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Facts & Figures zum Geschaftsjahr 2000

In Millionen CHF bzw. wie angemerkt 1999 2000
Konzern

Nettoumsatz 11 052 14 093
Betriebsergebnis vor Abschreibungen (EBITDA) 4192 4039
Betriebsergebnis (EBIT) 2 488 1836
Gewinn aus weitergefuhrten Geschéftsbereichen 2208 3092
Reingewinn 2 391 3161
Eigenkapital 6 685 8 592
Eigenkapitalquote % 32,0 38,9
Personalbestand in Vollzeitstellen per 31.12. Anzahl 21777 20 604
Durchschnittlicher Personalbestand in Vollzeitstellen Anzahl 20 393 20989
Umsatz pro Mitarbeiter in Tausend CHF 542 671
Geldzufluss aus operativer Geschéaftstatigkeit 3366 4186
Investitionen in Sachanlagen 1468 1450
Investitionen in Beteiligungen 3333 139
Free cash flow (1 435) 4 689
Swisscom AG

Reingewinn 1828 2 709
Eigenkapital 6 652 8 330
Dividende 1103 809*
Nennwertriickzahlung - 588*
Angaben pro Titel

Durchschnittliche Anzahl ausstehender Aktien (nom. CHF 25.-) Mio. Sttick 73.550 73.550
Borsenkurse (hochst/tief) CHF 656.—/445 — 754 .-/361 .-
Gewinn aus weitergefihrten Geschéftsbereichen pro Aktie CHF 30.02 42.04
Reingewinn pro Aktie CHF 32.51 42.98
Eigenkapital pro Aktie CHF 90.89 116.88
Dividende pro Aktie CHF 15.00 11.00*
Nennwertrtickzahlung pro Aktie CHF - 8.00*
Ausschuttungsquote % 46,1 44,2
Borsenkapitalisierung (Jahresende) 47 366 31001

* gemdss Antrag des Verwaltungsrats an die Generalversammlung
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Die Highlights 2000

Januar Swisscom nimmt den 500 000sten ISDN-Anschluss in Betrieb. Die Marktdurchdringung mit ISDN betragt inzwischen

27 Prozent am gesamten Schweizer Festnetz.

Februar Swisscom Mobile 6ffnet das WAP-Portal und macht die Internetnutzung im NATEL-Format moglich.
Im Umweltrating der Munchner Oekom Research belegt Swisscom unter 27 internationalen Telekommunikationsfirmen

den 1. Rang.

Marz Per 1. Marz reduziert Swisscom die Basispreise fur Telefongesprache im Inland, ins Ausland und auf Schweizer
Mobilnetze um bis zu 70 Prozent. Im Inland sinkt der Preis fUr ein Gesprach im Fernbereich von 25 auf 12 Rappen/Min.
(Normaltarif). Das Telefonieren in die Nachbarstaaten und nach Nordamerika kostet an Wochenenden nur noch 10

Rappen/Min.

April Der elektronische Business-to-Business-Marktplatz conextrade nimmt den Pilotbetrieb auf und wickelt erste Online-

Transaktionen ab.

Mai Bluewin, der grosste Internet-Service-Provider der Schweiz, konnte in den ersten fiinf Monaten die Zahl der registrierten

Access-Kunden auf 500 000 nahezu verdoppeln. Seit dem 1. Mai firmiert Bluewin als Aktiengesellschaft.

Juni Die plenaxx.com AG, an der Swisscom 24,4 Prozent des Aktienkapitals halt, stellt das erste integrierte Business-

to-Business-Internetportal fur kleine und mittelgrosse Unternehmen zur Verfligung.

Juli Grlnes Licht far den neuen Swisscom-GAV: Nach der Zustimmung der Personalverbdnde kénnen Swisscom und die
Sozialpartner den zukunftsweisenden Gesamtarbeitsvertrag unterzeichnen. Damit gilt fur das Swisscom-Personal ab 1. Januar

2001 ein privatrechtliches Anstellungsverhaltnis.

August Swisscom passt sich dem verdnderten Telekommunikationsumfeld an: Der Konzern kindigt an, seine bisherige

Unternehmensstruktur bis Ende 2001 schrittweise in eine Gruppenorganisation umzuwandeln.

September Swisscom Mobile macht das populare SMS noch attraktiver und senkt den Preis im Inland um einen Drittel auf
20 Rappen pro Nachricht.
Mit ihrer neu gestalteten Website bietet Swisscom das umfangreichste WAP-Portal der Schweiz an. Bereits nutzen 65000

Personen den WAP-Service, der den Zugriff auf Informationen und Dienste des Internets mittels Handy ermoglicht.

Oktober Die Eidgendssische Kommunikationskommission teilt Swisscom eine zusatzliche GSM-Frequenz zu. Die erhhte
Netzkapazitat ermaglicht Swisscom, die Bedrfnisse ihrer NATEL-Kundinnen und -Kunden noch besser abzudecken.
Swisscom Mobile begrisst den 3-millionsten Kunden auf dem NATEL-Netz, was eine Verdoppelung der Kundenzahl innert

zwei Jahren bedeutet.

November Strategische Partnerschaft mit Vodafone: Der europdische Marktfuhrer in der Mobiltelefonie beteiligt sich zu
25 Prozent an der neu zu grindenden Swisscom Mobile AG. Damit starkt Swisscom Mobile ihre Position im hart umkampften

Mobilkommunikationsmarkt.

Dezember Swisscom ersteigert eine der vier Schweizer UMTS-Konzessionen zum Preis von 50 Millionen Franken und beginnt
mit der Planung des UMTS-Netzes.

Markteinfihrung der Innovation ScreenPad, einer Weltneuheit fir mobiles Surfen und Mailen.
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2000 - Ein Jahr voller Dynamik

SEHR GEEHRTE LESERIN, SEHR GEEHRTER LESER

Das magische Jahr 2000 liegt hinter uns. Und im Nachhinein stellt sich heraus, dass es
so magisch gar nicht war. Der beflrchtete Millenniumbug, der weltweite Crash der computer-
gesteuerten Systeme, ist ausgeblieben — was vor allem heisst, dass wir alle, die wir unsere
Leistungen auf die Computertechnik abstttzen, unser Geschaft im Griff haben und unsere
Dienste zuverlassig anbieten kénnen.

Aus Sicht von Swisscom besteht die Magie des vergangenen Jahres allenfalls in einigen
herausragenden Ereignissen. Im Jahr 2000 haben wir unseren Umsatz um 27,5 Prozent gestei-
gert, den Gewinn um 32,2 Prozent. Als Vollsortimentsanbieterin mit umfassenden Kunden-
leistungen im nationalen Markt haben wir unsere fuhrende Position halten und teilweise
ausbauen koénnen. International sind wir in Markte vorgestossen, die Wachstum und Gewinn
versprechen. Wir haben die Bestdtigung erhalten, mit unserer Strategie den richtigen Kurs ein-
geschlagen zu haben.

Die erzielten Resultate geben uns Anlass, mit dem Geschéaftsjahr 2000 zufrieden zu sein.
Und selbstverstandlich ist uns allen klar, dass der Erfolg nichts mit der magischen Jahrzahl zu
tun hat, sondern die Konsequenz unseres zielgerichteten Handelns ist. Unseren Markterfolg
schreiben wir unseren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern gut, unseren Partnern und vor allem
den treuen Kundinnen und Kunden, deren Zahl national und international inzwischen auf

insgesamt weit Uber 10 Millionen angestiegen ist.

