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Hvordan pavirker termineringsavgifter sma
mobiloperatgrer som One Call?

Av
Martine Ryland1

Sammendrag

I denne utredningen vurderer jeg hvordan termineringsavgifter pavirker sma mobiloperaterer
som One Call. Forst ser jeg pd utviklingen 1 mobilmarkedet generelt, for si & fokusere pa One
Call. Jeg ser pa selskapets pris- og kostnadsstruktur. Deretter presenterer jeg teori om
termineringsavgifter med fokus pé regulering. Jeg presenterer to modeller der jeg forutsetter
at kunder er uvitende om hvilket nettverk de ringer til. Utredningen avrundes med en
analysedel der jeg stotter opp om antagelsen om kundeuvitenhet med en undersgkelse og
diskuterer situasjonen i Norge i forhold til teorien. Til slutt i analysen ser jeg pa hvilke
konsekvenser regulering av termineringsavgifter har for One Call, og runder av med en

konklusjon.

Summary

In this paper I evaluate how termination fees affect small mobile companies like One Call.
First I look at the general development in the mobile market, and then focus on One Call. 1
look at the company’s price- and cost structure, and present theory about termination fees
with focus on regulation. I present two models where I assume that customers are ignorant
about which network they are calling. The paper closes with an analysis where I support the
assumption about customer ignorance with a survey, and discuss the situation in Norway in
relation to the theory. At the end of the paper I look at which consequences the regulation of

termination fees have for One Call, and conclude.

! Dette selvstendige arbeidet er gjennomfort som ledd i masterstudiet i ekonomi- og administrasjon ved Norges
Handelsheyskole og godkjent som sddan. Godkjenningen innebzrer ikke at Hoyskolen innestér for de metoder
som er anvendt, de resultater som er fremkommet eller de konklusjoner som er trukket i arbeidet.
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Forord
I min avsluttende masteroppgave ved NHH har jeg valgt & skrive om termineringsavgifter.
Hovedfokuset er pa hvordan disse pavirker smd mobiloperaterer som One Call. Dette er et

meget aktuelt tema i mobilmarkedet, og noe jeg selv synes er svaert interessant.

I og med at det har vart en del utvikling i1 reguleringen av termineringsavgifter denne heosten,
har jeg mattet forandre oppgaven litt underveis og det har bydd pd noen utfordringer. I tillegg

er en del informasjon innenfor dette omradet unndratt offentlighet.

Jeg vil rette en stor takk til min veileder Kenneth Fjell for gode rad og tilbakemeldinger, som
har veert til stor hjelp i arbeidet. Videre vil jeg takke Qistein Eriksen, daglig leder i One Call,

for & stille opp pé telefonintervju og gi meg nyttig informasjon om One Call.

Oslo, desember 2008

Martine Ryland
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1 Innledning

1.1 Struktur for oppgaven

I dette forste kapittelet presenterer jeg problemstillingen og gir en oversikt over bakgrunnen
og forméilet for oppgaven. I kapittel 2 presenterer jeg mobilmarkedet i Norge slik det har
utviklet seg frem til 2008. Deretter gér jeg narmere inn pd One Call i kapittel 3, og gir en
oversikt over pris- og kostnadsstruktur. Kapittel 4 omhandler termineringsavgifter. Her
skriver jeg om de aktuelle reguleringene og konkurranseproblemer som kan oppsta i fraver av
reguleringer. Til slutt i dette kapittelet presenterer jeg to modeller for termineringsavgifter. I
kapittel 5 har jeg skrevet analysedelen. Ferst presenterer jeg en liten undersgkelse om
kundeuvitenhet, deretter diskuterer jeg de to modellene 1 kapittel 4, og sd folger en diskusjon
om hvilke konsekvenser regulering av termineringsavgifter har for One Call og en

sammenfattende konklusjon. Til slutt kommer litteraturliste og vedlegg.

1.2 Problemstilling
Problemstillingen min i denne utredningen er: "Hvordan pévirker termineringsavgifter sma

mobiloperaterer som One Call?”.

Termineringsavgift/termineringspris er en pris per minutt som belastes en operater nar en av
deres kunder ringer til en kunde i et annet nettverk. Dette er dermed ogsa en inntektskilde for
mobiloperaterer, da de far betaling hver gang deres kunder blir ringt opp av kunder som

tilhgrer andre nettverk.

Med sma mobiloperaterer mener jeg alle andre enn Telenor og NetCom. Disse to operaterene
er de eneste med egne landsdekkende nettverk i Norge, og hadde ifelge Post- og Teletilsynet
(PT) markedsandeler pa henholdsvis 52,7 % og 20,3 % av alle mobilkundene i forste halvar
2008. I denne utredningen vil jeg imidlertid fokusere mest pd One Call, som er del av et
konsern som bygger Norges tredje landsdekkende nettverk. Dette konsernet heter Mobile

Norway.

1.3 Bakgrunn og formal
Det norske mobilmarkedet har de siste ti arene utviklet seg fra & vere et duopol, med Telenor

og NetCom som de eneste aktorene, til & inneholde mange mobiloperaterer som konkurrerer

4



SNF Arbeidsnotat nr. 08/09

mot hverandre. I forste halvdr 2008 var det registrert 27 mobiloperaterer i markedet for

mobiltelefoni.

Av de mobiloperaterene som har etablert seg er det nd fire som har etablert virtuelle nettverk.
En av disse er Tele2, som i tillegg til dette er i gang med & bygge Norges tredje

landsdekkende nettverk sammen med Network Norway.

Tidligere var det kun Telenor og NetCom som hadde regulerte termineringsavgifter. I 2008
kom det imidlertid et vedtak som pala de resterende nettverksoperaterene a regulere sine

termineringsavgifter ogsa.

Formalet med denne oppgaven er & se hvordan termineringsavgifter og reguleringen av disse

pavirker smé mobiloperaterer som One Call.
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2 Det norske mobiltelefonimarkedet

I dette kapittelet skal jeg se nermere pa det norske markedet for mobile tjenester. Jeg ser forst
pa institusjonelle forhold, og tar deretter for meg statistikk som viser hvordan situasjonen er i

2008.

2.1 Institusjonelle forhold

Telenor var Norges forste tilbyder av mobile tjenester, og kom pa markedet 1 1981. Nettverket
som ble brukt heter Nordisk Mobiltelefon (NMT) 450. Dette var blant de forste
mobiltelefonsystemene 1 verden som ble dpnet for allmennheten. Det er et analogt system og
kalles ofte forste generasjons mobilsystem (1G). Nettverket var svaert godt utbygd og ga
tilneermet full dekning (80-85 %) over hele landet. Telenors konsesjon til bruk av dette nettet
gikk ut i slutten av 2004. NMT 900 ble etablert i 1986, og var i bruk til utgangen av 2001.
Nettverket hadde en dekningsgrad for ca 90 % av Norges befolkning der de bodde.

11991 ble det tildelt konsesjon til & anlegge, eie og drive et mobilnett av typen Global System
for Mobile communications (GSM) til bade Telenor Mobil AS og NetCom GSM as.” GSM-
nettverkene kalles ofte andre generasjons nettverk (2G), og er en digital videreutvikling av

blant annet NMT. GSM 900 kom i drift i 1994, og konsesjonene gjaldt ut oktober 2005.

I mars 1998 fikk NetCom GSM as, Telenor Mobil AS og Telia AB konsesjoner for etablering
og drift av et Digital Cellular System (DCS) 1800 telefonsystem i Norge.* DCS gér ofte under
benevnelsen GSM 1800, da det ikke er et nytt system, men en tilpasning av GSM-standarden
til 1800 MHz-bandet. Telenor og NetCom ble palagt & bygge ut nettverk 1 de 19 storste byene
1 Norge, mens Telia AB forpliktet seg til 4 bygge ut i de 20 storste byene. Telenor og NetCom
sine nett fikk en dekningsprosent pd ca 94 % av Norges befolkning der de bor, mens Telia AB

? http://nettvett.no/iKnowBase/Content/32034/NMT_450_info.pdf
3

http://www.npt.no/pt_internet/infrastruktur/offentlig_telenett/registrering_av_tilbydere/konsesjonerte_tilbydere.h
tml
4

http://www.npt.no/pt _internet/venstremeny/hoeringer/frekvenser/Nye frekvenstill 1 900 og 1800 MHZ sak20
0005490/hoeringsnotat/Hoeringsbrev.pdf
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aldri tok 1 bruk sin konsesjon. Denne falt tilbake til Staten da Telia AB kjopte NetCom GSM
hesten 2000. De to andre konsesjonene gjelder til 9. Mars 2010.

I og med at markedet endret seg fra monopol til duopol i 1994, ble det na lagt til rette for
konkurranse i mobilmarkedet. Telenor og NetCom tilbydde en homogen vare til forbrukerne,
og konkurrerte pd pris. Slik oligopolkonkurranse skal ifelge teorien fore til
Bertrandparadokset. Dette vil si at prisen blir presset ned til grensekostnad selv om de fa
akterene har markedsmakt. I dette markedet skulle pris lik grensekostnad fort til at det nesten

var gratis 4 ringe med mobiltelefon.

Etter hvert kom det flere mobiloperaterer pa markedet, og konkurransen ble hardere.
Teletopia Mobile Communications AS ble 1 januar 2002 tildelt konsesjon til a4 anlegge, inneha
og drive et offentlig telenett for tilbud om overforingskapasitet eller tilbud om offentlig
telefontjeneste av typen DCS 1800. I oktober 2003 &pnet de et mobilnettverk med dekning i
Oslo. Kundene kunne ikke bruke Subscriber Identity Module (SIM)-kortet fra Teletopia
utenfor Oslo. Et vendepunkt kom da Teletopia i 2004 inngikk en avtale med Telenor som gikk
ut pa at nar kundene befant seg utenfor Oslo, ville de automatisk skifte over til Telenor sitt
nett. Teletopia ble imidlertid kjopt opp av MTU Nett 1 2006, og de apnet mobilnettverk i Oslo,
Bergen, Stavanger og Drammen i mars 2008. 21. November 2008 ble MTU Nett slatt
konkurs. Ifelge griinder og eier, Stein Matre, er arsaken til konkursen pengeterke pa grunn av

finanskrisen og at debitorer holder igjen penger.’

En slik avtale som Teletopia inngikk med Telenor gjelder sakalt videresalg av mobile
tjenester. Den gjor det mulig for en uavhengig tilbyder, som ikke har eget mobilnett, & selge
slike teletjenester. Tjenestene blir markedsfort og solgt i den uavhengige tilbyderens navn,
men produsert av mobiloperateren i denne sitt nett. En tilbyder som driver med videresalg kan
til en viss grad definere sine egne abonnementstyper og priser, men er i stor grad bundet til
mobiloperaterens konsept, slik at tjenestene stort sett vil veere de samme som mobiloperateren
selv tilbyr. Kunden vil ha et abonnementsforhold til den uavhengige tilbyderen, men ma bruke
SIM-kort som blir utstedt av mobiloperateren. Dette betyr for eksempel at de internasjonale
roamingavtalene som er inngdtt av mobiloperateren normalt ogsd vil gjelde for den nye
tilbyderen. En roamingavtale er en avtale om a trafikkere andre sine nett der en selv ikke har
bygd ut. Videreselgeren sitt navn vil std pa SIM-kortene, men de vil ellers fremstd som et

ordinart SIM-kort utstedt av mobiloperateren.

> http://www.dagensit.no/bransje/article1545789.ece
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De operaterene med nettverk som jeg har nevnt til ni er sdkalte mobile nettverksoperaterer
(MNO). I desember 2003 startet imidlertid Tele2 Norges forste virtuelle mobilnettverk, og ble
en mobil virtuell nettverksoperator (MVNO). En MVNO er en mobiltilbyder som tilbyr
tjenester som er produsert og generert i en annen mobiloperators nett, men med delvis
utplassering og bruk av MVNOens utstyr og fibernett for levering av tjenestene. Tele2
inngikk en slik avtale med Telenor, og skiftet senere over til NetCom. Etter hvert har ogsa

TDC Song, Ventelo og Barablu etablert seg som MVNOer.

Telenor ASA og NetCom GSM as ble 1 ar 2000 tildelt konsesjon til & anlegge, inneha og drive
et offentlig telenett for tilbud om offentlig telefontjeneste av typen Universal Mobile
Telecommunications System (UMTS). Dette er en teknologi for tredje generasjons
mobiltjenester (3G) i mobilnett, og anvendes for & tilby overfering av data og bilde fra eller til
mobiltelefoner. UMTS ble utviklet for & utfylle mobilstandarden GSM. Selskapet Hi3G
Access Norway (3) skaffet seg ogsd en 3G-lisens i 2003, men har forelopig ikke startet

utbyggingen. Dersom nettet ikke er ferdig innen september 2009, mister selskapet lisensen.

