diesem Zeitpunkt konnten

bereits über 60 % der Österreicher im

ersten 1800 MHz-Netz telefonieren; zu

Jahresende 1998 wird die Versorgung bei

ca. 80 % und im Sommer 1999 bei über

90 % liegen, wobei dem Netz dann fast

~.ooo Sendestationen zugrunde liegen

werden.

Wie sieht nun die Projektorganisotion aus,

die es ermöglicht innerhalb kurzer Zeit

eine so hohe Anzahl von Antennenstand-

orten zu errichten?

1.) Ausgangssituation

Am 1. August 1997 erhielt Connect Aus­
tria - ein internationales Konsortium
bestehend aus Radex-Heraklith AG,
Constantia Privatbank, VIAG AG,
Telenor, Orange und Tele Danmark - den
ZuscWag für die Lizenz zur Errichtung
und zum Betrieb des dritten österreichi­
schen Mobilfunknetzes. Der Preis dafür
lag mit 2,3 Mrd. ÖS deutlich niedriger als
bei der ersten privaten Mobilfunklizenz,
die im Herbst 1996 an max.mobil um 4
Mrd. ÖS vergeben wurde. Begründet
wurde dies einerseits mit dem Wettbe­
werbsnachteil aus dem gegenüber den
Mitbewerbern späteren Markteintritt und
andererseits mit der - bedingt durch die
neue 1800 MHz-Technologie - weitaus
höheren Anzahl von notwendigen Sen-

destationen. Da dem Standortausbau
somit eine wesentlichere Bedeutung
zukommt, entscWoß sich Conneet Austria
schon Monate vor der erhofften und
erwarteten Lizenzzuteilung, den Aufbau
der Projektorganisation für die Stand­
ortexpansion in Angriff zu nehmen.

2.) Phasen des Netzausbaus

Der Aufbau eines Mobilfunknetzes - der
sogenannte "Roll-Out" - gliedett sich
grundsätzlich in folgende Phasen:

• Funknetzplanung: Funktechnische
Fixierung der Senderpositionen ent­
sprechend den Marketinganiorderun­
gen und geographischen Gegebenheiten

• Akquisition: Vereinbarung von Be-
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standverträgen für Antennenstandor­
te (auf bestehenden Gebäuden - "buil­
ding sites", auf zu errichtendem
Mast - "green field sites")

• Planung: Standortprojektierung, Ein­
reichung, Behördenabklärung und
Genehmigungseinholung

• Ausführung: Bauliche Herstellung und
Montage des Antennenträgers bzw.
Masts

• Implementation: Bestückung mit
GSM-Antennen, Richtfunkantennen
und telekommunikations-technischem
Equipment

• Integration: Senderintegration in das
Netz und Freischaltung
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3.) Projektorganisation

Bei der Funknetz- und Richtfunkplanung
wurde von Connect Austria auf die
Erfahrung von "Mobile System Interna­
tional (MSI)" zurückgegriffen, einem auf
dieses Gebiet spezialisierten weltweit
tätigen britischen Unternehmen, das
hierfür eine mittlerweile zum Standard
gewordene Planungssoftware mit

amen "Planet" entwickelt hat.

starkem Zeit- und Erfolgsdruck stehen,
ist die Auslagerung des gesamten Roll­
Outs in Form eines sogenannten"Turn­
Key"-Projektes an eines der großen,
weltweit tätigen Telekommunikations­
unternehmen (siehe Abb. 1). Dieses
beschränkt sich meist (richtigerweise)

führungsplanung von einem (anderen)
Planer erstellen, führt die Bauarbeiten
selbst aus und vergibt die restlichen
Arbeiten an Professionisten. Jeder der
beiden Planer benötigt natürlich einen
Subplaner für den elektrotechnischen
Bereich.

Ein wesentliches Kriterium für den
Erfolg eines Roll-Outs ist die

Geschwindigkeit des Standortausbaus
im engeren Sinn - also der Bereiche
Akquisition, (Bau)planung, Genehmi-

Abb.1:

Turn-Key - Projektorganisation

Nelzbetreiber--- - --,=- i-'------------,---------------'

Subuntemehmerkette hat Verlust von zeit
und Qualität zur Folge und erhöht den
Preis für das ..Tum-Key"-Projekt

gungseinholung und Ausführung. Die
vom Autor (bereits vor Lizenzerteilung)
dafür entwickelte "Integrative Projekt­
organisation" wurde weltweit erstmals
in dieser Form eingesetzt und unter­
scheidet sich maßgeblich von den bis­
lang verwendeten "klassischen" Roll­
Out- Systemen.