ZWEI WICHTIGE SCHRITTE IN DIE UMTS-WELT

Zwei Ereignisse ragen Ende 2000 als leuchtende Wegmarken aus dem Jahresablauf her-
aus. Anfang November haben wir eine strategische Partnerschaft mit der britischen Vodafone
Group abgeschlossen, einem der bedeutendsten global operierenden Konzerne. Vodafone
beteiligt sich mit 25 Prozent am Kapital der Swisscom Mobile AG, die aus der vormaligen
Division Mobile Com hervorgegangen ist. Die Partnerschaft zwischen Swisscom Mobile und
Vodafone ist am 19. Méarz 2001 an einer ausserordentlichen Generalversammlung gutge-
heissen worden. Damit haben wir die Basis fur den erfolgreichen Einstieg in die UMTS-Zukunft
gelegt und den Zugang zum Wachstumsmarkt Mobiltelefonie in Europa gesichert. Swisscom
Mobile erhalt Zugang zu UMTS-Technologien, -Dienstleistungen und -Produkten von Vodafone
unter Wahrung der vollen Kontrolle Gber das Geschaft im Schweizer Markt.

Das zweite bedeutende Ereignis des Jahres 2000 war die Ersteigerung einer UMTS-
Konzession in der Schweiz. Die Konzession gibt uns die Mdglichkeit, unsere fihrende Position
im Heimmarkt auch auf die UMTS-Zeit auszudehnen. Erfreulich ist, dass die Auktion in der
Schweiz nicht zu irrational hohen Preisen fihrte. Swisscom ersteigerte ihre UMTS-Konzession
fir 50 Millionen Franken.

Beriicksichtigt man, dass in Zukunft traditionelle und neue Telekommunikationsdienste
immer mehr ineinander verwachsen und sich mit der Internet-Technologie verweben, erhalten
die zwei Ereignisse zusatzliches Gewicht. Swisscom hat sich im Jahr 2000 fur diesen Wett-

bewerb in eine hervorragende Position gebracht.
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ERHEBLICHES UMSATZWACHSTUM

Im nationalen wie im internationalen Markt hat sich Swisscom im Jahr 2000 gut
behauptet und ihre Position gestarkt. Mit rund 20600 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
haben wir unseren Reingewinn von 2,4 auf 3,2 Milliarden Franken gesteigert. Die Zunahme
grindet namentlich auf ausserordentlichen Ertrdgen wie beispielsweise der Verdusserung
unserer Anteile an der Cablecom AG. Der Verwaltungsrat schldgt der Generalversammlung
eine erhohte Ausschuttung von 19 Franken pro Aktie vor, wovon 11 Franken als Dividende und
8 Franken als Nennwertreduktion. Damit werden 44 Prozent des Gewinnes an die Aktiondre
ausgeschuttet.

Der Umsatz nahm von 11,1 Milliarden Franken im Jahr 1999 auf 14,1 Milliarden Franken
zu. Diese Umsatzsteigerung verdanken wir primar unserer Tochtergesellschaft debitel, deren
Zahlen erstmals in vollem Umfang in unserer Jahresrechnung erscheinen. Erfreulich ist die
Entwicklung in unserem profitabelsten Geschaftsbereich Swisscom Mobile: Dank 1,5 Millionen
gewonnener Neukunden konnten wir unseren Marktanteil halten. Auch Bluewin, das grdsste
Internet-Portal unseres Landes, verzeichnete einen imposanten Markterfolg. Ende 2000 z&hlte
Bluewin 549 000 aktive Access-Kunden.

Diese vorzuglichen Zahlen sollen indessen nicht dartber hinwegtduschen, dass sich
der Wettbewerb im Jahr drei nach der Liberalisierung des Schweizer Telekom-Marktes weiter
verscharft hat und die Zahl der Mitbewerber im nationalen Markt erneut gestiegen ist. In der
Festnetztelefonie beantworteten wir die aggressive Preispolitik anderer Anbieter mit ebenfalls
markanten Preissenkungen. Im Inland machte die Preisreduktion vom 1. Marz 2000 Uber
50 Prozent aus. Dennoch mussten wir im Festnetzbereich weitere Einbussen im Marktanteil
hinnehmen. Der dramatische Margenzerfall beeinflusste unser operatives Ergebnis negativ: Der
EBIT sank von 2,5 auf 1,84 Milliarden Franken.

WIR WOLLEN DIE FUHRENDE VOLLSORTIMENTSANBIETERIN BLEIBEN

Die erneute Zunahme des Wettbewerbs ist im Sinn des Regulators — der freie Markt liegt
aber auch in unserem Interesse. In der Uberzeugung, dass wir fir die Zukunft geristet sind,
stellen wir uns dem Markt selbstbewusst. Um das Errungene zu sichern und neue Méarkte zu
erschliessen, haben wir unser Strategiekonzept weiterentwickelt und prazisiert. Wir wollen die
fihrende Vollsortimentsanbieterin von Telekommunikationsdienstleistungen und -produkten
in der Schweiz bleiben und mit debitel als kompetitivem Anbieter von mobilen Daten- und
Mehrwertdienstleistungen international expandieren.

Im Lauf des Jahres 2000 haben wir wesentliche Schritte eingeleitet, um diese Vision
umzusetzen. Stichworte dazu sind die Partnerschaft mit Vodafone, die Griindung neuer Firmen
als Anbieterinnen von spezifischen Internet-Plattformen, aber auch der Entscheid, die bisherige
Swisscom-Stammhausstruktur in eine Gruppenorganisation umzubauen. Dies senkt die Kom-
plexitat des Unternehmens, fihrt zu einer klaren Ergebnisverantwortung und ermoglicht den
kinftigen Gruppengesellschaften eine optimale Ausrichtung auf ihre Kunden und eine maxi-

male Flexibilitat.
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AKTIENKURS-AUSSCHLAGE

Das Telekommunikationsjahr 2000 war nicht nur gepragt vom weiterhin kompeti-
tiven Umfeld, sondern auch von Turbulenzen auf den Finanzmérkten. Die Hightechbranche
befindet sich im Umbruch. Ihre Technologiespriinge und die Entwicklungen namentlich im
E-Business-Bereich sind kaum Uberblickbar, die Risiken fur Investoren schwer kalkulierbar.
Darunter litt auch die Swisscom-Aktie. Sie busste im Geschaftsjahr rund 220 Franken ein. Ver-
glichen mit den meisten anderen europdischen Telecom-Unternehmen waren die Kursaus-
schldge unserer Aktie allerdings geringer. Die Entwicklung der Aktionarszahl veranschaulicht,
dass das Vertrauen der Anleger in Swisscom ungebrochen ist: Ende 2000 zahlten wir 78 825

Aktiondre; das sind 25886 (+ 48,9 Prozent) mehr als zu Beginn des Jahres.

SOZIALE VERANTWORTUNG ALS MAXIME

Gemeinsam mit den Personalverbanden haben wir im Geschéaftsjahr einen im Vergleich
mit der Ubrigen schweizerischen Wirtschaft modernen Gesamtarbeitsvertrag erarbeitet. Er ist
am 1. Januar 2001 in Kraft getreten. Bereits im Frihjahr 2000 haben wir angektndigt, dass
wir unseren Stellenbestand in den Jahren 2001 bis 2003 um rund 3000 Einheiten reduzieren
und ebenso viele Stellen auslagern werden. Wollen wir konkurrenzféhig bleiben, ist diese Mass-
nahme unerlasslich. Die Reduktion werden wir sozial verantwortlich realisieren. Grundlage dazu
bildet der im Herbst mit den Gewerkschaften vereinbarte Sozialplan. Dabei haben wir mit der
Grindung der WORK_LINK AG neue Wege beschritten. Die WORK_LINK AG, ein Joint Venture
zwischen Swisscom, den Personalverbanden und dem Personaldienstleister Manpower, unter-
stutzt freigestellte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter bei der Stellensuche oder beim Stellen-

wechsel.