I januar 2006 ble Network Norway tildelt konsesjon til et nettverk av typen GSM 900, og i
februar 2007 dpnet de dermed et eget mobilnettverk. I forste omgang ble mobilnettet bygget
ut 1 Oslo, Bergen, Trondheim og Stavanger, med planer om at flere byer og regioner kunne bli
aktuelle etter hvert. Selskapet leide kapasitet av NetCom i1 de omradene der de ikke hadde
bygd ut eget nett. I september 2007 ble det klart at Network Norway og Tele2 Norge ville
fortsette utbyggingen av dette nettet via et felles selskap, Mobile Norway. Network Norway
uttaler pd hjemmesiden sin at: "Maélet er & bygge et konkurransedyktig mobilnett som
representerer reell konkurranse i et mobilmarked som har vart dominert av duopolistene

Telenor og NetCom.”

I desember 2007 sikret Mobile Norway seg den fjerde 3G-lisensen i Norge. Dermed var den
siste brikken for & bygge et landsdekkende nettverk pé plass.

I april 2008 inngikk Network Norway og Telenor en avtale om nasjonal roaming. Det vil si at
Network Norway leier kapasitet i Telenors mobilnett utenfor de omradene der selskapet har
bygget eget mobilnett. Avtalen innebarer at Network Norway far tilgang til nasjonal roaming
1 Telenors GSM-nett, det mer avanserte UMTS-nettet og det nye mobile bredbandsnettet
(sdkalt HSPA).

6 http://www.networknorway.no/article.php?articlelD=707 &categorylD=147
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2.2 Statistikk

I dette delkapittelet er alle tall hentet fra PTs rapport for det norske markedet for elektroniske
kommunikasjonstjenester (ekommarkedet) 1. halvar 2008. Tabell 2.1 viser en oversikt over
antall mobilabonnement, trafikk 1 minutter, SMS-meldinger, MMS-meldinger og inntekter av

mobiltelefon eksklusive terminering og roaming for ferste halvar 2007 og forste halvér 2008.

Forste halvar 2007 | Ferste halvar 2008 | Endring i prosent
Abonnement 5,019285 5,082141 1%
Trafikk i minutter 4558 5170 13 %
SMS-meldinger 2 831 3090 9%
MMS-meldinger 51 70 37 %
Inntekter mobiltelefon 7382 7 639 3%

Tabell 2.1: Antall abonnement, trafikkminutter, SMS-meldinger, MMS-meldinger og inntekter av

mobiltelefon eksklusive terminering og roaming. Tallene er oppgitt i millioner.

Denne tabellen gir en generell oversikt over hvordan mobilbruken har utviklet seg fra forste
halvér 2007 til forste halvir 2008. Vi ser at alt har gkt, men antall MMS-meldinger peker seg
ut som det som har gkt mest over dette tidsrommet. Dette kan ha en sammenheng med at
produktet er relativt nytt pd markedet, ettersom tjenesten forst har blitt tilgjengelig de siste

arene.

En undersokelse som TNS Gallup gjennomfoerte for PT i mars 2008 viste at ca 13 prosent har
to eller flere abonnement. Dersom vi justerer for dette er den reelle

mobilutbredelsen pa 93 prosent per 1. halvar 2008.

Utbredelse av . . .
] ) Forste halvar 2006 | Fgrste halvar 2007 | Farste halvar 2008
mobiltelefoni

Abonnement per 100
) 88 % 93 % 93 %
innbyggere

Tabell 2.2: Utbredelse av mobiltelefoni i forhold til antall innbyggere i prosent (justert for to eller flere

abonnement)

Tabell 2.2 viser at det ikke har vaert noe stigning i reell mobilutbredelse fra forste halvar 07 til

forste halvar 08.
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Figur 2.1 viser trafikk fra mobiltelefon til fastnett, mobiltelefon og utlandet. 77 prosent av
mobiltrafikken ble terminert i mobilnett 1 forste halvdr 2008, og tilsvarende andel var 76
prosent i forste halvér 2007. Ut fra tabellen kan man se at mobilkundene snakker stadig mer i
telefonen. I lopet av forste halvar 2008 snakket hver mobilkunde i gjennomsnitt 1 020

minutter, en gkning pa 99 minutter i forhold til ferste halvir 2007.

6 000
5000
Utlandet
« 4000
&
E Fastnett
- 3000 Wmrasine
E
= 2000 mMobil
1 000 I I
0
1.halvar 1.halvar 1.halvar 1.halvar 1.halvar 1.nalvar 1. halvar 1. halvar
2001 2002 2003 2004 2005 20086 2007 2008

Figur 2.1: Trafikk fra mobiltelefon til fastnett, mobiltelefon og utland

Figur 2.2 viser utviklingen av totalt antall sendte meldinger. Totalt antall meldinger bestar av
SMS, MMS og kommersielle innholdsmeldinger (ringetoner, logoer, SMS chat etc.). Totalt
sendte mobilkundene nesten 11 prosent flere meldinger forste halvar 2008 enn forste halvér
2007. SMS-bruken gkte med 9 prosent. Norske mobilkunder sendte 3,369 milliarder
meldinger forste halvar 2008, hvorav 3,09 milliarder var SMS-meldinger. Samme tall for
forste halvar 2007 var henholdsvis 3,044 milliarder og 2,831 milliarder. Mobilkundene sendte
ogsd om lag 70 millioner MMS forste halvar 2008 mot 50,6 millioner forste halvar 2007.
Andelen MMS-meldinger utgjor bare ca to prosent av totalt antall sendte meldinger. I
gjennomsnitt sendte norske mobilkunder 111 meldinger per méned. Dette er i gjennomsnitt 8
flere meldinger per mined sammenlignet med ferste halviar 2007. 92 prosent av totalt antall
meldinger er SMS-meldinger. Noe som bor legges til er at datatrafikken i mobilnettet er
relativt begrenset. I forste halvar 2008 ble det rapportert en datatrafikk pd i overkant av
96.000 GB.

10
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Figur 2.2: Totalt antall sendte meldinger

Figur 2.3 viser omsetningen for mobiltelefoni. Total omsetning av mobiltjenester var 7,6
milliarder kroner forste halvir 2008. Dette tilsvarer en ekning pd 257 millioner kroner i
forhold til ferste halvar 2007, noe som utgjer en ekning pé 3,1 prosent. Til sammenligning var
okningen i omsetningen fra forste halvar 2006 til forste halvar 2007 pa 375 millioner kroner.

Dette utgjorde en gkning pé ca 5 prosent dette aret.

11
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Figur 2.3: Omsetning for mobiltelefoni

Tabell 2.3 viser utviklingen i omsetning fordelt pa ulike inntektsomrader i mobilsektoren.

Omsetningen for tidstaksert trafikk, som utgjor den sterste andelen, reduseres fra forste halvér

2008

2007

2007 til forste halvar 2008. Det samme gjor omsetningen for SMS-meldinger.

2008

Fgrste halvar 2006

Farste halvar 2007

Farste halvar 2008

Omsetning | Andel | Omsetning | Andel | Omsetning | Andel
Tidstaksert trafikk 3823 55 % 3 897 53 % 3993 52 %
SMS-trafikk 1023 15 % 1 082 15 % 1 053 14 %
Abonnement og innmelding 1230 18 % 1291 17 % 1321 17 %
@vrige inntekter 932 13 % 1112 15 % 1272 17 %
Totalt 7 008 100% | 7382 100% | 7639 100 %

Tabell 2.3: Omsetning for mobiltjenester fordelt pa inntektsomrader i millioner NOK

Tabell 2.4 viser omsetning per kunde, minutt og SMS. Trafikkomsetningen per minutt

reduseres betydelig. Samtidig gar totalomsetningen per kunde opp.

12
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Farste halvar 2006

Farste halvar 2007

Forste halvar 2008

Totalomsetning pr kunde - 1493 1 508
Trafikkomsetning pr minutt 1,02 0,86 0,77
NOK pr SMS 0,41 0,38 0,34

Tabell 2.4: Omsetning for mobiltjenester fordelt pa kunder

Tabell 2.5 viser utviklingen av antall mobiltilbydere fra 2007 til 2008. Vi ser at det har veert

en nedgang fra slutten av 2007 til midten av 2008.

30.06.07

31.12.07

30.06.08

Antall tilbydere

34

35

27

Tabell 2.5: Antall tilbydere

I forste halvar 2008 har i gjennomsnitt om lag 49 700 mobilabonnenter hver méned byttet

abonnement til et annet mobilselskap. Tilsvarende ménedstall for ferste halvar 2007 var 58

300. I lepet av forste halvar 2008 har 10 prosent av abonnentene byttet til en annen

tjenestetilbyder. I forrige periode var tilsvarende andel pa om lag 12 prosent. Muligheten til &

ta med seg mobilnummeret til et annet selskap ble igangsatt 1. november 2001. Siden den

gang har mer enn 3.3 millioner abonnenter byttet mobilselskap.

Tabell 2.6 viser mobiltilbydernes andeler av sluttbrukermarkedet for forste halvar 2008.

Telenor | NetCom | Tele2 | Chess | One Call | Lebara | Ventelo | @vrige

Abonnement 52,7% | 203% | 86% | 7.2% | 3,1 % 27% | 2,6% | 2,8%
Trafikkminutter | 529% | 22,6% | 83% | 5,7% 1,8 % 24% | 3,6% | 2,7%
SMS-meldinger | 53,0% | 252% | 7,7% | 6,4% | 2,9% 0,8 % 1,8% | 2,2%
Inntekter 545% | 23,0% | 83% | 4,7 % 1,0 % 22% | 32% 3,1 %

Tabell 2.6: Markedsandeler i sluttbrukermarkedet for mobiltelefoni farste halvar 2008
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3 One Call

One Call AS er et mobilselskap som ble etablert 4. november 2003 av Qistein Eriksen, som
fungerer som administrerende direkter. I juni 2005 kjepte Hafslund Venture en minoritetspost
i One Call og avtalte en opsjon for sterre eierpost. I desember 2007 kom det frem pa en
pressekonferanse at Network Norway, som er en leverander av telefonilesninger, skulle kjope
opp One Call. Pa dette tidspunktet hadde One Call ca 100 000 kunder.” Network Norway eier
nd One Call 100 %.

I en samtale med Qistein Eriksen kunne han fortelle meg at de nd narmer seg 200 000
kunder, og at mélet er & bli det tredje storste mobilselskapet i Norge i lapet av 2010.* Som vist
1 tabell 2.6 14 selskapet pd femte plass 1 Norge 1 forste halvir 2008. For & komme pa tredje
plass mé de fa flere kunder enn bdde Chess og Tele2. Da denne mélingen ble gjort 1a Tele2 pa
tredjeplass med 8,3 % av kundene, mens One Call hadde 3,1 %. I og med at kundemassen
nesten doblet seg fra slutten av 2007 til slutten av 2008 er det ikke umulig at One Call greier a

na dette malet.

One Call onsker & nd ut til hovedsakelig alle mellom 20 og 45 ar. De fokuserer pa
privatkunder og etter hvert smé bedrifter. Selskapet kommer til & komme med abonnement
tilpasset sma bedrifter om en stund, men ensker ikke & fokusere pa de store bedriftene.
Eriksen tror at de kan slé til der hvor det er viktig & veere enkel og billig. Mélinger som
selskapet har gjort viser at veldig mange kjenner One Call ni. I hovedmaélgruppen er det
faktisk 85 % som kjenner til mobilselskapet. Mange av disse er 1 bedrifter, sd dette tyder pé at
One Call er kjent i dette markedet ogsa.

Merkevarebygging gjennom reklame og annen markedsfering kan pavirke kunders oppfatning
av et selskap, og har svert stor betydning i mobilbransjen. Ifelge Eriksen er merket One Calls
storste verdi ved siden av kundene, og de har klart & gjere navnet sitt kjent i denne bransjen pa

kort tid.