a) Klassische RolI-Out­
Systeme
Die Installierung
einer eigenen Pro­
jektorganisation
erfordert entspre-
chendes Know-how sowie eine gewisse
Vorbereitungszeit. Der einfachste Weg
eines gerade gegründeten Unternehmens,
dessen (noch wenige) Mitarbeiter unter

auf sein "Core business", also auf Bei­
stellung und Installation des telekom­
munikationstechnischen Equipments
(GSM-Antennen, Verteilerschränke etc.).
Der "Rest" wird wiederum an einen
großen Generalunternehmer "outge­
sourced", welcher sich auf das Pro­
jektmanagement konzentriert und sei-

nerseits eine Akqui­
sitionsfirma und
eine Ba ufirma
beauftragt. Erstere
führt die Akquisiti­
on im eigentlichen
Sinn selbst aus,

benötigt jedoch, da sie einen vollständig
genehmigten Standort liefern muß, einen
Planer, der die Einreichunterlagen
erstellt. Die Baufirma läßt die Aus-

so kommt es zu einer "Subunterneh­
merkette" , die - vereinfacht ausge­

drückt - zwei wesentliche Nachteile in
sich birgt: Erstens im Bereich der Kom­
munikation - bei jedem Glied der Kette
geht viel an Information verloren, was
die Fehleranfälligkeit stark erhöht und
den Verlust von Zeit und Qualität zur
Folge hat - und zweitens ist der Preis für
das "Turn-Key"-Projekt um einiges
höher, da jedes Unternehmen in der
Kette seine eigene interne Organisation
benötigt und natürlich auch etwas daran
verdienen muß.

D a sich die Akquisition am unteren
Ende der Leistungskette befindet

und somit sehr wenig von den Detailan­
forderungen weiß, die aus funktechni-
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Schnittstellen-Management und vorbe­
reitende SChulung sind Basis des Erfolgs.

Netzbetreiber

schen und anderen Randbedingungen
resultieren, wird sie meist verpflichtet,
nach folgender Methode zu arbeiten:
Dem Akquisiteur wird ein geographi­
scher Suchkreis vorgegeben, innerhalb
dessen er dann drei sogenannte "Kandi­
daten" zu liefern hat, also drei bestands­
vertraglich ausverhandelte und geneh­
migungsfähige Standorte, aus denen sich
die Funknetzplanung den Geeignetsten
aussucht - eine Vorgangsweise, die logi­
scherweise viel Zeit beansprucht und
einiges an Geld kostet.
Ein weiterer, nicht zu unterschätzender
psychologischer Effekt liegt in der Tat­
sache begründet, daß der - immer auf
Erfolgsbasis tätige - Akquisiteur der
erste Ansprechpartner für Liegen­
schaftseigentümer, Behörden und Anrai­
ner (also somit für zukünftige Kunden
des Betreibers) ist. Sein primäres Inter­
esse liegt jedoch allein im Abschluß des
Bestandvertrages und nicht in der Reprä­
sentanz des Betreibers. Dieser ist jedoch
Vertragspartner des Immobilieneigentü­
mers, Nachbar eventuell besorgter
Anrainer und Antragsteller bei den
Behörden. Der "Ausfall" des ersten
Ansprechpartners in einem frühen Sta-

dium führt im weiteren Projektablauf
sehr häufig zu Mißverständnissen und
Problemen.

A
o

° hnlich stellt sich die Sachlage im
Bereich der Genehmigungseinho­

lung dar: Ist hier ein Planer als Subun­
ternehmer der Akquisitionsfirma tätig,
fehlt ihm einerseits oft die notwendige
Detailinformation, andererseits erstellt
er meist nur die Einreichunterlagen und
ist mit keinerlei Vorabstimmung mit den
Behörden betraut, was vor allem in den
Bereichen Denkmalschutz, Ortsbild,
Naturschutz und Forstrecht zu ableh­
nenden Bescheiden führt und somit den
ins Auge gefaßten
Standort unreali-
sierbar macht. Eine
wesentliche FeWer­
quelle liegt in der
Trennung zwischen
Einreichplanung und Ausführungspla­
nung - Liegenschaftseigentümer und
Behörden sehen sich oft mit einer Aus­
führung durch die unter extremem Zeit­
druck stehenden Baufirmen und Profes­
sionisten konfrontiert, der sie so nicht
zugestimmt haben.