WIR BENOTIGEN MEHR HANDLUNGSFREIHEIT

Swisscom will auch in Zukunft in der Schweiz die Grundversorgung flachendeckend
mit erstklassigen Telekommunikationsdienstleistungen sicherstellen. Wir sind allerdings — die
nachfolgenden Kapitel unseres Geschaftsberichts zeigen dies eindrtcklich — in einem ausser-
ordentlich dynamischen Umfeld tatig. Zur Sicherung unserer Wettbewerbsfahigkeit mussen wir
unternehmerisch und organisatorisch beweglich und rasch auf die Entwicklung von Technik
und Markt reagieren kénnen. So mussen wir auch in der Lage sein, unter gleichen Vorausset-
zungen wie unsere Konkurrenten mit anderen Unternehmen und Unternehmensgruppen
zusammenzuarbeiten und Allianzen einzugehen. Je nach Ausgestaltung einer solchen Partner-
schaft kann es notwendig werden, dass der Bund seine Mehrheitsbeteiligung abgibt. Die
heutige, im Telekommunikationsunternehmungsgesetz (TUG) festgeschriebene, starre Ver-
pflichtung des Bundes zur dauernden kapital- und stimmenmadssigen Mehrheit ist unter diesem
Gesichtspunkt hinderlich und konnte letztlich fur die Zukunft von Swisscom gefahrlich werden.
Wir sind deshalb dankbar, dass der Bundesrat diesem Anliegen Rechnung tragen und auf dem
Verfassungsweg unter Wahrung der volkswirtschaftlichen Interessen Raum fur solche Optionen

schaffen will, die bei Bedarf innert vertretbarer Frist verwirklicht werden kdénnten.
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WECHSEL IM MANAGEMENT

Innerhalb der Konzernleitung tbernahm Adrian Bult, bisher Leiter Corporate Informa-
tion Technology, per 1. Januar 2001 die Verantwortung fur die neu geschaffene Division
Consumer Communication. Bult Gbergab den Stab an Mauro Santona. Der 43-jahrige Ingenieur
HTL flhrte vormals das Application Engineering in der Division Information Technology. Eben-
falls seit dem 1. Januar 2001 leitet Carsten Schloter neu die Division Mobile Com. Schloter war
bisher fir den Bereich Mobile & Public Com verantwortlich.

Jirg Marx, Leiter Human Resources, und Dominik Koechlin, Leiter Strategy & Interna-
tional, sind im Jahr 2000 aus der Konzernleitung ausgetreten. Mit Walter Heutschi verliess der

Pionier der schweizerischen Mobilkommunikation Swisscom.

DANK

Am Ende eines an Herausforderungen reichen Jahres mochten wir uns bedanken. Ohne
das Engagement unserer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter kénnten wir nicht von einem
erfolgreichen Jahr sprechen. Dass wir unsere Ziele erreicht haben, ist das Verdienst jedes
Einzelnen und aller zusammen. Fiir ihre Arbeit und ihre Leistungsbereitschaft bedanken wir uns
bei ihnen allen. Danken wollen wir aber auch unseren Aktionaren und unseren Kunden fur ihre

Treue und ihr grosses Vertrauen, das sie tagtaglich in Swisscom investieren.

Der vorliegende Geschéftsbericht soll lhnen, liebe Leserinnen und Leser, eine Tour
d'Horizon Uber unsere Leistungen und Kerntatigkeiten im Jahr 2000 ermdéglichen, aber auch
Uber klnftige Trends, Gber unsere Vorstellungen, Absichten und unsere Strategie. Mehr Gber

Swisscom finden Sie ausserdem im Internet, unter www.swisscom.com.

Mit freundlichen Grissen

bl bot T

Markus Rauh Jens Alder

Prasident des Verwaltungsrates Prasident der Konzernleitung
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Wir bewegen eine kommunikative Gesellschaft

Im sich weiter verscharfenden Markt hat sich Swisscom als fiihrende Anbieterin von Telekommunikationsdienst-
leistungen behauptet. Diese Position wollen wir uns erhalten. Geringere Margen und schwindende Anteile im
Schweizer Markt kompensieren wir mit einem gezielten Ausbau des Auslandsgeschafts. Mehrwert fiir unsere
Kunden schaffen, Konzentration auf das Kerngeschaft in der Schweiz und Expansion in Wachstumsmarkte heissen
die strategischen Ziele des Unternehmens. Um am Markt noch differenzierter auftreten und schneller agieren zu

kdnnen, bauen wir die bisherige Stammhausstruktur in eine Gruppenorganisation um.

HERAUSFORDERUNG DURCH EINEN DYNAMISCHEN MARKT
Liberalisierung, Privatisierung und ein sich markant verscharfender Wettbewerb sind
seit rund 10 Jahren prégende Merkmale des Telekommunikationsmarkts. Seine Dynamik war —
national und international — auch im Jahr 2000 ungebrochen. Und keine andere Branche kann
im Hinblick auf das 21. Jahrhundert dhnliche Erwartungen wecken und vergleichbare Chancen
bieten. Das attraktive Umfeld hat dazu gefihrt, dass Ende 2000 mehr als 300 registrierte
Unternehmen im Schweizer Markt aktiv waren — Konkurrenten, aber auch Kunden fir unser
Unternehmen, das seinen Platz als Marktfthrer behaupten will. Darum wollen wir weiter
wachsen, unsere Wettbewerbsfahigkeit erhéhen und Mehrwert fur Kunden, Investoren und
Mitarbeitende schaffen. Das Schwergewicht unserer Anstrengungen liegt in den Wachstums-
geschaften Mobilkommunikation, Breitband-Access und IP-Services, Internet, E-Commerce und

in der Vermarktung von Netzdienstleistungen (Wholesale) an Wiederverkaufer.

SINKENDE PREISE - SCHWINDENDE MARGEN

Profitiert von der Marktdynamik haben vor allem die Kunden. Sie gelangen in den
Genuss von immer vielféltigeren Produkten und Dienstleistungen zu immer gunstigeren
Bedingungen. So sind die Preise in der Festnetztelefonie in den letzten funf Jahren um Uber
50 Prozent gesunken, im internationalen Telefonverkehr allein in den letzten zwei Jahren teil-
weise um bis zu 70 Prozent.