Hovedbudskapet One Call ensker & na ut med til kundene er at det skal vere billig og enkelt.
Eriksen synes at selskapets skiller seg mest fra konkurrentene ved at det er enkelt, og en grunn
til dette er at One Call kun har fire forskjellige mobilabonnement. Jeg kommer tilbake til disse
1 neste delkapittel som omhandler One Calls prisstruktur. Til sammenligning har Telenor

tretten forskjellige mobilabonnement. Sju av disse retter seg mot samme malgruppe som One

7 http://www.digi.no/php/art.php?id=501215
¥ Telefonintervju med Qistein Eriksen 17.11.08
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Call,’ mens de seks resterende er rettet mot ungdom.'® NetCom har ogsi tretten
mobilabonnement.!" Av disse er ni rettet mot samme malgruppe som One Call, mens de
resterende fire er rettet spesielt mot kunder med iphone. Tele2 har tte mobilabonnement,'? og
det ser ut til at alle disse er rettet mot samme méalgruppe som One Call. Det 4 ha s& mange
abonnement a velge mellom innenfor samme mobilselskap kan gjore det vanskelig for hver
enkelt kunde & finne det abonnementet som passer best til deres forbruk. Av One Calls
narmeste konkurrenter ser det ut til at Chess er det selskapet som fokuserer mest pa enkelhet.

Chess har kun tre mobilabonnement,* og alle disse retter seg mot samme mélgruppe som One
Call.

3.1 Prisstruktur

Som nevnt er en del av hovedbudskapet til One Call at de skal vere billige. Dette medferer at
de ma ha konkurransedyktige priser pd abonnementene sine. Tabell 3.1, 3.2, 3.3 og 3.4 gir en
oversikt over prisene i de forskjellige abonnementene, og tabell 3.5 gir en oversikt over priser

som gjelder for alle abonnementene."*

One Call Mobil Faktura Pris ‘
Etablering 0,00
Nummeroverfgring 0,00
Manedspris 0,00
Samtalepris pr min*

F@rste 120 ringeminutter hver maned 0,00

Etter 120 ringte minutter hver maned 0,65
Oppstartspris pr samtale*

F@rste 400 ringeminutter hver maned 0,59

Etter 400 ringte minutter hver maned 0,49
SMS**

F@rste 90 SMS hver maned 0,00

Etter fgrste 90 SMS pr maned, pris pr stk 0,40

Tabell 3.1: One Call Mobil Faktura. Alle priser er i NOK.

? http://www.telenor.no/privat/mobil/priser/

10 http://www.telenor.no/privat/mobil/abonnement/djuiceabonnement/
" https://netcom.no/abonnement.html

12 hitp://www.tele2.no/mobil/priser prisoversikt.html

13 https://www.chess.no/abonnement/abonnement2

' http://www.onecall.no/index.php?content=price&product=mobile
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One Call Mobil Aktiv Pris

Etablering 0,00
Nummeroverfgring 0,00
Manedspris 0,00
Oppstart pr samtale 0,39
Samtalepris pr min* 0,39
SMS** 0,39
Minimumsfakturering pr mnd 99,00

Tabell 3.2: One Call Mobil Aktiv. Alle priser er i NOK.

Full Pakke Pris

Etablering 0,00
Nummeroverfgring 0,00
Manedspris 299,00

Inkludert hver maned

1500 ringeminutter* 0,00
150 SMS** 0,00
15 MMS** 0,00
25 MB Datatrafikk*** 0,00

Priser ved bruk ut over den inkluderte kvoten hver maned:

Samtalepris pr min* 0,39
Oppstartsavgift pr samtale* 0,39
SMS, pr stk** 0,39
MMS, pr stk** 1,98
Data, pr MB*** 4,00

Tabell 3.3: Full Pakke. Alle priser er i NOK.
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One Call Mobil Kontant Pris

Etablering 0,00
Nummeroverfgring 0,00
Manedspris 0,00
Oppstart pr samtale 0,59
Samtalepris pr min* 0,65
SIMS** 0,35

Tabell 3.4: One Call Mobil Kontant. Alle priser er i NOK.

*  @Gjelder trafikk til norske mobil og fastnett, nar man befinner seg i Norge. Gratisminuttene omfatter ikke
viderekobling til mobil- og fasttelefon.

** @Gjelder kun SMS og/eller MMS sendt fra Norge til vanlige norske mobilnumre.
Priser til SMS-innholdstjenester, MMS-innholdstjenester, wap-tjenester m.m. har egne priser, og skal
opplyses av leveranderen tjenesten bestilles av.

*** Gjelder datatrafikk brukt i Norge.

@vrige mobilpriser (gjelder alle abonnementer) Pris

Nytt nummer 199,00
Datatrafikk pr MB 4,00
MMS 1,98
SMS meldingskvittering (valgfri) 0,33
Videotelefoni, oppstart 1,00
Videotelefoni, pr min 1,98

Vanlig
Viderekobling, oppstart oppstartspris

Vanlig
Viderekobling, pr min minuttpris
Utland og spesialnumre Andre priser

Tabell 3.5: @vrige mobilpriser. Alle priser er i NOK.

Ut fra disse tabellene er det relativt enkelt for kundene & regne seg fram til hvilket
abonnement som passer best 1 forhold til deres forbruk, gitt at de vet ca hvor mye de ringer og
sender SMS i mnd. Figur 3.1 illustrerer hva en kunde som sender 100 SMS og 5 MMS, laster
ned 5 MB og har en samtalevarighet pa 10 minutter per oppringning, ma betale i maneden for

de forskjellige abonnementene.
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Antall ringeminutter

Figur 3.1 Kostnader ved ulike abonnementer

I dette tilfellet vil det beste valget for kunden vere:

e One Call Mobil Faktura: Antall ringeminutter <420
e One Call Mobil Aktiv: 420 < antall ringeminutter < 540
e Full Pakke: Antall ringeminutter > 540

Som man kan se ut fra figuren vil det aldri lenne seg a velge One Call Mobil Kontant. Det
eneste omradet dette abonnementet er billigst pa er SMS (0,35 kr). Dersom man kun sender
SMS vil dette abonnementet alltid lenne seg 1 forhold til One Call Mobil Aktiv, som har en
fast SMS-pris pa 0,39 kr, og Full Pakke. Full pakke koster 299 kr i maneden og inkluderer
150 gratis SMS, for deretter & ha en SMS-pris pa 0,39 kr. Det vil koste kun

12¥ = 0395 = BZIRT 3 sende 150 SMS med One Call Mobil Kontant. For at det i dette
tilfellet skal lonne seg a velge One Call Mobil Kontant i stedet for One Call Mobil Faktura mé
man sende mer enn 720 SMS i maneden ((t —%90)» 040 =2 » 035 == x =720} | Rent
intuitivt vil jeg tro at dette er en sveert liten mélgruppe, og regner derfor med at det er andre
grunner til at kunder velger dette abonnementet. Fordelen med kontantkort er at det er lettere
a kontrollere forbruket sitt ved bruk av det enn ved bruk av andre typer abonnement. Man kan
bestemme seg for en viss pris man er villig til & betale i mineden, og lade telefonen opp til
denne prisen. Dette er spesielt ideelt for foreldre som vil kontrollere mobilforbruket til barna
sine. Dersom de bruker opp dette belopet ma de vente til neste maned med & bruke telefonen

til tjenester som koster penger. De kan imidlertid fortsatt motta samtaler, SMS og MMS.
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En annen viktig grunn til at det er forholdsvis enkelt a beregne eget forbruk hos One Call er at
selskapet opererer med lik pris uansett hvem kunden ringer til. Mange mobilselskaper krever
hayere pris dersom en kunde ringer til en kunde hos en annen mobiloperater. Et eksempel er
at dersom du er kunde hos NetCom er det dyrere & ringe til kunder som tilherer alle andre
operaterer enn NetCom, Telenor og Chess. Dette gjelder for alle abonnement bortsett fra ett. I
og med at kundene ofte er uvitende om hvilken mobiloperater personene de ringer er kunde
hos, blir det vanskelig & regne ut eksakt forbruk selv om de neyaktig vet hvor mye de bruker
mobiltelefonen sin. Dette kommer jeg tilbake til 1 kapittelet som omhandler

termineringsavgifter.

Ifolge Eriksen settes One Calls tariffer ut fra selskapets kostnader og konkurrenters priser.
Leveranderene skal ha betalt, og der betales som regel bade faste og variable kostnader. One
Call setter prisene med tanke pé at de hele tiden vil gi kundene det beste tilbudet, og tariffene
er basert pa konkurrentenes priser ved at selskapet markerer seg pa lave priser og hele tiden

vil veere blant de beste pd dette omradet.

One Call har gétt bort fra abonnement med rene todelte tariffer. Dette vil si abonnement der
man betaler en fast avgift (ménedspris) i tillegg til variable kostnader (samtalepris pr minutt,
og SMS og MMS pr stk). I abonnementet Full Pakke betaler kundene en pris pa 299 kr hver
mnd som inkluderer et visst antall ringeminutter, datatrafikk, SMS og MMS. Det er forst etter

man har brukt en opp en av disse kvotene at abonnementet inneholder en todelt tariff.

Eriksen tror ikke at One Call kommer til & endre dagens prisstruktur noe sarlig 1 fremtiden for
a oke profitabiliteten, men det kan hende at de tilpasser den litt. Et eksempel pa en slik
tilpasning er at One Call nylig innferte oppstartsavgift pa alle samtaler i abonnementet One
Call Mobil Fatura. Tidligere opererte de med gratis oppstartavgift pd de forste 120
ringeminuttene, slik at det var helt gratis for kundene & ringe innenfor denne kvoten. Dette
forte imidlertid til at litt for mange kunder brukte One Call som et slags b-abonnement. I
tillegg til & veere kunder hos One Call var de ogsa kunder hos et annet mobilselskap, og etter
at kundene hadde ringt 120 minutter gratis hos One Call gikk de over til a ringe fra sitt andre
abonnement resten av mdneden. Det er ikke denne type kunder One Call ensker seg, og
dermed innferte de en oppstartavgift pa 0,59 kr som gjor at alle kunder mé betale litt for a
ringe med dette abonnementet. Eriksen er likevel klar pd at One Call hele tiden skal vere en

lavprisakter, og dermed ikke gke prisene.
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3.2 Kostnadsstruktur

For at et lavprisselskap som One Call skal kunne overleve i et mobilmarked med hard
konkurranse er det viktig & vaere kostnadseffektiv. Som nevnt baserer One Call tariffene sine
pa blant annet bedriftens kostnader, og dermed mé kostnadene vere lavest mulig for at de skal
kunne holde lave priser. Ifelge Eriksen gar 70 % av driftskostnadene med til & drive
merkevarebygging. Dette gjenspeiler hvor stor betydning merkevarebygging har 1
mobilbransjen, og at merket er det viktigste omrddet hos One Call ved siden av kundene.
Samtidig er det viktig for One Call & satse hardt pd merkevarebygging og

markedspenetrasjon, ettersom de fremdeles befinner seg i en oppstartsfase.

Et av omraddene der One Call sparer en del kostnader er ved kun & selge produkter over
internett. Dette vil si at man ikke kan bli kunde hos dem ved & ga i en telebutikk eller kiosk
slik man kan dersom man vil bli kunde hos en del andre mobilselskap. Det er forbundet store
kostnader med & inngd salgsavtaler med telebutikker og lignende. For & bli kunde hos One
Call ma man gé innpa hjemmesiden deres og melde seg inn der, eller bli vervet av en person
som allerede er kunde hos selskapet. Vervingen foregér ogsa over internett. Selskapet baserer
seg ogsé pa & sende fakturaer ut pd e-post, og dersom man vil ha faktura tilsendt i posten ma

man betale ekstra for dette.

Forelopig er det bare Telenor og NetCom som har landsdekkende mobilnettverk i Norge, noe
de har investert store belep i infrastruktur for & kunne tilby. Nar nettene forst er pa plass,
koster det lite & originere/terminere en samtale ekstra. Denne kostnadsstrukturen er grovt sett
kjennetegnet ved hoye faste kostnader og lave grensekostnader. Eriksen tror det blir for dyrt
for Network Norway og Tele2 a bygge et landsdekkende nettverk na i forhold til hvordan
prisene er blitt i markedet. Han mener det er bedre 4 drive stort volum, bygge ut i de sterste
byene og leie nettverk av Telenor i resten av landet. Hvor mye som betales i leie til Telenor er

en forretningshemmelighet, men selskapet far rabatter i forhold til hvor stort volum det har.

Network Norway ma, som jeg kommer tilbake til 1 neste kapittel, justere termineringsprisen
sin nedover de kommende arene. Dette bidrar til at selskapet far lavere inntekter, og gjor det
samtidig vanskeligere a fortsette byggingen av nettverket. Ifolge Eriksen har selskapet
imidlertid fatt vite dette sapass tidlig at de planlegger i forhold til det. De kommer nok til &
matte justere litt pd produktene sine for at det fortsatt skal vere billig og veere enda flinkere til

a drive billig siden de fir lavere inntekter. Nettverket blir bygd ut likevel, men det er ikke
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sikkert at de kommer til & bygge ut i mindre byer. Det blir en vurderingssak etter hvert som
man ser hvor mye dette pavirker skonomien til selskapet. Fordelen av at det gar ned ellers er
at det blir billigere nar deres kunder ringer andre nett, sd da far de lavere kostnader péd det

omradet.