Kommen - sowohl bei der Akquisition
als auch bei der Planung - große, in der
Hauptstadt ansässige Firmen zum Zug,
so wirken Mentalitätsunterschiede oder
auch schlicht und einfach die Vorurteile
der "Provinz" als Erfolgsbremse.

b) Integrative Projektorganisation
Die Eckpfeiler dieses - im Grunde
genommen sehr einfachen - Systems
(siehe Abb. 2) bilden die "flache" Pro­
jektorganisation und die Installierung
einer"Technischen Auftraggeberfunkti­
on",deren Aufbau natürlich einige Zeit
benötigt und im Fall von Connect Aus­
tria bereits in den vier Monaten vor

Lizenzertei Iung
erfolgte. Auf eine
ausgewogene
Mischung von
bereits im Telekom-
munikationsge­

schäft erfahrenen ausländischen Exper­
ten und Inländern, die mit den Gege­
benheiten im Land vertraut sind, ist zu
achten. Daher ist auch eine weitgehende
Regionalisierung unerläßlich.

Die Akquisition wird von im jeweili­
gen Regionalbüro angestellten Mit­

arbeitern des Betreibers durchgeführt,
die für die "gewöhnlichen" Standort­
verträge (ca. 85 %) mit einer Unter­
schriftsberechtigung ausgestattet sind.
Der Leistungsumfang der direkt vom

Tedl._ Aaflngeberf....._

-

Ba.-----r-----'
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Abb.2:

Integrative Projektorganisation
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Betreiber beauftragten, nur in ihrer Regi­
on tätigen Planungsbüros beinhaltet die
gesamte Planung (Einreichplanung, Ein­
holung aller notwendigen Genehmigun­
gen und Ausführungsplanung für Bau
und Elektro) und die örtliche Bauauf­
sicht. Die Ausführung erfolgt zwar durch
Generalunternehmer, die jedoch nur
regional tätig sind. Lieferung und Mon­
tage des Equipments besorgt das Tele­
kommunikationsunternehmen.

D ieses System erfordert es, ein beson­
deres Augenmerk auf die Schnitt­

stellen zwischen den tätigen Bereichen zu
legen - vorbereitende Schulung ist hier
wesentlich: Haben die Akquisiteure eine
grundsätzliche Vorstellung von den
Anforderungen der Funknetzplanung,
sind sie vom Planer betreffend die ein­
zelnen einzuholen-
den Genehmigun-
gen informiert und
"sensibilisiert" und

. . .
wIssen sie zumtn-
dest grob über das
zu installierende Equipment Bescheid,
so ist das o. a. "Suchkreissystem" mit
einer Unmenge an verlorenem Aufwand
nicht mehr notwendig, da die Auswahl
des zu verhandelnden Standortes schon
viel differenzierter erfolgen kann. Allein
die Tatsache, daß Funknetzplaner und
Akquisiteure nebeneinander im selben
Regionalbüro sitzen, erhöht die Qualität
der Information enorm. Auch die Planer
wurden verpflichtet, ein eigenes Pro­
jektbüro in unmittelbarer Nähe zum
Regionalbüro einzurichten, um den
Kommunikationsfluß einfach und
schnell zu halten und auf Änderungsan­
forderungen, die aus den Bereichen
Funknetzplanung, Akquisition und
Behörden kommen, schnell und effizi­
ent reagieren zu können.

Ein gewisser Nachteil ist in der Tat­
sache zu sehen, daß nach Fertigstel­

lung des Grundnetzes - also nach ca.
eineinhalb Jahren - ein Großteil der

Akquisiteure nicht mehr benötigt wird;
dies ist bereits beim EinsteIJungsgespräch
klarzulegen. Außerdem zeigt die bishe­
rige Erfahrung, daß geschulte Akquisi­
teure nach entsprechender interner Fort­
bildung sehr gut in anderen Abteilun­
gen, wie z. B. im Wartungsbereich, eine
neue Aufgabe im Unternehmen über­
nehmen können. Die Planungsbüros wis­
sen von Beginn an über die beschränkte
Dauer des Projektes Bescheid und kön­
nen ihre Kapazitätsplanung darauf
abstellen.

4.) Derzeitige Situation

Zum Zeitpunkt der Aufnahme des Netz­
betriebes Ende Oktober 1998 waren
über 2.500 Bestandsverträge abge­
schlossen, bei mehr als 2.000 Standorten

konnten alle not­
wendigen Geneh­
migungen eingeholt
werden, ca. 1.200
davon waren bau-
lich fertiggestell t

und knapp 1.000 in das Netz integriert.
Dies ist - nach Aussage von J0rgen
Bang-Jensen, Vorsitzender der
Geschäftsführung - der "bislang welt­
weit schnellste Roll-Out" .
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