Solch markante Preissttrze fuhren zu einschneidenden Margenverlusten, was die Dyna-
mik im Markt weiter antreibt. Die Anbieter mussen gréssere Umsatze realisieren und ihre
Leistungen fokussieren. Restrukturierungsmassnahmen und Zusammenschlisse werden zwin-
gend, zumal — dies ein weiteres Charakteristikum — der Telekommunikationsmarkt dusserst
investitionsintensiv ist. Swisscom rechnet zum Beispiel allein fur den Aufbau des UMTS-Netzes
mit einem Investitionsbedarf von tber einer Milliarde Franken. Auch im Bereich des E-Business
sind erhebliche Investitionen noétig — die vorderhand meist ohne Garantie auf spatere Betriebs-

gewinne erfolgen.
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Neben der aggressiven Konkurrenzsituation und den Technologiespriingen zeichnet ein
drittes Charakteristikum den Telekommunikationsmarkt aus: Seine grossen Turbulenzen. Be-
redtes Zeugnis dafur sind die unterschiedlichst verlaufenen UMTS-Auktionen in Europa. Aber
auch die Entwicklungen und die Akzeptanz einzelner Dienste sind kaum voraussehbar. Nie-
mand hat beispielsweise mit dem Boom bei SMS gerechnet. Allein tber Silvester/Neujahr
2001 sind Uber das Swisscom-Netz 16,2 Millionen SMS-Meldungen abgesetzt worden. Ein
deutliches Indiz fir die unUberblickbaren Marktverhéaltnisse sind auch die wechselhaften
Einschatzungen der Finanzmarkte und — als Konsequenz — die heftigen Ausschlage der Aktien-

kurse.

MEHRWERT SCHAFFEN ...

Wir wollen uns auf die Rolle einer Mehrwert schaffenden Dienstanbieterin ausrichten,
welche die Kunden und kundennahen Aktivitdten in den Mittelpunkt ihrer Geschaftstatigkeit
stellt, das Potenzial fur zusatzliche Umsatze konsequent nutzt und den Kundenstamm im
Ausland markant erweitert. Mehrwert fur unsere Kunden erzielen wir mit einer innovativen
Produktgestaltung, entsprechenden Marketingmassnahmen, herausragenden Serviceleistun-
gen und dem Schniren von massgeschneiderten Produkt-Service-Paketen (Bundles). Als Voll-
sortimentsanbieterin decken wir das gesamte Spektrum der Wertschopfungskette ab. Damit
grenzen wir uns von der Mehrzahl der konkurrierenden Anbieter ab, die sich in der Regel
auf einzelne Elemente der Kette konzentrieren. Die strategische Ausrichtung im nationalen
Geschaft stellt die «Konzentration auf die Kerngeschafte» ins Zentrum der Unternehmens-
politik. Die Kerngeschéafte beinhalten im Wesentlichen den Netzbetrieb und die Dienstleistun-
gen in der Festnetz- und Mobilkommunikation fir Geschéafts- und Privatkunden sowie das
E-Business. Akzente im letztgenannten Bereich haben wir mit der Grindung der conextrade AG

und der Beteiligung am neuen Unternehmen plenaxx.com AG gesetzt.

. UND INTERNATIONAL MIT DEBITEL EXPANDIEREN

Angesichts der beschrankten Grosse des Schweizer Markts und des politischen Willens
nach mehr Wettbewerb kann Swisscom in ihrem Kerngeschaft im Inland kaum entscheidend
wachsen. Um potenzielle Anteilsverluste im Inland zu kompensieren, expandieren wir deshalb
ins Ausland. Bereits im Jahr 2000 erzielte unser Unternehmen rund einen Drittel seines Um-
satzes ausserhalb der Schweiz. Swisscom konzentriert sich in der internationalen Ausrichtung
auf die netzunabhangige Kommunikation. Sie will sich als wettbewerbsfahige Anbieterin von
mobilen Daten- und Mehrwertdiensten in Europa etablieren und ihre Position im Wachstums-
markt Mobilfunk Europa weiter ausbauen. Die Lokomotive in der Erschliessung dieser Markte

ist unsere Tochter debitel. Die Nummer 3 im deutschen Mobilkommunikationsmarkt, an der
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Swisscom Ende 2000 74 Prozent der Aktien hielt, ist die grosste netzunabhangige Telefon-
gesellschaft Europas und agiert erfolgreich im Markt. So konnte debitel die Zahl ihrer Kunden
im Jahr 2000 von 4,7 auf 8,6 Millionen erhéhen (+ 83 Prozent). debitel verflgt in Deutschland
Uber einen Marktanteil von rund 14 Prozent und ist zudem in Danemark, den Niederlanden,
Frankreich und Slowenien préasent. Wir rechnen damit, dass das Unternehmen auch in Zukunft

am Marktwachstum Uberproportional teilhaben wird.

STRAFFUNG DES ENGAGEMENTS IM AUSLAND

In konsequenter Umsetzung ihrer strategischen Neuausrichtung auf mobile Daten-
und Mehrwertdienste hat Swisscom im Berichtsjahr Massnahmen zur Straffung ihrer Partner-
schaften im Ausland vorgenommen. Im August haben wir die 50-Prozent-Beteiligung an tesion
Communikationsnetze Sidwest GmbH an den bisherigen Miteigentimer Energie Baden-
Wadrttemberg gewinnbringend verdussert. Zum Verkauf vorgesehen sind auch unsere Anteile
am elsassischen Unternehmen Estel und an Swisscom SpA Italien in Mailand. Bis Ende 2000
sind die Verpflichtungen im Rahmen der strategischen Partnerschaft mit Cesky Telecom aus
der Sicht von Swisscom erfullt worden.

UTA, unsere 45,5-Prozent-Beteiligung in Osterreich, erwarb im Berichtsjahr die Firma
Netway, womit sie zum landesweit grdssten Internet-Provider avancierte. Mit rund 270000

Kunden ist UTA der zweitgrésste Telekommunikationsanbieter in Osterreich.

ANPASSUNG DER KONZERNSTRUKTUR

Im Geschéftsjahr hat sich das Unternehmen entschieden, die bisherige Stammhaus-
struktur in eine Gruppenorganisation umzubauen. Ziel dieses Umbaus ist es, die Komplexitat
des Unternehmens zu senken, die Transparenz zu erhéhen und die Verantwortlichkeiten noch
besser zuordnen zu kénnen. Die Gruppenstruktur fuhrt zu kleineren, weitestgehend selbstan-
digen Einheiten, die effizient und mit differenzierten Strategien am Markt auftreten und rasch
agieren konnen. Ebenso verbessert die Gruppenstruktur unsere Chancen, in einzelnen Sparten
strategische Partnerschaften einzugehen. Beispiele daftr sind die bereits erfolgreich realisierten
Allianzen von Swisscom Mobile mit Vodafone und von Bluewin mit verschiedenen Content-
Anbietern.

Nebst der Ausgriindung verschiedener Bereiche in selbstdndige Gesellschaften pruft
Swisscom im Zuge der verstarkten Konzentration auf das Kerngeschaft auch die Auslagerung
einzelner Geschaftstatigkeiten. Im Berichtsjahr verkauft wurden das Satellitengeschaft und

die Reparaturwerkstatte in Neuenburg.

11 Markt und Strategie



BEWERBUNG UM DIE GRUNDVERSORGUNG 2003

Das Fernmeldegesetz verpflichtet Swisscom bis Ende 2002 zur Grundversorgung. Es ist
unser erklartes Ziel, auch ab dem Jahr 2003 fur die nationale Grundversorgung verantwortlich
zu sein und in allen Landesteilen der Schweiz moderne Telekommunikationsdienstleistungen in
bester Qualitat anzubieten, die den Zugang zu den globalen Netzen garantieren. Bereits heute
ermoglicht jeder Swisscom-Anschluss — ungeachtet seiner geografischen Lage — Internet-,
E-Mail- und weitere Anwendungen. Damit leistet Swisscom einen wesentlichen Beitrag zur
Verwirklichung der Informationsgesellschaft.

