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Fastnetkunder
betaler
for mobilkrig

Mobilkrigen raser;, og minutpriserne rasler ned for tiden.
Mobilkunderne har grund til at glaede sig, mens fastnet-
kunderne i vidt omfang er dem, som betaler gildet. Regulering
er formentlig uundgaelig, men begr indferes med omtanke
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Mobilkunderne har god
grund til at gleede sig i disse
tider. Minutpriserne falder
hurtigere, end kunderne kan
na at skifte selskab. Priserne
er nu sa langt nede, at det for
mange kun kan betale sig at
bevare den faste telefon, hvis
man samtidig har ADSL. Di-
scountselskaberne har gjort
deres indtog, og taletid pa
mobilnettene er blevet en
standardvare pa linje med so-
davand, benzin og vaskepul-
ver.

Konkurrencen vil presse
priserne ned, indtil de afspej-
ler de langsigtede gkonomi-
ske omkostninger for de mest
effektive selskaber, mens de
mindre effektive selskaber vil
bukke under eller blive op-
kobt. Dette er en af konklusi-
onerne i en analyse af teleom-
radet i Danmark, som netop
er offentliggjort af Ementor
Danmark.

Kompleks situation

Men er konkurrence ikke
godt for forbrugerne - og er
det ikke selskabernes egne
penge, der bliver breendt af?
Bade ja og nej. Situationen
er nemlig mere kompleks end
som sa, da prissetningen pa
mobiltelefoni i modsaetning
til eksempelvis benzin, bestar
af to komponenter: Dels en
pris pa udgaende trafik, som
er den pris, mobilkunden be-
taler, og den pris, som selska-
berne annoncerer med og

konkurrerer pa, dels en pris
pa indgaende trafik, som er
den pris, teleselskaberne op-
kraever af andre teleselskaber,
nar nogen ringer til mobil-
kunden.

Mengden af indgaende
trafik er teet knyttet til meeng-
den af udgaende trafik. Nar et
selskab far flere kunder, og de
ringer mere, s& modtager sel-
skabet ogsa flere opkald fra
kunder hos de andre selska-
ber, herunder fastnetkunder.

Denne sammenhaeng er af-
gorende for mobilselskaber-
ne, eftersom fortjenesten pa
at modtage (terminere) op-
kald fra andre net er betydelig
hgjere end fortjenesten pa at
selge udgaende minutter.

Selskaberne har derfor et
selvsteendigt incitament til at
senke priserne pa udgaende
trafik for at tiltreekke kunder
og dermed fa en storre del af
den lukrative indgéende tra-
fik, uagtet om selskaberne tje-
ner penge pa de udgiende
minutter eller ¢j. Dermed kan
priserne principielt komme
helt ned under omkostnin-
gerne. Taberne er fastnetkun-
derne, som reelt er dem, der
betaler gildet, nar de ringer til
en mobiltelefon til en langt
hgjere pris end den, som mo-
bilkunderne betaler for at rin-
ge den anden ve;j.

Ingen konkurrence

Nér fortjenesten pa at modta-
ge opkald fra andre net er
storre end fortjenesten pa selv
at saelge mobilminutter, skyl-
des det, at der i modseetning
til prisen pa udgaende opkald

stort set ikke er nogen kon-
kurrence pé at modtage op-
kald, da det enkelte selskab
de facto har monopol pa den-
ne ydelse. Ingen andre end
mobilselskabet selv kan ter-
minere opkald til selskabets
kunder.

Dette har ikke overraskende
resulteret i en meget forskellig
prisudvikling pa indgaende og
udgaende opkald. Mens pri-
sen pa at ringe fra en mobilte-
lefon er faldet drastisk gen-
nem de sidste fem ar og nu
ligger under en krone (inkl
moms), har prisen pa opkald
til mobil ligget konstant pa
1,20 kr. (ekskl. moms).

Mangler konkurrence

Telestyrelserne rundt om i
Europa har i stigende grad
faet gjnene op for den mang-
lende konkurrence p& mobil-
terminering og er netop nu i
gang med at vurdere konkur-
rencesituationen péa bag-
grund af sdkaldte markedsa-
nalyser. Da EU-kommissio-
nen i forvejen har defineret
det relevante marked som
veerende markedet for termi-
nering i de enkelte mobilnet,
er resultatet imidlertid stort
set givet pa forhand: Alle sel-
skaber ma forventes at blive
vurderet som havende en do-
minerende stilling pa termi-
nering, da alle pr. definition
har en markedsandel pa 100
pet.

Det interessante sporgsmal er
derfor ikke sa meget om tele-
styrelserne vil gribe ind, men
snarere hvordan de vil gribe
ind. Vil der eksempelvis blive
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stillet krav om omkostnings-
orientering ligesom pa fastne-
tomradet? Det har man set i
Storbritannien, og det bliver
formodentligt ogsa tilfzeldet i
Danmark inden for en over-
skuelig fremtid.

Halvering af prisen

Indferes omkostningsoriente-
ring kan det let fore til en hal-
vering af prisen pé termine-
ring, svarende til at der arligt
vil forsvinde knap en milliard
kroner ud af mobilsektoren
(og direkte vaek fra selskaber-
nes bundlinje).

En sddan regulering vil ram-
me mobilselskaberne endnu
hérdere end den nuvarende
priskrig, hvor selskaberne i
det mindste delvist kompen-
seres gennem oget trafik.

Der er nappe nogen vej
uden om regulering af prisen
pa mobilterminering, og mo-
bilselskaberne bor derfor alle-
rede nu forberede sig p4, at en
af deres vigtigste indteegtskil-
der vil torre ud i lgbet af de
naeste tre-fem ar.

Tilpasning tager tid

Der er dog samtidig god
grund til at advare mod, at en
sadan regulering bliver ind-
fort fra den ene dag til den
anden, da dette totalt vil un-
derminere de investeringer,
som teleselskaberne har fore-
taget, og foretager, pa bag-
grund af den nuvzerende pris-
struktur. Reguleringen bor i
stedet fases ind over en
arreekke, hvorved selskaberne

far mulighed for at tilpasse
deres forretning til de nye vil-
Kkar.

Omvendt er det ogsa vig-
tigt, at IT- og Telestyrelsen
melder klart ud, hvad mobil-
selskaberne kan vente sig, for
at undga den situation, hvor
prisen pa udgaende opkald
presses ned under omkost-
ningerne, hvilket pa leengere
sigt kan underminere incita-
mentet til at investere i ny
teknologi og innovative tjene-
ster.

Denne og andre problem-
stillinger for mobilsektoren er
behandlet neermere i rappor-
ten »Fra 2G til 3G«, som net-
op er offentliggjort af
Ementor Danmark.

Onsker man at laese rap-
porten, kan den rekvireres
hos Tor Nonnegaard-Peder-
sen, Ementor Danmark, pa
email:

tor.nonnegaard-
pedersen@ementor.dk
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