4 Termineringsavgifter

Termineringsavgift/termineringspris er en pris per minutt som belastes en operater nér en av
deres kunder ringer til en kunde i et annet nettverk. Det nettverket personen ringer fra kalles
det originerende nettverket, og det nettverket personen ringer til er det terminerende
nettverket. Dersom en person ringer til noen i samme nettverk som seg selv, vil det si at
personen ringer on-net. I dette tilfellet trenger ikke operateren & betale termineringsavgift.
Dersom personen derimot ringer til noen i et annet nettverk, vil det si at personen ringer off-
net. I et slikt tilfelle ma operatoren betale en termineringsavgift til det terminerende
nettverket. Termineringsavgiftene er pa en méte skjulte for kundene siden det er
mobilselskapet de abonnerer hos som betaler, og ikke kundene direkte. Mobiloperaterer uten
eget nettverk har ikke anledning til & kreve termineringsavgifter, og far dermed ingen

inntekter pa dette omradet.

Hver mobiloperater velger selv hvilken pris kunden skal betale for & ringe, og denne prisen er
ofte lavere enn termineringsprisen. Noen operaterer krever heyere ringepris nar man ringer
off-net enn ndr man ringer on-net. P4 denne maten kan de dekke mer av termineringsavgiften

med inntekten de far fra samtalene.

En prisstruktur med like termineringsavgifter for alle gir en fordel til de storste operaterene,
fordi de kan forventes & f4 mer innkommende inntekt enn utgdende kostnader pa dette
omradet. Dette skjer fordi de har en sterre kundemasse enn de sma operaterene, og det
dermed blir flere som ringer til deres nett enn til de sma. For & balansere dette, har PT, som er
en etat underlagt Samferdselsdepartementet med ansvar for & regulere og overvéake post- og
telekommunikasjonssektoren i Norge, satt maksimumspriser for hvor hey termineringspris de
forskjellige operaterene far ta av hverandre. Denne prisen varierer fra selskap til selskap, og
er dermed asymmetrisk. Dersom det ikke hadde vart regulering pa termineringsprisene, ville

akterene hatt incentiver til 4 sette de hoyere enn det som gir effektiv ressursutnyttelse. Dette
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er en konklusjon som bade Post- og Teletilsynet, og samtlige regulatorer i E®S-omradet har

kommet frem til.

4.1 Konkurranseproblemer

PT har identifisert en rekke konkurranseproblemer innenfor markedene for terminering av tale
1 mobilnett. Med konkurranseproblemer forstds enhver atferd fra en tilbyder med sterk
markedsstilling som har til hensikt enten & drive konkurrenter ut av markedet, forhindre at
potensielle konkurrenter gir inn i markedet og/eller a utnytte forbrukere. Disse problemene
skyldes i stor grad de absolutte etableringshindringene i de relevante markedene. Uten
regulering av termineringsavgiftene er det ikke mulig for andre tilbydere & tilby et
konkurrerende produkt i markedene slik de er avgrenset. Absolutte etableringshindringer
sammen med prinsippet om at det er den anropende part som betaler for en samtale (”calling
party pays” — CPP), gjor at tilbyderne i liten grad har incentiver til & fastsette effektive

termineringsavgifter. Nedenfor vil jeg nevne noen konkurranseproblemer om kan oppsté ved

fravaer av regulerte termineringsavgifter.

Samtrafikknektelse

Med samtrafikk menes utveksling av teletjenester mellom ulike tilbydere av teletjenester i
Norge. En tilbyder vil kunne ha incentiver til & nekte samtrafikk i form av terminering. Et
aktuelt tilfelle er at storre tilbydere nekter samtrafikk med mindre tilbydere. Det at kundene i
et nettverk med en liten kundemasse ikke har mulighet til & ringe til kunder 1 et nettverk med
en stor kundemasse vil ikke ha s& mye 4 si for det store nettverket. Bade nektelse av direkte
og indirekte samtrafikk vil kunne representere et betydelig konkurranseproblem for dem det
rammer, og spesielt mindre tilbydere. I tillegg vil samtrafikknektelser kunne resultere i
redusert brukervelferd ved at malsetningen om at alle skal kunne kommunisere med alle ikke

blir nidd.

Overprising

Overprising forekommer ndr et foretak setter en pris hoyere enn grensekostnad, pd grunn av
markedsmakt. I praksis er antakelig overprising det storste konkurranseproblemet i dette
markedet. Tilbydere med sterk markedsstilling har bade mulighet og incentiv til & sette
termineringspriser som er heyere enn de underliggende kostnadene skulle tilsi. Dette
inneberer at tilbyderne tar seg bedre betalt enn det de ville ha gjort i et marked med virksom

konkurranse. Overprising av termineringsavgifter hos de etablerte nettverkseierne kan skape
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store etableringshindringer for nye sma netteiere og MVNOer. Disse har gjerne lite
kundevolum i oppstartsfasen, og hoveddelen av trafikken som origineres i deres nett vil
termineres 1 nettene til de etablerte tilbyderne med langt sterre markedsandeler. Hoye
termineringspriser hos de etablerte akterene vil dermed gjore terminering spesielt kostbart for
mindre akterer som har forholdsvis lite interntrafikk og vil dermed kunne fungere som

etableringshindringer.

Kryssubsidiering

Kryssubsidiering oppstar nar et selskap med markedsmakt henvender seg til (minst) to
markeder (geografiske markeder eller produktmarkeder), og man har en pris i det ene
markedet som er sd lav at kostnadene i dette markedet ikke dekkes inn. Noen av disse
kostnadene blir derfor overfort til et annet marked selskapet betjener, der de dekkes inn
gjiennom en pris som er hgyere enn den pris som ville vart reell 1 dette markedet ut fra
kostnadsstruktur  og  ettersporselsforhold. Hovedarsaken til  konkurranseproblemet
kryssubsidiering er at tilbydere med sterk markedsstilling i termineringsmarkedene har
muligheter og incentiver til & overprise terminering. Inntekter fra terminering i mobilnett
benyttes deretter ofte for & subsidiere egen virksomhet 1 ovrige virksomhetsomrader. For
eksempel vil gode marginer hentet fra terminering kunne benyttes til & finansiere lave
sluttbrukerpriser generelt eller subsidiering av mobiltelefoner. Denne kryssubsidieringen
innebaerer at sluttkunder hos andre tilbydere, for eksempel fastnettkunder, vil komme til &
subsidiere lave sluttbrukerpriser for kunder i mobilnett. PT mener at en slik form for

kryssubsidiering over tid vil vare uheldig for konkurransen i det totale mobilmarkedet.

Stilltiende prissamarbeid

Tilbydere som konkurrerer pd sluttbrukerniva vil kunne fastsette gjensidig favoriserende
termineringspriser som i realiteten inneberer stilltiende prissamarbeid. Dette kan typisk vaere
tilfelle dersom mobiloperaterer setter resiproke og heye termineringspriser, gitt at deres

termineringspriser ikke er regulerte.

Prisdiskriminering

En tilbyder vil kunne ha incentiv til & gi bedre vilkér til enkelte eksterne tilbydere enn andre.
Forskjellsbehandling mellom eksterne tilbydere vil kunne resultere i okte kostnader for
enkelte tilbydere og kan i ytterste konsekvens lede til utestenging fra markedet.
Prisdiskriminering mellom eksterne tilbydere utgjer derfor et potensielt konkurranseproblem.

En tilbyder med sterk markedsstilling kan ogsa prisdiskriminere mellom nettinterne anrop og
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anrop fra andre mobilnett. Slik prising gir en hey kostnad for andre operaterer ved
terminering 1 det aktuelle nettet. Dermed blir tilsvarende sluttbrukerpriser hoye, eller de
konkurrerende tilbyderne kan std overfor sakalte prisklemmer. Slik prising kan ogsa fungere
som en etableringshindring. Hoye termineringspriser hos tilbydere med store andeler av

kundemassen kan gjore det vanskeligere for nye & komme inn i markedet.

4.2 Regulering av termineringspriser

8. mai 2007 fattet PT et vedtak om utpeking av tilbydere med sterk markedsstilling og palegg
om sarskilte forpliktelser i markedene for terminering av tale i individuelle, offentlige
mobilkommunikasjonsnett. I dette vedtaket utpekte PT Telenor, NetCom, Tele2, TDC Song
og MTU som tilbydere med sterk markedsstilling. Vedtaket innebar en reduksjon i
termineringsprisene, og at det ble innfort symmetri i reguleringen for Telenor og NetComs del

fra 1. juli 2008.

Konsulentselskapet Analysys fikk i1 januar 2006 oppdraget med a utvikle en Long Run
Incremental Costs (LRIC)-modell for PT. Utviklingen av modellen har skjedd i1 neert
samarbeid med tilbyderne 1 markedet. Det er utviklet to operatorspesifikke hybridmodeller
som hver bestdr av ettersporsels- og nettverksdata for et optimalisert nettverk i Norge,
kalibrert med kostnadsdata fra Telenor og NetCom. Resultatene fra modelleringen viser
forholdsvis sma forskjeller i1 relevante kostnader mellom selskapene. PT kunne ikke se at det
var objektive forskjeller mellom nettverkene som skulle tilsi asymmetrisk regulering over tid.
Prisreguleringen for Telenor og NetCom ble derfor utformet med henblikk pd & oppna
symmetriske priser sé raskt som mulig, gitt en forsvarlig prisreduksjon for NetCom og fortsatt
bevegelse mot kostnadsorienterte priser for Telenor. Tabell 4.1 viser en oversikt over prisene

fra vedtaket ble fattet, til utgangen av 2010.

08.05.07- | 01.10.07 - | 01.07.08 — | 01.07.09 — | 01.07.10 —
30.09.07 30.06.08 30.06.09 30.06.10 | 31.12.10
NetCom 0,91 0,70 0,60 0,50 0,45
Telenor 0,65 0,60 0,60 0,50 0,45

Tabell 4.1: Maksimalpris per minutt for terminering i Telenors og NetComs mobilnett i perioden 1.
oktober 2007 — 31. desember 2010. En forholdsmessig andel av oppstartsavgift, basert pa en

gjennomsnittlig samtalelengde, er inkludert i minuttprisen. Alle priser i NOK.
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Ut fra tabellen ser vi at maksimal termineringspris i dag for Telenor og NetCom er pa 0,60 kr.
Fra 1. juli 2010 vil begge tilbyderes termineringspriser vaere kostnadsorienterte 1 folge LRIC-
beregningene. PT understreker imidlertid at det ikke er valg av kostnadsmodell som gjor at
det er behov for betydelige prisreduksjoner for & na dette malet. De rapporterte
kostnadsregnskapene basert pa historisk fullfordelte kostnader har for begge tilbydere vist
avkastning pa samtrafikk/terminering som overstiger det anvendte avkastningskravet

betydelig.

Tele2 hadde tidligere ikke vert regulert, men i dette vedtaket mente PT at de hadde oppnadd
sapass stor markedsandel at det var nedvendig & starte en gradvis nedtrapping mot effektiv
termineringspris. [ utgangspunktet mente PT at effektiv termineringspris ikke burde avvike sa
mye fra netteiers (NetCom) siden det hovedsakelig er de samme kostnadsdrivende
nettressurser som brukes, men siden det knyttet seg noe usikkerhet til hvor stort det eventuelle
avviket kunne vaere ble ikke reguleringsperioden fastsatt lenger enn til 30. juni 2009. Tabell

4.2 viser en oversikt over prisene fra vedtaket ble fattet.

08.05.07 — 01.10.07 - 01.07.08 —
30.09.07 30.06.08 30.06.09
Tele2 1,155 1,00 0,85

Tabell 4.2: Maksimalpris per minutt for terminering i Tele2s virtuelle mobilnett i perioden 1. oktober
2007 - 30. juni 2009. Dagens gjeldende pris inkluderer en andel av oppstartsavgiften basert pa en to
minutters samtale. Alle priser i NOK.