Im Rahmen des Projektes «Grundversorgung 2003» haben wir die nétigen Vorarbeiten

fur die Erneuerung des Auftrags in Angriff genommen.
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Wesentliche Beteiligungen und Allianzen

Swisscom AG

international national

100% . -
- - Swisscom Immobilien AG

100% . -
= Swisscom Immobilien
Invest AG
. 100%
Swisscom
North America
100% .
> Billag AG
100%
Telecom FL AG 2
100%
> Conextrade AG
. 74,2%
debitel AG 2
92% .
= Bluewin AG
49%
TelSource N.V.¥  ———2° |
90% .
2 Infonet (Schweiz) AG
45,5%
UTAAG 22
51% . . .
Swisscom Directories AG
17,7%
Infonet -]
Services Corporation 295
2 PubliDirect Holding AG
24,4%
> plenaxx.com AG
* Die TelSource hélt 27% der Aktien der Cesky Telecom. Stand: 31.12.2000
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Fiir unsere Kunden bleiben wir in Bewegung

Auch im Jahr 2000 haben wir der Beziehung zu unseren Kundinnen und Kunden héchste Prioritat eingeraumt
und die einzelnen Segmente mit vorziiglichen Angeboten und Diensten bedient. Anpassungen in der
Organisationsstruktur zur Optimierung unseres Kerngeschafts in der Schweiz erlauben uns, die vielfaltigen und
differenzierten Erwartungen an eine Vollsortimentsanbieterin kiinftig noch praziser zu erfiillen. Mit exzellentem
Kundenservice, innovativen Angeboten und einem optimalen Preis-Leistungs-Verhaltnis starken wir die Kunden-

bindung.

TAGLICH DAS VERTRAUEN DER KUNDEN VERDIENEN

4 Millionen Privat- und Geschaftskunden bedient Swisscom in der Schweiz, noch einmal
rund 9 Millionen kommen mittlerweile im Ausland hinzu. Sie alle setzen auf Swisscom und
ihre Tochtergesellschaften, vertrauen auf ihre Dienstleistungen, auf ihre Erfahrung, Kompetenz
und Innovationskraft. Sich dieses Vertrauen téaglich neu zu verdienen, hat fur Swisscom erste
Prioritat. Die Zufriedenheit der Kunden entscheidet letztlich Uber unseren Erfolg im hart um-
kampften nationalen und internationalen Markt. Getreu ihrer strategischen Ziele will Swisscom
ihre Starke als Vollsortimentsanbieterin auf dem Schweizer Markt zum entscheidenden Wett-
bewerbsvorteil ausbauen. Unsere Kundinnen und Kunden mit bedurfnisgerechten Diensten
und Angeboten zu beliefern, steht im Zentrum unserer Bestrebungen. Je genauer wir die Be-
dirfnisse kennen, desto zielgerichteter konnen wir unsere Angebote entwickeln und ver-
markten. Die spezifische Segmentierung unserer Kunden — definiert tGber Kriterien wie Privat/

Geschaft, Grosse, Bedurfnislage usw. — ermdéglicht uns, klare Teilmarktstrategien zu entwickeln.

ANPASSUNGEN IN DER KUNDENSEGMENTIERUNG

Im Jahr 2000 haben wir weitere Anpassungen in der Segmentierung vorbereitet und per
1. Januar 2001 eingefuhrt. Im Festnetzangebot unterscheiden wir im Bereich der Privatkunden
und der kleineren und mittelgrossen Unternehmen neu zwischen einem Premium- und einem
Classic-Segment. Im Premium-Segment sprechen wir gegen 340000 Kunden an. Es umfasst
eine Angebotspalette in den Bereichen Datenibertragung, Mehrwertdienste und innovative
Produkte. Fur das Classic-Segment und ihre rund drei Millionen Kunden stellen wir kosten-
glnstige Basisprodukte bereit, die einfach genutzt werden kénnen.

Der Bereich Enterprise Solutions deckt die Bedurfnisse von rund 50000 Geschafts-
kunden ab; unter dem Begriff Grosskunden betreut Swisscom sodann etwas mehr als 4000
nationale und internationale Kunden mit einem Umsatz zwischen 150 000 und 1,5 Millionen
Franken pro Kunden. Dazu kommen die Kantone, 2900 Gemeinden sowie die gesamte Bun-

desverwaltung.
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MEHR (MASSNAHMEN) ALS MAN DENKT ...

Ein exzellenter Kundenservice, ein auf die verschiedenen Kundengruppen ausgerich-
tetes Angebot innovativer Produkte und Mehrwertdienste sowie ein gutes Preis-/Leistungs-
Verhaltnis sollen auch in Zukunft fir eine hervorragende Kundenbindung sorgen. Das bisherige
Joker-Programm, das im Februar 1999 eingefihrt worden war, haben wir Ende Mérz 2001 vom
Markt genommen. Marktveranderungen, Preissenkungen und neue Kundenbedurfnisse haben
uns zu diesem Schritt veranlasst. Rund 700000 Privatkunden nahmen am Joker-Bonus-
Programm teil.

In der Marketing-Kommunikation haben wir die Marke Swisscom sowie die Produkte
und Dienstleistungen unseres Unternehmens marktgerecht positioniert. Mit grossem Erfolg
haben wir beispielsweise unsere Werbekampagne «Tiefer als man denkt» realisiert und dabei
unsere Kundinnen und Kunden Uberzeugt, dass Swisscom glinstige Preise anbietet. Akzente
setzten wir indessen nicht nur in der klassischen Werbung, sondern auch im Sponsoring,
wo wir uns schwergewichtig auf Aktivitaten im Sport und in der Kultur konzentrieren. Ausser-
dem engagiert sich Swisscom im Mazenatentum zugunsten von Wissenschaft, Okologie und

sozialen Institutionen.

DIREKTE UND INDIREKTE KUNDENKONTAKTE

Insbesondere zu den Privatkunden finden wir in den 74 Swisscom-Shops einen direkten
Kontakt. Swisscom hat im Berichtsjahr das Ladenkonzept modernisiert und die Shops umge-
staltet. Transparenz und hohe Funktionalitat finden bei den Kunden ebenso grossen Anklang
wie das neue Design. Dieses widerspiegelt die Qualitdtsmarke Swisscom. Mit 1,2 Millionen
Kunden und Uber 4 Millionen Kontakten jahrlich sind die Swisscom-Shops eine exzellente
Kommunikationsplattform und ein wichtiger Distributionskanal ftr unser Unternehmen. Die
Shops erbringen Verkaufsleistungen und erftllen eine Beratungsfunktion.

Wichtig sind uns auch die Kunden in Regionen, in denen wir nicht mit eigenen Shops
vertreten sind. Um ihren BedUrfnissen gerecht zu werden, ergdnzen wir unser Vertriebsnetz
durch die Zusammenarbeit mit Handelsbetrieben. Sie verkaufen unsere Produkte und sind
mittels Vertrdgen mit uns verbunden. Swisscom arbeitet mit 3500 Fachhandlern, mit ausge-
wahlten Grosshandlern und Fachmarkten in allen Landesteilen zusammen. Diesen Koopera-
tionen messen wir einen hohen Stellenwert zu. Der Grossteil der Konsumentinnen und Kon-
sumenten entscheidet sich in diesen Geschéaften fur unsere Produkte.