Prisreguleringen  for  Tele2s  vedkommende  ble  imidlertid opphevet av
Samferdselsdepartementet i vedtak 13. februar 2008 pa bakgrunn av ny informasjon om at
selskapet ville klatre pa investeringsstigen ved & bygge eget mobilnett i samarbeid med
Network Norway. P4 grunn av at TDC Song og MTU pé dette tidspunktet hadde relativt fa
kunder, smé volum og ikke hadde vart lenge i markedet, mente tilsynet det ikke var behov for
eller ville vaere forholdsmessig & regulere prisene ned til et effektivt niva i lepet av denne
reguleringsperioden. I stedet ville PT benytte et mindre inngripende alternativ gjennom a stille
krav om rimelige priser. Dette er en forholdsvis lite inngripende forpliktelse som ville hindre
tilbyderne 1 & ta en betydelig overpris i et marked der begge tilbydere hadde monopol pé salg

av tjenester.
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17. november 2008 fattet PT et nytt vedtak om utpeking av tilbydere med sterk
markedsstilling og palegg om sarskilte forpliktelser i markedene for terminering av tale 1
individuelle, offentlige mobilkommunikasjonsnett. Dette var et tilleggsvedtak for Network
Norway, Ventelo, Barablu, Tele2, MTU og TDC. Etter en samlet vurdering av flere kriterier
har PT konkludert med at rimelige priser for selskapene ikke kan overstige maksimalprisene i

Tabell 4.3.

Gjeldende 01.02.09- | 01.07.09- | 01.07.10-
maksimalpris | 30.06.09 30.06.10 31.12.10

Tele2 1,155 1,00 0,90 0,75
Network Norway 1,155 1,00 0,90 0,75
Ventelo 1,155 1,00 0,90 0,75
Barablu 1,61 1,00 0,90 0,75
MTU 1,26 1,00 0,90 0,75

TDC 1,155 1,00 0,90 0,75

Tabell 4.3: Maksimalpris per minutt for terminering i Tele2s, Network Norways, Ventelos, Barablus,
MTUs og TDCs mobilnett i perioden 1. oktober 2007 — 31. desember 2010. En forholdsmessig andel av
oppstartsavgift, basert pa en gjennomsnittlig samtalelengde, er inkludert i minuttprisen. Alle priser i
NOK.

Ut fra tabellen ser vi at det blir innfort symmetri 1 termineringsprisene til disse nettverkene fra
1. februar 2009. Nér malet om kostnadsorienterte priser er nadd, vil Telenor og NetCom ha en
termineringspris pa 0,45 kr, og de resterende nettverkene vil ha en termineringspris pa 0,75

kr.

Bédde Network Norway og Tele2 har klaget pd vedtaket om regulering av
termineringsavgiftene. I Network Norways klage stdr det: "PTs vedtak er i strid med
ekomlovens formdl 1 § 1-1 om & ”sikre brukerne i hele landet gode, rimelige og
fremtidsrettede elektroniske kommunikasjonstjenester, gjennom effektiv bruk av samfunnets
ressurser ved & legge til rette for barekraftig konkurranse, samt stimulere til neringsutvikling
og innovasjon”. PTs vedtak vil redusere konkurransen i mobilmarkedet bade pé kort og lang
sikt, og motvirke ekomlovens formalsbestemmelse om berekraftig konkurranse.” Selskapet
mener at Samferdselsdepartementet bor fastsld at Network Norways termineringspriser ma

vare rimelige 1 5-10 ar, og omgjere vedtaket om en maksimumspris.
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Tele2 har truet med & trekke seg fra utbyggingen av mobilnettverket dersom ikke Post- og
Teletilsynet lar dem beholde hgyere termineringspriser. Ifglge Telenors beregninger vil eierne
av det nye nettet motta 768 millioner kroner i termineringsoverskudd de to fgrste drene hvis
termineringsprisene reduseres slik som foreslatt. Hvis termineringsprisen ikke blir redusert,
vil det trolig vaere snakk om godt over en milliard med denne beregningsméten.'’ Jeg kjenner

ikke til hvordan Telenor har kommet frem til disse tallene, eller om de stemmer.

4.3 Modeller for termineringsavgifter

Jeg vil her presentere to modeller for termineringsavgifter. Modell 1 viser hvordan en
regulering nedover i store nettverks termineringspriser pdvirker smd nettverks
termineringspriser, og hvordan termineringsprisene vil vare dersom det ikke forekommer

regulering. Modell 2 viser hvordan termineringsprisene og ringeprisene vil vaere dersom

e man har eksogene markedsandeler og ingen regulering,
e ectt dominant nettverks termineringspris blir regulert ndr man har eksogene

markedsandeler

e ett dominant nettverks termineringspris blir regulert ndr man har endogene
markedsandeler

o ikke-dominante nettverks termineringspris blir regulert nar man har eksogene
markedsandeler

e ikke-dominante nettverks termineringspris blir regulert nidr man har endogene

markedsandeler

4.3.1 Modell 1
Jeg tar her utgangspunkt i en modell av Dewenter & Haucap (2005).

Anta at det finnes fire mobilnettverk { = 1. 2,3, 4. med forskjellig stgrrelse pa kundemassen.
Markedsandelene har ingenting med termineringsprisene 4 gjgre, da kundene ikke baserer

avgjerelsen om hvilket nettverk de velger pa prisen for & bli ringt til. Dette vil altsd si at

15 hitp://www.dagensit.no/mobil/article 1491099.ece?action=print&WT.mc_id=dn
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nettverkenes markedsandeler allerede er gitt nir termineringsavgiftene blir fastsatt, s& man

kan behandle dem som eksogene. Anta videre at vi har to store og to sma mobilnettverk, hvor

de store nettverkene (! = 1. 2 ) har en kundemasse pi *1 =Xz = X kunder, mens de sm3 har
en kundemasse pd Xz = X4 = X5 kunder. Her har hver individuell abonnent en line®r invers

etterspgrsel etter telefonsamtaler fra mobil til mobil gitt ved ligningen

q=a-bp

b

der P er den observerte prisen for telefonsamtaler fra mobil til mobil. Anta si at
marginalkostnaden for 4 terminere en mobilsamtale er ubetydelig og at priser for samtaler fra
mobil til mobil er effektivt bestemt av de respektive termineringsprisene. Det vil si at man
fjerner seg fra ethvert dobbelmarginaliseringsproblem som kunne oppstétt dersom operatgrene
konkurrerte pa line®re tariffer. Dermed kan man fastsla at prisen for en oppringning fra f eks
nettverk 1 til nettverk 2 er gitt ved P1z = ¥z, hvor ¥z er termineringsavgiften som er bestemt

av operatgr 2.

Dersom kundene har perfekt informasjon og ikke er uvitende om hvilket nettverk de ringer til,

er prisen for en ringeenhet fra nettverk ¢ til nettverk 1 lik termineringsprisen som nettverk /

a
ville fastsatt i en monopolsituasjon, altsd Py =t = 2b for / =1.2,3,4 og J#1 (dvs.

atJ er det terminerende nettverket).

Videre i modellen antas det at kundene er uvitende om hvilket nett de ringer til, og at det er
gjennomsnittsprisen som avgjgr kundeetterspgrsel for samtaler til andre mobilnettverk. Jeg tar
kun for meg samtaler fra ett nettverk til et annet, altsd ikke samtaler innen samme nettverk.
Her antas det at sannsynligheten for at en oppringning blir gjort til et spesifikt nettverk,
kommer an pa stgrrelsen pa kundemassen til dette nettverket i forhold til andre nettverks

kundemasser. Sannsynligheten for at en oppringning fra et stort nettverk er terminert i det
XL
andre store nettverket er gitt ved Xr + 2xs. Likeledes er sannsynligheten for at en
x5
oppringning fra et stort nettverk er terminert i et av de smé nettverkene gitt ved ¥1 + 2%s

Denne antagelsen burde veare holdbar ndr kundene er uvitende, siden de ikke differensierer
mellom forskjellige nettverk. Dersom sannsynlighetene for at et nettverk blir ringt opp

avhenger av stgrrelsen, sd utformer kundene gjennomsnittspriser for samtaler til andre
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nettverk ved & vekte prisene mot disse sannsynlighetene. Etterspgrselen for oppringninger fra
nettverk 1 til nettverk 2, 3 og 4 er gitt ved

Xt Xg XxXg .
qs = xp(xg + 2x5)(a— b(*L + 2xs P12 + Xp + ZXsmg + X+ Zkfsm‘)),

der P1z=1tz, P1z=1t2 ogP1a = 4.

Etterspgrselen for samtaler fra nettverk 1 til andre nettverk kommer altsa an pa stgrrelsen pa
kundemassen til nettverk 1 (i), den aggregerte stgrrelsen pd de andre nettverkenes
kundemasse (XL + 2¥s) og den vektede gjennomsnittlige termineringsprisen som er fastsatt

av de tre andre nettverkene. Antall samtaler fra nettverk 1 til nettverk 2 er gitt ved 91z =

XL
xL + 2xs v mens antall samtaler fra nettverk 1 til nettverk 3 og 4 er gitt ved 91z = q14 =

Xg
mq" der 91 = 91z + 913 + 91a. Man kan uttrykke etterspgrselen etter samtaler til
andre nettverk pa samme mate for de tre andre nettverkene. Siden de to sma nettverkene har
en kundemasse av stgrrelse X5, som ringer til totalt (2xz + Xs5) kunder hos de tre andre
nettverkene, kan man skrive etterspgrselen etter oppringninger fra nettverk 3 til andre nettverk
som

XL XL P Xg »
Ga = Xs(2%; + X5) (a—b(ZXL F X5 3 4 Zag F X502 3

* F2xp + x5

)

der vi igjen har at Paj =t for/ =1,2,4.

Profitten som en operatgr ¢ genererer fra terminering kommer an pa termineringssatsen, i,
og antall innkommende samtaler fra andre nettverk. Nar man antar balanserte ringemgnstre, er
profitten til operatgr 1 gitt ved

. XL, XL
Ty =t1(3f{, + Zl‘gq

ir2x; +ng‘qa + 2X7, +:¥gq‘)

Likeledes er profitten til operatgr 3 gitt ved

T[; =] tg (:{L '§' ZKS QQ

+Xp+ 2355;% + 2% ng'),

Dersom man maksimerer med hensyn pé t og tar hensyn til symmetrien mellom bade de to

store nettverkene (1 og 2) og de to sma (3 og 4) far man disse beste responsfunksjonene:
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1 a 2% +9xixs+ 12k, XE +4xd ¥ XXX+ xE
XL b XZ+ 2X X5 T 3X2 _ XL XE 21X x5 T 3Kz ts,

D

1 a 265 +9xxf + 12axfxs +ax] Xy ]+ X X5 4 X3
tc = #Xgp  XI T 2X Xg+ 3XE _XsXF + 2X Xg + 3XE ©

Selv om operatgrene setter priser men ikke mengde, er nettverkenes priser strategiske
substitutter nar 9tz/9% < 0. Dette skiller seg fra prissetting under Bertrandkonkurranse og fra
vertikale relaterte markeder med dobbelmarginaliseringsproblemer der priser er strategiske

komplementer.

Bemerkning 1: Siden termineringssatser er strategiske substitutter nar brukerne er uvitende,

vil en regulering nedover av termineringssatsene til de store operatgrene, alt annet likt, fgre til

en gkning i termineringssatsene til de smi operatgrene (siden 9t/ 9t < 0).

Man kan se fra ligning (1) at dersom £z blir regulert ned mot null, vil £s ta maksimumverdien
for alle tz 2 0 . Regulering er vanligvis kostnadsbasert. Bemerkning I innebzrer likevel at de
sma mobiloperatgrene vil heve termineringssatsene over det uregulerte likevektsnivéet for
enhver bindende regulatorisk begrensning som presser de store operatgrenes

termineringssatser under likevektsnivaet.

Dersom termineringssatsene ikke blir regulert, kan man finne de uregulerte

termineringssatsene i likevekt ved & lgse de beste responsfunksjonene i ligning (1).

1 q 2XFHox xt+ 22xfx§ + 31xfx% + 1sxjxs + 2x7
t, =#X, b 2X‘+5x=x5+ 11xLx§+6xLx§+ 2X4

@)

1 q 2X] T9x7Xs + 22x7x% + 31x7x§ + 15, 08 +2x3

tc = ¥Xe b 2% + 6X2 X5 + 11X X2 + 6X, X2 + 24

Ved & sammenligne tL og ts kan det fastslds at de smé operatgrenes termineringssats, s, er
mye stgrre en de store operatgrenes sats, L, (fs > tL) hvis Xz > Xs. (Bevis: se vedlegg.)
Grunnen til dette resultatet er at de sma operatgrene har relativt liten innflytelse pa

gjennomsnittsprisen, som bestemmer etterspgrselen. Dersom en liten operatgr gker
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termineringssatsen, vil etterspgrselen for oppringninger til andre nettverk kun bli redusert i et
relativt lite omfang siden gkningen i den gjennomsnittlige termineringsprisen vil bli relativt
liten. I motsetning til dette har en stor operatgr en relativt stor effekt pd gjennomsnittsprisen

slik at insentivet til & gke termineringssatsen vil vare lavere enn hos en liten operatgr.