Im Oktober haben die Swisscom-Shops eine virtuelle Alternative erhalten: den neuen
E-Shop von Swisscom. Der virtuelle Shop ermdglicht es den Kundinnen und Kunden zu jeder
Tages- und Nachtzeit, die Produkte von Swisscom via Internet (www.swisscom.com/e-shop)

in aller Ruhe zu prifen und zu kaufen.
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MARKTBEARBEITUNG UBER DIRECT MARKETING CENTER

Der Ubergang vom Wachstums- zum Verdrangungsmarkt l&sst den Bedarf an daten-
integriertem Direct Marketing stark ansteigen. Mit einem eigenen Direct Marketing Center hat
Swisscom die notwendige Infrastruktur und das Know-how fiir eine differenzierte, segment-
spezifische Marktbearbeitung aufgebaut. Damit verflgt Swisscom Uber ein weiteres Instrument
fur die Kundenbindung. Gegen 200 Mitarbeitende stehen in taglichem Kundenkontakt und
flhren Direct-Marketing-Aktionen aus. Dank modernster Informatikinfrastruktur konnte das
Direct Marketing Center im Berichtsjahr seine Aktivitaten ausbauen und mittels Customer
Relationship Management (CRM) gezielt auf die verschiedenen Kundenbedirfnisse eingehen.

Es tragt damit einen wesentlichen Teil zu einer stabilen Kundenbeziehung bei.

UBER ZWEI MILLIONEN ANRUFE AUF 0800 800 800

Im Jahr 2000 haben wir fur telefonische Anfragen von Privatkunden die Nummer
0800 800 800 etabliert. Nach anfanglichen Schwierigkeiten ist der Betrieb der neuen Orga-
nisation inzwischen stabil. Die Antwortzeiten sind nachhaltig verkirzt worden. In den Call
Centers konnten im letzten Jahr Uber zwei Millionen Anrufe beantwortet werden. Der Einsatz
modernster Software ermoglicht einen raschen Zugriff auf sémtliche Kundendaten und damit
eine individuelle Betreuung und Beratung der Kunden. Auch im Jahr 2001 werden wir die
Servicequalitat im Sinne unserer Kunden kontinuierlich optimieren. Dank der Automatisierung
der Auftragsabwicklung gewinnen wir mehr Zeit fur die eigentliche Kundenbetreuung. Die

einzelnen Prozesse werden vereinfacht und dadurch fur unsere Kunden transparenter gemacht.

KUNDENDIENST MIT 24-STUNDEN-BETRIEB

Der technische Kundendienst (Customer Service) mit Gber 2000 Mitarbeitenden steht
unseren Kunden 7 T 24 Stunden zur Verfligung. Unter der Telefonnummer 175 wurden im
Geschéftsjahr 2,3 Mio Anrufe entgegengenommen. Unsere Servicetechniker haben insgesamt
520000 Storungen vor Ort bei Kunden behoben.

Anfang 2001 wurde der Customer Service in verschiedene Verantwortungsbereiche
aufgeteilt. Die Mehrheit der Mitarbeitenden arbeitet in der neu formierten Organisation PBX
Services. PBX ist das Kirzel fur «Private Branch Exchange». Der Begriff bezeichnet komplexe
Teilnehmervermittlungsanlagen fir die interne und externe Kommunikation, die wir Unterneh-
men jeder Grosse anbieten. PBX Services plant die Anlagen in unmittelbarer Zusammenarbeit
mit dem jeweiligen Kunden - sie analysiert Abldufe, Gegebenheiten und Bedurfnisse, sie
erarbeitet optimale und langfristige Losungen, installiert die komplette Infrastruktur und sorgt
fir das reibungslose Funktionieren der Anlagen. Zu den Besonderheiten dieses Dienstes zahlen
das umfassende Servicepaket, die Verfligbarkeit rund um die Uhr, Fernwartung und ein her-

vorragendes Preis-/Leistungs-Verhaltnis.

16 Kundenservice



WHOLESALE - DER KUNDE ALS WIEDERVERKAUFER

Zu den Grosskunden von Swisscom zdhlen auch die alternativen Netzanbieter. Unter
dem Begriff Wholesale hat Swisscom bereits 1998 einen Bereich aufgebaut, der sich mit seinen
Leistungen exklusiv an die Wiederverkdufer wendet. National stutzt sich das Geschaft von
Swisscom Wholesale im Wesentlichen auf den regulierten Bereich, der von staatlichen Preis-
vorgaben gelenkt ist. Der Anteil von nicht regulierten Produkten wird aber vor allem im Bereich
der Daten- und Gesamtlésungen fur Wholesalekunden laufend vergrossert.

Seit Anfang 2000 werden die Interkonnektionskosten mit der Methode «Long-run
Incremental Costing», kurz LRIC, ermittelt. Diese Methode basiert auf internationaler Erfahrung
und ist wissenschaftlich abgestiitzt. Die nach der LRIC-Methode berechneten Preise ermdg-
lichten Swisscom, per 1. Januar 2001 Preisreduktionen von bis zu 6 Prozent vorzunehmen. Die
den alternativen Anbietern offerierten Preise beinhalten nur die relevanten Kosten der Inter-
konnektion und keine Gewinne. Mit der Senkung liegt Swisscom im europdischen Mittel. Der-
zeit haben rund 40 Mitbewerber einen Interkonnektionsvertrag mit Swisscom.

Im internationalen Wholesalegeschaft von Swisscom standen im Jahr 2000 die Integra-
tion von Swisscom North America in Washington D.C. sowie der Aufbau neuer Verkaufsstellen

in London, Frankfurt und Mailand im Vordergrund.
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Swisscom Mobile -
gerustet fir eine erfolgreiche Zukunft

Mit 1,5 Millionen gewonnenen Neukunden behauptet sich Swisscom Mobile im dusserst dynamischen und wett-

bewerbsintensiven Mobilmarkt nach wie vor als klare Marktfiihrerin. Bemerkenswert dabei ist unser stabiler Markt-

anteil. Der Erwerb einer UMTS-Konzession schafft beste Voraussetzungen fiir den Einstieg ins Geschaft der dritten

Mobilfunkgeneration. Dank der Partnerschaft mit Vodafone ergeben sich fiir uns grosse Chancen und Entwick-

lungsmoglichkeiten.

Marktdurchdringung
der Mobilkommunikation
in % der Bevdlkerung
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Der extrem angespannte Markt der Mobilkommunikation wurde im Jahr 2000 nochmals
kompetitiver. Die Marktdurchdringung stieg von rund 40 Prozent beinahe sprunghaft auf
64 Prozent an. Mit dieser Rate zahlt die Schweiz europaweit zu den Landern mit der grossten
Mobildichte. Massgeblich beeinflusst haben diesen Boom aggressive Marketingmassnahmen
aller Anbieter mit zahlreichen Aktionen zur Geratesubventionierung. Kostete 1999 ein Mobil-
telefon im Hochqualitatsbereich noch 1000 Franken, so mussten Neukunden fur dieselben
Gerdte im Berichtsjahr selten mehr als 200 Franken bezahlen. Im Zusammenhang mit den
verbilligten Handys wurden im Sommer systematisch 12-Monats-Vertrage und Anfang 2001
auch 24-Monats-Vertrage eingefihrt.

Nach dem Preissturz im Jahre 1999 — um bis zu 50 Prozent — blieb das Preisniveau

im Geschaftsjahr praktisch gleich.