For & illustrere forholdet mellom nettverksstgrrelse og termineringssatser antas det at man kan
uttrykke de sma nettverkenes stgrrelse som en brgk av det store nettverkets kundemasse. Her

er Xs = g¥L der 0 < g < 1. I dette tilfellet er operatgrenes termineringssatser gitt ved

a 2+1sg+319%+ 2297+ 9g*+ 2g°
t, = &b 24+6g+11g:+6g2+2g4

b

a_ 2+9g+229°+319% + 1594 +24°
ts = 4Dg 2+6g+11gz+ 693+ 294

De store operatgrenes termineringssatser gker med g nar 0 < g < 1 (9t./94 = 0), mens de
smi operatgrenes termineringssatser synker over dette intervallet (9ts/dg < 0). Figur 4.1

viser termineringssatsene gitt ovenfor fora=b = 1.
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Figur 4.1 Sma og store operatgrers termineringssatser
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Dersom man sammenligner disse termineringssatsene med monopolprisen nar kundene ikke
a —
er uvitende, tar= 2b

F

finner man ut at de sma operatgrenes termineringssats, s, alltid
vil overstige tsr, mens de store operatgrenes sats, tz, kun vil overstige monopolprisen for g 2
g*¥ = 0,29783 (skjeringspunktet mellom % og tux). Ellers er den negative
prisingseksternaliteten skapt av den lille operatgren sa stor at den store operatgrens pris vil bli

holdt under monopolnivéet.

Konklusjon

Denne teoretiske modellen viser at et nettverks termineringssats er hgyere jo mindre
stgrrelsen pé nettverket (malt i kundemasse) og omvendt, og at asymmetrisk regulering av
kun de store operatgrene i et marked vil, alt annet likt, fi de sma operatgrene til 4 gke deres
termineringssatser. Det er imidlertid viktig & merke seg at kundeuvitenhet alene ikke kan
rettferdiggjpre gkonomisk regulering, da andre virkemidler enn prisregulering kan lgse dette
problemet. I denne modellen gir kundeuvitenhet en mulig forklaring p& hvorfor mindre

operatgrer tar hgyere termineringsavgifter.

4.3.2 Modell 2
Her tar jeg utgangspunkt i en modell av Gans og King (2001)

Anta at man har # mobilnettverk som er eid av forskjellige firmaer og koblet sammen med
hverandre. La X: vare markedsandelen til nettverk ¢ . Anta si at nettverkene har lignende

teknologi, og derfor tilsvarende termineringskostnader. La f vere faste kostnader per kunde
for & vare tilknyttet et nettverk, og €r vare marginalkostnaden for & terminere en samtale til

hvert nettverk, mens de gjenverende hovedkostnadene for en samtale som origineres fra

nettverk ¢ er gitt ved Ci.

La Pij vere prisen fastsatt av nettverk ¢ for en samtale fra i til nettverk / . I og med at disse
prisene kan vare forskjellige ut fra identiteten til det terminerende nettverket, vil kundene ofte
vere ute av stand til a skille mellom disse nettverkene. De kan ikke vite hva den eksakte
ringeprisen er uten at de vet hvilket nettverk personen de ringer er knyttet til. Selv om et
nettverk setter forskjellige ringepriser avhengig av hvilket nettverk man ringer til, vil disse

prisene bare pavirke kundenes avgjgrelser i den  utstrekning at det pdvirker
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gjennomsnittsprisen pa oppringninger til andre nettverk. Denne gjennomsnittsprisen
P;= inpg §

bestemmer etterspgrsel og er gitt ved

Uvitenheten som kundene har om identiteten til det terminerende nettverket er ofte viktig,

serlig siden det er mulig for kunder & beholde telefonnummeret sitt nar de skifter

mobiloperatgr (og dermed ofte nettverk). Dermed beholdes antagelsen om at hvert nettverk

kun setter en enkelt ringepris. Nettverkene kan ikke prisdiskriminere effektivt pa4 grunn av

kundeuvitenhet.

Dersom en kunde er abonnent hos nettverk ¢ , er kundens etterspgrsel etter samtaler gitt ved

q(P;), For enkelhets skyld antar man at denne etterspgrselen er lineer med qP)=2-F;

Denne antagelsen lar oss kalkulere priser og avgifter eksplisitt, og sammenligne disse

avgiftene over forskjellige regimer. Man antar at 2>c¢+crforalled .

Hvert nettverk setter sin egen ringepris, P:. Slik tar de hensyn til sine egne hovedkostnader,
¢i, og kostnadene for terminering av samtaler. For samtaler til sitt eget nettverk er den

marginale termineringskostnaden ¢7- For samtaler til andre nettverk er den marginale

termineringsavgiften bestemt av et rivaliserende nettverk, j, til Ty per ringeminutt.

En nyttig standardpris for denne analysen er den uniforme monopolprisen for samtaler. Dette
er den profittmaksimerende prisen som ville blitt bestemt av ett enkelt firma som eide alle
nettverk. Vi setter denne prisen lik ™, og den er implisitt definert for en generell

etterspgrselsfunksjon gitt ved @ P™NP —c;—cr)+qP™)=0. [ tilfellet med linear

,Pm°-_"—---—q——-.—--—--——-----1 o m...Iiz._ i —CT )
etterspgrsel er 2@ Fci+cr), og T TF¥TET TR Monopolprofitten i denne

1 ,

m o . V3
N M =—{a—-¢—-c

situasjonen er 4{ i = <) .

Eksogene markedsandeler
Til & begynne med antas det at markedsandelene for hvert nettverk er faste eller eksogene. Det
vil si at nettverkene ikke konkurrerer om kundene. Denne antagelsen gjgr at vi kan analysere

effekten av regulering av termineringsavgifter, uten noen effekter av nettverkskonkurranse for

4 fa abonnenter.

De T nettverkene setter deres line®re termineringsavgifter, Ty, selvstendig og samtidig, for

hvert nettverk setter ringeprisen sin, Pi. Gitt denne (gjennomsnitts)prisen bestemmer kundene
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hvor mange oppringninger de vil gjgre. Hvert firma vil maksimere sin profitt og alle
nettverkene antar at markedsandelene blant abonnentene er faste slik at gitt

termineringsavgiftene, vil nettverk i sette £: for 4 Igse:

maxﬁi(Pi - C; — X7 — ij ng)q(zo;').

JLH

1

i = ‘ '
Lgsningen pa dette problemet er gitt ved 2 (2 Foitxier + 8% Ty ) der
1
Q(Pf) = 'é' 2- ‘Ci — xiCT —'Z Xj TU .
) j=i Tar man dette i betraktning, vil hvert nettverk sette sin

termineringsavgiften samtidig for a lgse:

1 xizk‘fj (Ti; —cr)a(Ps)

max {
i }j #i J=l

Fgrsteordensbetingelsene for hvert nettverks optimeringsproblem er gitt ved:

(Tif); 2- Z XmTmj — 2%;T55 — ¢ +(x; - ;X;)CT =4q
m=i,j
Ved & lgse disse fgrsteordensbetingelsene samtidig for alle termineringsavgiftene til alle

nettverkene far vi Nash-likevektene.

, 1
Dersom det bare finnes to nettverk fir man at termineringsavgiftene blir ~~ =~ 2x;

(2-cj+i—-xy)aT)  for hvert nettverk ¢, nar fprsteordensbetingelsene lgses.

1 1
. . . = =6 ¥ ¢; + CT) ==~(2—~¢; — €y
Nettverksringeprisene er gitt ved Py 4{6 teter) med total mengde q 4( % —er) |

denne situasjonen er ringeprisene hgyere enn om der bare var ett enkelt nettverk, gitt
betingelsen om at 2> €+ ¢r for alle{. Dette er pd grunn av effekten av horisontal
separasjon. Hvert nettverk har et insentiv til & gke sin termineringsavgift ensidig relativt til
monopolsituasjonen fordi det far full prisfordel for en slik gkning, men deler et relatert tap i
salg. Denne effekten har en tendens til & vare stgrre for sma nettverk. Etter hvert som
markedsandelen til et nettverk minker, gker nettverkets termineringsavgift (i likevekt).

8T, 1

ds; 2Xf2-c)f -y <0,
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Samtidig m& andelen til det andre nettverket gke, og termineringsavgiften vil falle. I tilfellet
med line®r etterspgrsel, vil disse effektene veie opp mot hverandre slik at ringepriser er
uavhengige av markedsandelene til de individuelle nettverkene selv om de spesifikke
termineringsavgiftene avhenger av disse andelene.

1
Dersom det finnes ® nettverk som har en markedsdel pa n hver, vil hvert nettverk uavhengig
sette sin termineringsavgift i likevekt til 7: =2 -—c¢. Ringeprisen i likevekt er

1

P;=
t73

: -1 ; . . : .
@@n -1 +cr+ o) Denne prisen gker med antall nettverk. Dersom ringeprisen

differeres med hensyn pa ™ féar man:

dP; Cr+C—2
dn 2n:* >,

Dette reflekterer at det egentlig ikke er konkurranse mellom nettverkene ndr det gjelder
ringepriser. Pa grunn av at personen som ringer er uvitende om det spesifikke nettverket den
ringer til, har ikke nettverkene noe insentiv til & konkurrere ved & tilby en lavere
termineringspris. Men effekten av horisontal separasjon gker i takt med antall nettverk, og

dette presser termineringsavgiftene og ringeprisene oppover.

Regulering av det dominante nettverket

Anta at termineringsavgiftene til ett nettverk, det dominante, er regulerte mens alle andre
nettverk stir frie til & velge sine termineringsavgifter. La Xp > %: for alle nettverk ¢ # D slik

at nettverket £ er det dominante. 2 far satt sin termineringsavgift lik T . Alle andre nettverk
fastsetter sd sine termineringsavgifter samtidig. Nar disse avgiftene er gitt, bestemmer alle

nettverkene sine ringepriser.

Ved 4 bruke fgrsteordensbetingelsene som er gitt tidligere og erstatte Tni med 7, ser man at

et uregulert nettverk ¢ vil sette sin termineringsavgift slik at:

*mTmj — XpT — 2%;Ty; — ¢; + (x; — x;)er =
(Ti) 2= meljn

memj -2x;Tip—cp+(x;—xplr =0
Tip)2— m=iD
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For 4 forenkle antas det at alle ikke-dominante (og ikke-regulerte) mobilnettverk er
1
symmetriske med markedsandeler X*:= (n—1){1—-%p) og kostnader ¢ =¢ Fra

fgrsteordensbetingelsen for profittmaksimering av hvert ikke-regulert mobilnettverk,

1 | (z- cp)n -+ (1 —nxp)er
T:‘fz'((l—.xa)) 2—c—xp7) ogTin= ?’1(1 _’xD)

Uregulere nettverk setter en forskjellig termineringsavgift til hverandre enn til det regulerte

nettverket. Nar man lgser for ringepriser far man:

1
Pi= Zn—1)202n —3) + ¢+ (1 — xpler + xpT)

i
PD = ﬁ (2(2?1"‘ 1:‘ +C'3 -+ C’T:'_

Her kan man se at £p > P™ selv om T =0T s3 lenge som 2 2: Med andre ord vil den
endelige ringeprisen alltid overstige monopolprisen nér det finnes minst ett annet nettverk,
selv. om reguleringen krever at det dominante nettverket setter termineringsprisen lik

marginalkostnaden.

Dersom det kun finnes to nettverk, og man Igser for det uregulerte nettverkets

1
termineringsavgift, for man at Tip = 2(1-xp)}2 —cp + (1~ 2xp)cr). Det dominante
. o 1 3 - x
nettverket vil s& sette ringeprisen slik at Pp= #b6+cp+cr) mens Pi=

2(2 + ¢+ (1 - xp)er +xp7T), Det dominante nettverkets pris er altsi den samme som den

ville vaert dersom begge nettverkene var uregulerte, men dersom begge nettverk har identisk

teknologi slik at € =<p setter det uregulerte nettverket prisen sin under det uregulerte
duopolnivéet. Regulering hjelper altsa til med & senke ringeprisen til det uregulerte nettverket

selv om den fortsatt blir ueffektivt hgy.

Kundekonkurranse

Na antas det at nettverkene konkurrerer om kundene, det vil si at kundeandelene til
nettverkene er endogene. Det regulerte nettverket, D  kxonkurrerer om markedsandeler (malt i

antall kunder) mot et uregulert nettverk, U, slik a Xn er endogen og avhenger av

priskonkurranse. De to nettverkene selger differensierte produkter, men de er substitutter til
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hverandre. Hvert nettverk er lokalisert pa hver sin ende av en linje der £ ligger pA 0 og U pa
1. Konsumenter er uniformt lokalisert over linjen. Gitt inntekt ¥ og utgdende samtaler 4 , har

en konsument som er lokalisert pd ¥ og blir abonnent hos nettverk ¢ denne nyttefunksjonen:
V40, - tls — s:1 + u(gy),

Hvor Vs representerer en konsuments substansverdi av 4 vare abonnent hos et nettverk og
tls — 5;1 er kostnaden av & vare i et nettverk lokalisert i St La V(P =maxq,lulq) — Pygyl

representere konsumentens variable nettooverskudd for 4 vaere abonnent hos nettverk ¢ til

prisen Pi. Det antas ogsd at Ve er si hgy at begge nettverkene har full dekning for alle

konsumenter.

Dersom nettverkene tilbyr kundene en enkelt pris per samtale, i, vil markedsandelen til

nettverk D , % , vare bestemt ved indifferenspunktet mellom D og U . Her f&r man:

t?’(pn)" ix ='*V(PU}‘ t‘:l - X:‘

1
=>x=-+ a(v(Pp) - v(Py))

1 dx
o= S . 35— T 94D
Der 2t er graden av substitusjon mellom de to nettverkene. I tillegg er dPp og
9x -

Anta nd at D sin termineringsavgift er regulert til T og at U sin er T . Da blir profitten til

hvert nettverk:

mp =x{{Pp —c —xer — ({1 = x)Mq{Pp)— f + (U ~ x)x — cr)q(Py)) (1)
zy = {1 —x)((Py —c —xt — (1~ x)er)q(Pyd - f + x(T - c1)q(Pp)) (2)

Hvert nettverk tjener profitt av alle oppringninger gjort fra sitt nettverk i tillegg til
termineringsprofitt av oppringninger fra andre nettverk til sitt eget. Hvert nettverk vil velge
sin pris for & maksimere profitt. @kende pris har to effekter. Det gker infra-marginalinntekt,
og det forarsaker en reduksjon i nettverkets markedsandel og etterspgrsel. Det siste er spesielt

dyrt siden nettverket vil tape termineringsinntekt i tillegg til ringeinntekter fra kundene.
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Dermed gjor eksistensen av termineringsinntekter at nettverkene blir tgffere priskonkurrenter

enn de ellers ville veart.

For & se hvordan en endring i termineringsavgiftene pavirker graden av priskonkurranse, kan
1

1
“~ 3. Davilen gkning i T resultere i gkninger i bdde P og Pur. For T3

man anta at -

en gkningi T gjpre at Po og Py stiger. Man har da:

d zﬁ’g 7] an

: — =
OPpdPy 0PpoPy 0 og
9%y i<)1
== =gqPplqPyil - 2x) > (€0 x>
GPpot Wl for > 2
O*my =—x(1-x)q W Piy)—{1—2x)oq{Py)*
P, 9t : AT TOTEATY
1
o . X ==, . . T
som ogsa er positiv for 2 Beviset er symmetrisk for ¢ .

Dersom ett nettverk er stgrre enn det andre, vil en gkning i dette nettverkets
. 1
L . . . o x> = .
termineringsavgift minke priskonkurransen mellom nettverkene. Altsd, dersom 2, vil en

senkning av T senke ringeprisene. Denne senkningen vil delvis bli utjevnet av en gkning i det

uregulerte nettverkets termineringsavgift T .

Nar det uregulerte nettverket setter sin termineringsavgift vil det fortsette a ignorere effekten
pa det andre nettverkets profitt. Det vil sette avgiften over marginalkostnaden og ringeprisene

vil vere hgyere enn de hadde vart om termineringsavgiften var lik €r.

Uten regulering blir termineringsavgiftene satt over marginalkostnad pa en méte som fgrer til
ringepriser over monopolniva. Regulering av ett enkelt nettverk vil senke ringeprisene, men
det lager ogsé et insentiv for uregulerte nettverk til & heve termineringsavgiftene til hverandre
og det regulerte nettverket. De uregulerte nettverkenes termineringsavgifter til hverandre vil
vere lavere enn til det regulerte nettverket. Dermed far det regulerte nettverket en
konkurransemessig ulempe i forhold til de uregulerte; det har hgyere kostnader og lavere
termineringsinntekter fra kundene. Dette vil redusere markedsandelen til det regulerte

nettverket og kundene far dérligere betingelser.
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Regulering av ikke-dominante nettverk

Resten av modellen tar for seg regulering av ikke-dominante nettverk

Eksogene markedsandeler

Anta igjen at nettverkene har faste markedsandeler. Under kundeuvitenhet kunne man se at
termineringsavgiftene var satt for hgyt selv om regulering av det dominante nettverket
reduserte ringeprisene. Regulering av alle nettverk kan redusere ringeprisene mer. Dersom
termineringsavgiftene er lik marginalkostaden vil ringeprisene bli redusert til monopolniva.
For & oppna mer effektive ringepriser, n@rmere marginalkostnad, ma termineringsavgiftene

bli senket til under marginal termineringskostnad.

Kundekonkurranse

Anta at nettverk aktivt konkurrerer for & f4 kunder. Da er effektene av regulering av ikke-
dominante nettverk mer komplekse. Dersom det dominante nettverket, i eksempelet med kun
to nettverk, fir termineringsprisen regulert til T , vil det redusere T . For det ikke-dominante
nettverket vil dette svekke insentivene til & bygge markedsandel siden:

az‘ﬂ’u

3P, a7 = v = o - 20q(Pp)a(Py) < 0.

Dermed vil, med alt annet likt, en reduksjon i 7 presse P oppover. Dette vil bli formildet
dersom en reduksjon i T gjgr at £ vil senke Pp. Hvis denne formildingseffekten er sterk,

kan Py falle som et resultat av en reduksjon i 7

En reduksjoni T vil styrke £ sitt insentiv til 4 tilby lave priser dersom:

azﬂrp - R £yen - -
P 0(2-Pp)P@x-1)+x(1=-x)>0

x(1—x) e
=22 2-p)
2x — 1

1
Som bare holder for ¥ nzr 2. En lavere T reduserer P sine kostnader, og gir insentiv til 4

senke prisen. P4 den andre siden gjor det © mindre opptatt av markedsandel, og svekker

insentivet til & bruke pris til & bygge markedsandel. Den f@rste effekten dominerer den siste
1
kun nér £ sin markedsandel er relativt liten, altsd ner 2. Dersom den er stor fir D stgrre
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konsekvenser av 4 betale en hgy termineringsavgift til I/ . En reduksjon i denne avgiften vil

derfor f4 £ til 4 minke priskonkurransen. Nir £ er svert dominant (hgy * ), er béade
d zﬂ'g d 271'[)
0P,0T og 0P, 0T negative og en reduksjoni I vil gke ringeprisene.

Konklusjon

Jeg har nd sett pa effektene av & regulere termineringsavgiftene mellom konkurrerende
nettverk, og kommet frem til noen generelle resultater. Regulering av et dominant firmas
termineringsavgift vil ha en tendens til & gke termineringsavgiftene til andre nettverk, men i
tillegg senke ringeprisene. Dersom reguleringen utvides til ikke-dominante nettverk i tillegg
til at det dominante nettverket er regulert, far man tvetydige effekter. Hvis kundekonkurranse
er ute av bildet kan regulering av ikke-dominante nettverks termineringsavgifter senke
ringeprisene mer, men slik regulering kan pévirke kundekonkurranse. Dersom slik
konkurranse er en viktig faktor nar det gjelder & begrense ringepriser, kan regulering av ikke-
dominante nettverks termineringsavgifter heve ringeprisene. Dette er mest sannsynlig nar det
dominante nettverket har svaert hgy markedsandel, da det er mindre interessert i 4 senke prisen

for a tiltrekke seg nye kunder.

En ngkkelfaktor i denne analysen er kundeuvitenhet. Kunder vet ikke hvilket nettverk de
ringer til, og dermed baserer de avgjgrelser pa gjennomsnittlige ringepriser. Dette skaper en
horisontal eksternalitet mellom nettverkene og hever termineringsavgiftene. Dette peker mot
at ordentlig fremgangsmate innen regulering burde ha malinger som identifiserer nettverk for

mobilkunder.

5 Analyse
I dette kapittelet vil jeg diskutere om antagelsen om kundeuvitenhet stemmer, resultatene fra

de to modellene for termineringsavgifter og knytte sammen de foregaende kapitlene.

5.1 Undersgkelse om kundeuvitenhet
For 4 stgtte opp om antagelsen om at kunder er uvitende om hvilke nettverk personene de

ringer opp tilhgrer, har jeg stilt 30 NHH-studenter og 30 andre personer noen fa spgrsmal:
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1. Tenker du pa hva det koster for andre a ringe til deg nar du velger mobiloperator?
Her svarte alle 60 nei.

2. Sjekker du hvilke mobiloperaterer personer tilherer for du ringer til dem?
Her svarte ogsé alle 60 nei.

3. Vet du hva termineringsavgift/termineringspris er?

Her svarte 5 NHH-studenter og 3 andre ja. Resten svarte nei.

Selv om dette er en relativt liten undersekelse kan man si at den stetter opp om antagelsen om
at kunder er uvitende om hvilke nettverk de ringer til. Jeg har dessverre ikke funnet andre
undersekelser pa dette omrddet, men av erfaring vet jeg at mange kjenner til hvilke nettverk
de man ringer oftest til tilherer (nzere venner, familie osv). Det er vanskelig a ha en fullstendig
oversikt, da man i ulike sammenhenger kanskje ringer til folk man ikke kjenner sa godt. Det
kan virke som at den eneste médten mobiloperatarene kan fi kundene til & ringe minst mulig til
andre nettverk, er 4 sette en heyere ringepris til disse nettverkene enn til sitt eget. Dette kan
vaere med pd & gjore kundene mer bevisste pd hvem de ringer til, men hjelper dem fortsatt

ikke til & vite hvilket nettverk alle de ringer til faktisk tilherer.

I og med at det er mobiloperaterene, og ikke kundene, som betaler termineringsavgifter er
ikke dette noe kundene trenger & forholde seg sa mye til. I undersgkelsen min kom det frem at
mange ikke vet hva det er. Selv om folk kjenner til dem betyr ikke det nedvendigvis at de
diskriminerer mellom hvem de ringer til. Differensierte ringepriser hos mobiloperaterer kan

imidlertid fore til dette.

5.2 Diskusjon om termineringsavgifter
Jeg vil forst diskutere resultatene jeg kom fram til i modell 1 og sammenligne dem med

situasjonen 1 det norske mobilmarkedet, og deretter gjore det samme med modell 2.

5.2.1 Diskusjon om modell 1

[ modell 1 sd jeg pd et mobilmarked med to like store og to like sma mobilnettverk.
Situasjonen i mobilmarkedet i Norge i dag er dog noe annerledes. Som nevnt er det kun
Telenor og NetCom som har landsdekkende nettverk, mens vi har seks operaterer med enten
virtuelle nettverk eller nettverk med dekning i1 deler av Norge. I tabell 2.6 viste jeg en oversikt

over markedsandelene til forskjellige mobiloperaterer 1 sluttbrukermarkedet. Her kunne man
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se at Telenor har en markedsandel pé hele 52,7 %, mens NetCom, Tele2 og Chess fglger med
henholdsvis 20,3 %, 8,6 % og 7,2 %. Bade NetCom og Chess er eid av det svenske selskapet
Telia Sonera, og har derfor samme termineringspris. Til slutt fglger One Call, Lebara, Ventelo
og gvrige mobilselskap med henholdsvis 3,1 %, 2,7 %, 2,6 % og 2,8 %. One Call og Lebara er
begge heleid av Network Norway. Grovt sett kan man si at Telenor og NetCom (med Chess
inkludert) er store aktgrer, mens Tele2, Network Norway, Ventelo, Barablu og TDC er sma

aktgrer.

Modell 1 viser at dersom termineringsprisene ikke er regulerte, vil de vere hgyere jo mindre
markedsandel mobilselskapene har. Norge har ikke vert i en situasjon med kun uregulerte
nettverk, sa det er vanskelig 4 vite hvordan dette hadde fungert i praksis. Ut fra tabell 4.3 kan
man se at Barablu og MTU hadde termineringspriser pa henholdsvis 1,62 kr og 1,26 kr fgr de
sma selskapene ble regulerte. De andre operatgrene hadde symmetriske termineringspriser pa
1,155 kr. Bade Barablu og MTU var sa sma at de 14 under gvrige mobilselskap nar det gjaldt

markedsandeler. Ut fra denne informasjonen kan man s at teorien delvis stemmer.