SWISSCOM MOBILE BEHAUPTET SICH IM MARKT

Oberstes Ziel von Swisscom Mobile im Jahr 2000 war die Verteidigung des Markt-
anteils. Entsprechend legten wir grosses Gewicht auf drei Hauptmassnahmen: Akquisition von
Neukunden, langfristige Bindung von bestehenden Kunden und die Kommunikation unserer
strategischen Wettbewerbsvorteile: Netzqualitdt und Abdeckung. Die im Jahr 2000 erzielten
Resultate machen den Erfolg der Anstrengungen deutlich: Netto haben wir gut 900 000 Neu-
kunden aufs NATEL-Netz aufgeschaltet. Ende 2000 betrug unsere Kundenzahl 3,17 Millionen.
Dies ergibt fur Swisscom Mobile einen stabilen Marktanteil von 68 Prozent. Parallel zu den
Erfolgen auf der Marktseite haben wir die Leistungen innerhalb von Swisscom Mobile erheblich

gesteigert, und das bei gleichzeitiger Verbesserung des Kundendienstes.

KUNDEN GEZIELT PFLEGEN
Die verstarkten Anstrengungen zur Kundenbindung fahrten im vergangenen Jahr zu
einem ganzen Bindel von Massnahmen, die auch in den kommenden Jahren mit hoher Prio-
ritat weitergefuhrt werden. Die wichtigsten sind:
— Glnstige Gerdteangebote auch fur bestehende Kunden tber die Hotline von Swisscom
Mobile und ausgewadhlte Verkaufsstellen,
— ein ausgezeichneter Kundendienst,
— ein segmentspezifisches Kundenmarketing,
— ein gestarkter Markenauftritt,
— eine grossere Benutzerorientierung von bestehenden und neuen Produkten sowie

— eine nochmalige Verbesserung der Netzqualitat.
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Dass sich auch weiterhin jeden Monat zwischen 60 und 70 Prozent aller Neukunden fur
Swisscom Mobile entscheiden, verdanken wir in erster Linie unserem qualitativ wie quantitativ
hervorragenden Mobilfunknetz. Mit Investitionen von 300 Millionen Franken haben wir es im
Jahr 2000 weiter optimiert und ausgebaut. Unser Netz zahlt auch im internationalen Vergleich

zu den Besten.

DIE MOBILKOMMUNIKATION VOR EINEM PARADIGMAWECHSEL

Nicht nur in der Schweiz, sondern in ganz Westeuropa zeichnete sich der Markt fur
die mobile Kommunikation in den vergangenen Jahren durch ein rasantes Wachstum aus. Auf-
grund neuer Technologien werden in Zukunft zusatzliche Umsatzpotenziale erschlossen. Resul-
tieren aus der Sprachkommunikation heute noch rund 95 Prozent unseres Umsatzes, so gehen
wir davon aus, dass die Datenkommunikation und Mehrwertdienste im Zuge der Einfiihrung
neuer Technologien wie GPRS (General Packet Radio Services) und UMTS (Universal Mobile
Telecommunications System) innerhalb der nachsten funf Jahre rund die Halfte des Umsatzes
von Swisscom Mobile ausmachen werden. Mobilkommunikation und Internet-Technologien
wachsen zusammen. Das bedeutet: Umsdtze werden einerseits mit reinem Datentransport,
andererseits Uber Transaktionsbeteiligungen und Mehrwertdienste wie Mobile Portale und
Informationsdienste realisiert, welche ein sehr hohes Differenzierunspotenzial aufweisen und
damit zu wichtigen Erfolgsfaktoren werden.

Angesichts dieses Paradigmawechsels haben wir im Berichtsjahr eine Reihe strategischer
Initiativen in die Wege geleitet, um den kiinftigen Markterfolg von Swisscom Mobile zu sichern.
Die wichtigsten Initiativen sind die strategische Partnerschaft mit Vodafone, der Aufbau einer

eigenen Service Creation Unit und eines Mobility-Portals.

STRATEGISCHE PARTNERSCHAFT MIT VODAFONE

In Europa etablieren sich vermehrt pan-europaische Konglomerate, die Uber klare
Grossenvorteile gegentber lokalen Operatoren verfligen. Diese wirken sich aus, beispielsweise
in der Entwicklung von Diensten: Einerseits haben Konglomerate eine wesentlich grossere
Finanzkraft fur Akquisitionen und Joint Ventures, andererseits verfligen sie Uber eine grosse
Kundenbasis, auf die Investitionen breiter verteilt werden kénnen.

Aus diesen Grinden ist Swisscom Mobile im Berichtsjahr mit dem europaischen
Marktfuhrer Vodafone eine strategische Partnerschaft eingegangen. Vodafone beteiligt sich
zu 25 Prozent an der neu entstandenen Swisscom Mobile AG. Dank der Partnerschaft mit
Vodafone erhalt Swisscom Mobile Zugang zu bestehenden und neuen innovativen Produkten
und Dienstleistungen. Die Zusammenarbeit mit Vodafone gewahrleistet u.a. auch das inter-
nationale Roaming fur UMTS. Swisscom Mobile erhdlt zudem die Maoglichkeit, selbst ent-

wickelte Produkte europaweit an die Vodafone-Tochter zu vertreiben.

19 Mobilkommunikation



250

200

150

100

50

Roaming-Vertrage

SWISSCOM MOBILE MIT EIGENER SERVICE CREATION UNIT

Eine zweite Initiative zielt auf die Entwicklung neuer Dienstleistungen. Attraktive
Services, die dem Kunden einen wahrnehmbaren Mehrwert bieten, werden in der Mobil-
kommunikation zum entscheidenden Erfolgsfaktor — insbesondere bei der Vermarktung von
GPRS und spater UMTS. Neue Services wie beispielsweise Personal Unified Communications,
Mobile Payment, Informationsservices und mobile Datenkommunikation werden zu wichtigen
neuen Umsatzgeneratoren. Solche Potenziale mussen auf dem Markt rasch aufgespurt oder
selbst entwickelt sowie fir die Kunden bereitgestellt und betrieben werden. Zu diesem Zweck
bauen wir eine eigene Service Creation Unit auf, die sowoh! fur Swisscom Mobile als auch
im Auftrag von andern Unternehmen tétig sein wird. Das Engagement in der Entwicklung von
Diensten erhalt Swisscom Mobile die Wettbewerbsfahigkeit und optimiert ausserdem unsere

Position bei kiinftigen Partnerschaften.

AUFBAU EINES MOBILITY-PORTALS

Die dritte strategische Initiative gilt dem Aufbau eines sogenannten Mobility-Portals,
also eines Internet-Portals mit Angeboten, auf die via Handy zugegriffen werden kann. Die
Partnerschaft mit Vodafone raumt Swisscom Mobile die Option der Zusammenarbeit mit dem
Multi-Access-Portal «Vizzavi» ein. Die Markteinfihrung eines eigenen Mobility-Portals ist auf
Ende des zweiten Quartals 2001 geplant. Dann werden massenmarkttaugliche GPRS-Gerate
verfigbar sein. Das Mobility-Portal wird es uns ermdglichen, personalisierbare Dienste und
Applikationen erfolgreich zu entwickeln, zu vermarkten und zu betreiben und damit fur die

zukinftige Kundenbindung zu sorgen.

SWISSCOM MIT UMTS-KONZESSION

Mit dem Erwerb von zusétzlichen GSM-Frequenzen haben wir die Grundlage gelegt,
dass das NATEL-Netz entsprechend unserer grossen Kundenzahl weiter ausgebaut werden
kann. Die Ersteigerung einer der vier Schweizer UMTS-Konzessionen schafft zudem ideale
Voraussetzungen fir den Einstieg in das neue Geschaft der dritten Mobilfunkgeneration. Die
ersten Feldversuche sind bereits fir Ende 2001 vorgesehen.