Den andre konklusjonen som ble trukket i modell 1 var at regulering av store mobilselskap vil
gke termineringsprisene til de smé selskapene. Tidligere var det som kjent bare Telenor og
NetCom som hadde regulerte priser, men i ar ble det bestemt at de andre nevnte selskapene
ogsa matte reguleres da de har fatt s store markedsandeler. Det kan vare nerliggende & tro at
dersom denne reguleringen ikke hadde kommet, ville disse selskapene satt en hgyere
termineringspris. Dette er logisk siden de far hgyere termineringsinntekter jo hgyere
termineringsprisen er, og ndr de stgrste selskapene er regulerte pa dette omradet sparer de sma
selskapene en del pd termineringskostnader. Siden de store selskapene har si store
markedsandeler er det mye stgrre sjanse for at kundene i de smé selskapene ringer til dem enn
til et annet lite selskap. Dersom man kun tar for seg samtaler til andre nettverk er
sannsynligheten for at en kunde i Network Norway ringer til en kunde i Telenor eller NetCom
| - 0,527 +0,203 +0,072 4
ik 0,527 +0,203+0,086+ 0,072+ 0,026 +0,028 =8514% Til
sammenligning er sannsynligheten for at en kunde i Network Norway ringer til en kunde 1

008 )
Tele2 kun 0,527 +0,203 + 0,086 + 0,072 + 0,026 + 0,028 =913%. Nir

reguleringen av de store selskapene gjgr at de ikke kan gke termineringsavgiftene sine

uansett, vil det selvfglgelig vare fristende for de sma selskapene & heve sine avgifter og

dermed fa hgyre inntekter.
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5.2.2 Diskusjon om modell 2

Modell 2 konkluderer ogsd med at termineringsprisene eker med nettverksstorrelse nar de
ikke er regulerte. I tillegg sier den at nar vi har lineazr ettersporsel er ikke ringeprisene
pavirket av markedsandelene. Effekten av horisontal separasjon eker imidlertid i takt med
antall nettverk, og dette presser termineringsavgiftene og ringeprisene oppover. Som sagt er

det vanskelig & vite hvordan dette ville fungert i1 praksis.

Videre sier modellen at dersom et dominant nettverk blir regulert vil den endelige ringeprisen
alltid overstige monopolprisen nar det finnes minst ett annet nettverk, selv om reguleringen
krever at det dominante nettverket setter termineringsprisen lik marginalkostnaden. I tillegg
vil denne reguleringen senke ringeprisene til de uregulerte nettverkene. Da det ble bestemt at
NetComs termineringsavgift skulle vare lik Telenors, reagerte NetCom med & sette opp
ringeprisen kundene deres métte betale for a ringe til kunder som tilherte andre
mobiloperaterer enn NetCom, Chess og Telenor. Prisgkningen var pd 35 ere per minutt.
Grunnen til dette var at disse operaterene ikke var regulerte, og NetCom maétte dermed betale
en relativt hey termineringsavgift. 1 dette tilfellet okte altsd det regulerte nettverket

ringeprisen i trdd med teorien.

Regulering av alle nettverk kan redusere ringeprisene mer ifelge modellen. Dersom
termineringsavgiftene er lik marginalkostaden vil ringeprisene bli redusert til monopolniva.
For & oppnd mer effektive ringepriser, naermere marginalkostnad, ma termineringsavgiftene
bli senket til under marginal termineringskostnad. Grunnen til at PT na regulerer
termineringsavgiftene til ogsd de mindre operaterene, er nettopp for & opprettholde
priskonkurransen i markedet. Det er vanskelig & si hvordan dette kommer til & utvikle seg,
siden denne reguleringen nettopp har kommet. Det er imidlertid nerliggende a tro at de store
selskapene ikke vil prisdiskriminere i like stor grad etter hvert som termineringsavgiftene til

de smé selskapene synker.

I tilfellet med kundekonkurranse kunne man se at en reduksjon 1 et lite selskaps
termineringspris vil presse ringeprisen oppover. Dette er logisk siden selskapet vil tape
termineringsinntekter, og dermed ensker & fa igjen disse inntektene et annet sted. Ifelge
modellen blir imidlertid denne effekten formildet dersom de store selskapene senker sine
ringepriser som folge av at de sma selskapene reduserer termineringsprisene. De store
selskapene vil ha god anledning til & gjore dette, da de far lavere kostnader etter reguleringen.

Dersom de store selskapene har svert store markedsandeler vil de ikke ha like store insentiver
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til & bruke pris til & bygge seg storre, og de vil derimot heve ringeprisene. Det gjenstir a se
hva som vil skje 1 praksis, siden de sma operatorenes termineringspriser ikke blir regulert

nedover for 1 2009.

5.3 Konsekvenser for One Call

Det har vist seg at terminering er en viktig inntektskilde for sma mobiloperaterer som One
Call. Ut fra tabell 2.6 kan man se at One Call kun fir 1 % av inntektene (fra kundene) i
mobilmarkedet og da sier det seg selv at de er avhengige av inntekter andre steder dersom de
skal kunne klare & holde si lave priser. Jeg har dessverre ikke kjennskap til hvor hey
termineringsinntekten er 1 2008, og siden One Call ikke ble kjopt opp av Network Norway for
i desember 2007 har de ikke hatt noen termineringsinntekt de tidligere drene. Etter dette
oppkjepet ble One Calls kostnader relatert til nettleie redusert. Grunnen til dette er at Network
Norway har eget nettverk i1 deler av landet, og One Call slipper dermed a betale nettleie 1 disse
omréddene. Ifolge Qistein Eriksen ma One Call betale storstedelen av termineringsinntektene

videre 1 nettleie til Telenor 1 resten av landet.

Som nevnt har det kommet en del usikkerhet rundt byggingen av Mobile Norways nettverk
etter det ble kjent at PT ville regulere de smé nettverkenes termineringsavgifter. En redusering
av termineringsavgiftene forer til en reduksjon i termineringsinntektene til One Call og de
andre mobiloperaterene 1 Mobile Norway. Bade Telenor og NetCom mener det er urettferdig
at Network Norway og Tele2 fir lov til 4 ha heyere termineringspriser mens de bygger ut
nettverket. De mener at alle nettverkene ber ha samme pris. Dette synes Eriksen er rart siden
NetCom har hatt hegyere termineringspris enn Telenor inntil 1. Juli 2008, og har tjent sveert
mye pa det. Han har selv jobbet 1 NetCom, og da var termineringsinntekten helt avgjerende

for at de kunne bygge seg opp.

Det har vaert en del uenighet angdende reguleringen av termineringsavgiftene i politikken
ogsd. Hoyre mener det er viktig for myndighetene & legge til rette for bygging av et nytt
landsdekkende mobilnett ved & la Network Norway og Tele2 ha heyere termineringspriser
enn det som na er bestemt av PT. Arbeiderpartiet mener pa sin side det er urettferdig at disse

aktorene skal fa holde s& hoye priser, og at det vil gi ut over Telenor og NetComs kunder.'°

16 http://e24.no/naeringsliv/article2628801.ece
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Med dette menes nok at disse selskapene vil gke ringeprisene som en konsekvens av at de mé

betale hoye termineringspriser, og samtidig fa lavere termineringsinntekter.

Dersom Network Norways klage pa reguleringen av termineringsprisene gar gjennom vil det
pavirke One Call 1 positiv retning. De slipper da a ta hensyn til lavere termineringsinntekter,
og kan samtidig glede seg over lavere termineringskostnader. Det blir dermed enklere a

opprettholde budskapet om at de er billige, ved fortsatt & holde lave priser rettet mot kundene.

Det at MTU har gatt konkurs viser at det er vanskelig for smd nettverk & etablere seg i
markedet. Eriksen mener imidlertid at Network Norway har bedre kvalitet pé sitt nettverk enn
MTU hadde. MTU hadde mye trebbel med nettverket sitt og det forte til at en del kunder
byttet mobiloperator.'” Det er avgjerende for One Call at denne kvaliteten blir opprettholdt i

resten av utbyggingen, da dette ikke blir en grunn for kundene til & bytte mobilselskap.

Som nevnt er hovedbudskapet One Call ensker & na ut til kundene med at det er enkelt og
billig. For & opprettholde dette budskapet nér termineringsavgiftene blir regulert nedover ma
de drive mer kostnadseffektiv slik at de fortsatt kan holde lave priser. Det er flere
mobilselskaper som reklamerer for at de er billige, og Chess er ett av dem. De konkurrerer
ogsa med One Call pa det omradet at de er enkle og har fa abonnement & velge mellom. Ifelge
Eriksen har imidlertid One Call nylig gjort en undersokelse som viser at folket av en eller

annen grunn snur ryggen til Chess i mye sterre grad enn for.

Dersom Network Norways klage ikke gir gjennom og termineringsavgiften blir regulert etter
PT sitt vedtak, kan dette fore til at One Call ma heve ringeprisene for kundene nér de ringer
off-net. P4 grunn av tapt termineringsinntekt kan de ikke lenger dekke en like stor del av
termineringskostnadene sine, og en ekning i ringeinntekter vil bidra til 4 dekke dem. Eriksen
vet ikke om dette kommer til & skje enda. En slik ekning forer til at One Calls abonnement
ikke lenger blir s& oversiktlige og enkle 4 regne forbruk ut fra, og i tillegg kan det fore til at

selskapet mister kunder siden de ikke er like billige som feor.

5.4 Konklusjon

Ut fra det jeg har skrevet i denne utredningen mener jeg at termineringsavgifter pavirker sma

mobiloperaterer som One Call i stor grad. Nér det gjelder One Call er dette serlig spesielt

'" http://www.amobil.no/artikler/-_tilliten_til_ mtu_er_rasert/51311
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siden de er del av et konsern som bygger et landsdekkende mobilnettverk, da terminering er
en viktig inntektskilde for at konsernet skal ha ekonomi til & fortsette utbyggingen. En
regulering nedover 1 termineringsavgiftene til Network Norway forer til lavere
termineringsinntekter for One Call. P4 den andre siden forer en regulering nedover i

termineringsavgiftene til de andre nettverkene til lavere termineringskostnader for selskapet.

For mobiloperaterer som ikke eier nettverk vil en regulering nedover i termineringspriser fore
til at konkurrentene ikke far like hoye inntekter fra terminering som for. Dette kan vare
positivt for dem dersom reguleringen forer til at konkurrentene mé heve ringeprisene sine og

mister kunder som et resultat av det, da de kan {4 en mulighet til & overta disse kundene.

Hovedbudskapet til One Call er at det skal vare enkelt og billig. Dersom en regulering
nedover av termineringsavgiften forer til at selskapet md heve ringeprisene for kunder som
ringer off-net, blir ikke budskapet om enkelthet opprettholdt like bra. Alternativt kan
selskapet heve alle ringepriser for & bevare dette budskapet, men dermed blir de ikke like
billige. Dette kan fore til at de mister troverdighet blant kundene og i verste fall mister dem til

mobiloperaterer som har lavere priser.

Jeg tror at dersom det hadde vert fullstendig fravaer av regulerte termineringsavgifter i det
norske mobilmarkedet hadde det vert vanskelig for nye mobiloperaterer & etablere seg. Det
hadde fort til at de eksisterende nettverkene hadde satt avgiftene sa hoye at det ikke hadde

vaert mulig for de nye akterene & overleve.

Jeg vil konkludere med at det er viktig med regulering 1 markedet for terminering av tale 1
individuelle, offentlige mobilkommunikasjonsnett. Reguleringen ber imidlertid fremme
konkurransen i mobilmarkedet ved & la utbyggere av nettverk beholde hoye termineringspriser
mens de bygger nettverket, slik at de ikke mé& heve ringeprisene pad grunn av lavere
termineringsinntekter. P4 denne maéten er det mulig for akterer som One Call & oke

konkurransen mot Telenor og NetCom.
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Vedlegg
Bevis
Man mé sammenligne tx og s som gitt i (2). Det er innlysende at f{r <is dersom

ty —ts <0  og dette kan ogsa skrives som

1a
2

8x§ + Joxixg +43x§x] + 3sxfxg - 3sxix§ - 43x[xE - Joxsx] - 8x] <
x,b (16§ +105x£x2 +48x§x; + 105x¢xF + 148x3xf + 161§ +48xfxs ) s

Tegnet pa venstre side av ulikheten er fastsatt av tegnet til
8(x8% - xf)+ 30(xixy —xsx])+ 43(xfx] — xfxE)+ 35(xfxE - x]x}).

Man kan se at dette alltid blir negativt for Xs < X1, slik at tL < ts alltid holder for ¥s < X,
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