Angesichts der Erwartung, dass sich UMTS komplementar zu GPRS entwickeln wird,
unternehmen wir grosse Anstrengungen fir die rechtzeitige Entwicklung und Bereitstellung
von Diensten. UMTS wird anfangs nur in stadtischen Gebieten verflgbar sein. Kundinnen
und Kunden von Swisscom Mobile werden jedoch das gleiche Angebot an Diensten auch aus-
serhalb dieser Gebiete nutzen kénnen, namlich durch GSM/GPRS. Dank Dualmode-Geraten
wird der Kunde den Ubergang von der UMTS- zu GSM/GPRS-Versorgung nicht spuren.

Obwohl Swisscom Mobile bereits Anfang 2001 fur GPRS bereit war und den neuen
Standard auch bereits im NATEL-Netz implementiert hatte, haben wir mit dem Markteintritt
bewusst zugewartet. Der Grund ist einfach: Die zu diesem Zeitpunkt verfligbare kleine Anzahl
an GPRS-Endgerdten erlauben es noch nicht, die volle Bandbreite zu nutzen. Da erste Gerate,
die GPRS vollumfanglich nutzen kénnen, nicht vor Sommer 2001 verfligbar sein werden, wird

Swisscom Mobile GPRS erst dann kommerziell anbieten.
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Festnetz: das traditionelle Geschaft im Wandel

Preiszerfall und harte Konkurrenz pragen den Markt in der Festnetztelefonie. Swisscom konnte ihre Markt-
fihrerschaft bewahren. Wir zdhlen schweizweit mehr als drei Millionen Kunden. Das Verkehrsvolumen ist konstant
geblieben. Die Zukunft der Festnetztelefonie gehért der Breitbandkommunikation. In diesem Bereich haben wir
gute Voraussetzungen fiir ein liberdurchschnittliches Wachstum geschaffen. Nach wie vor sehr beliebt sind die

Auskunftsnummer 111, Telefonkarten und Publifone sowie das Erfolgsprodukt ISDN.

ISDN-Kanile DAS RUCKGRAT DER TELEKOMMUNIKATION
assen Die Festnetztelefonie, das traditionelle Geschaft der Telekommunikation, ist noch immer
1600 das grosste Geschaftsfeld des Unternehmens. Es beinhaltet sémtliche Dienstleistungen und
Produkte mit Ausnahme der Mobiltelefonie und der Teilnehmervermittlungsanlagen. Im Rah-
1200 men der Swisscom-Kernleistungen bildet die Festnetztelefonie das eigentliche Rickgrat im
Telekommunikationsbereich. Umso wichtiger fur die Zukunft des Unternehmens ist der Um-
o und Ausbau in diesem Bereich: Wir arbeiten in einem klar segmentierten und fokussierten
400 Markt, bieten eine auf einzelne Kundengruppen zugeschnittene Produktepalette an und ver-
einfachen laufend komplexe Prozesse und Produkte.

0 Mit Uber drei Millionen Kunden hat Swisscom einen Bekanntheitsgrad und eine Erfah-
rung, die sie als Vorteil zu nutzen weiss. Auch die rund 250000 Geschaftskunden der Sparte
kleine und mittelgrosse Unternehmen (KMU) sind fir unser Unternehmen weiterhin ein wich-
tiges Segment. Deshalb wollen wir mit technischen Neuerungen wie der Automatisierung
der Auftragsabwicklung in Zukunft Wartezeiten reduzieren und damit die Zufriedenheit der

Kundschaft weiter steigern.

STABILES VERKEHRSVOLUMEN -
RUCKLAUFIGE UMSATZENTWICKLUNG

Analoge
Festnetzanschliisse
in Mio.

Das Verkehrsvolumen blieb im Jahr 2000 mit ca. 17 Milliarden Taxminuten insgesamt

konstant. Im Fernverkehr fihrte der intensive Wettbewerb zu einem massiven Preissturz. Der

internationale Verkehr und der nationale Fernverkehr verzeichneten im Jahr 2000 eine rlck-
ldufige Umsatzentwicklung. Der Gesamtumsatz in der Festnetztelefonie pendelte sich bei
1,8 Milliarden Franken ein. Im internationalen Verkehr héalt Swisscom einen Marktanteil von
rund 55 Prozent, im Fernverkehr betrégt er rund 69 Prozent. Uber eine nach wie vor sehr starke

2 Position verfligt Swisscom im Nahbereich mit einem Marktanteil von rund 83 Prozent.
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ERFOLGSPRODUKT ISDN LIGHT

Unser Kernprodukt ist ISDN. Ende 2000 standen 1,78 Millionen ISDN-Kanale in Betrieb.
Aus Kundensicht harmoniert ISDN ausgezeichnet mit den dynamischen Leistungen der Mobil-
und Internetkommunikation. Damit entspricht das Produkt dem Trend zur Uberschneidenden
Nutzung der unterschiedlichsten Telekommunikationsdienste. Wahrend die Zahl der ISDN-
Basisanschlisse leicht wachst, verfligt ISDN Light tber ein grosses Wachstumspotenzial, das
es weiter auszuschopfen gilt. ISDN Light legte im Jahr 2000 um 73 Prozent zu. Der massive
Zuwachs ist u.a. eine direkte Folge des anhaltenden Internet-Booms. Die Zunahmen bei den
ISDN-Primaranschlissen (5 Prozent) entspricht den Erwartungen. Die ISDN-Durchdringung im
Festnetz entwickelte sich im Berichtsjahr von 27,5 auf 34,5 Prozent. Damit nimmt die Schweiz

im internationalen Vergleich einen Spitzenrang ein.

LAUFENDE ANPASSUNG DER PRODUKTEPALETTE

Um unsere Stellung als Markfthrerin in der Festnetztelefonie zu behaupten, passen
wir die Produktepalette laufend an. Bei den Endgeraten verstarkt sich der Trend weg von der
drahtgebundenen und hin zur schnurlosen Telefonie. Der Telefax wird zum multifunktionalen
Gerat mit E-Mail-Funktion. Die Présenz von Swisscom bei technologischen Neuheiten zahlt
sich aus. Ein Beispiel dafur ist die erfolgreiche Einfihrung der Weltneuheit ScreenPad, ein
mobiles, benutzerfreundliches Terminal zum Surfen und Mailen.

Ein vergleichsweise kleines, aber eintragliches Geschaft pflegen wir mit Telefonkarten
und den Erreichbarkeitsdiensten. Einem grossen Bedurfnis der Kundschaft entsprechen offen-
sichtlich die Prepaid-Karten. Die Zuverlassigkeit bei der Anwendung hat das Vertrauen in
diese Dienstleistung weiter gestarkt. Durch das zu erwartende Wachstum rdumen wir diesem

Nischengeschaft eine gute Zukunft ein.

ATTRAKTIVE MEHRWERTDIENSTE

Bei den Operator Services (OPS) mit dem klassischen Auskunftsdienst 111, Connect
1144 und dem Conferencing sind wir weiterhin sehr erfolgreich. Die Payphone Services (PPS),
das heisst vor allem die traditionellen Publifone, blieben auch im vergangenen Jahr eine unserer
Domaénen. Die von Swisscom betriebenen rund 10700 o6ffentlichen Publifone sind Bestand-
teil der Grundversorgung. Bei den privaten Payphones erreichen wir einen Marktanteil von
98 Prozent.

Zukunftsweisend sind die Business Numbers. Im Segment der Mehrwertdienste sorgen
sie fur Uber 90 Prozent des Umsatzes. Swisscom wird deshalb ihre starke Prasenz im wachsen-
den Markt der 0800- und 0900-Nummern ausbauen, daneben aber auch and