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Magisteruppsats

Uppsatsens huvudsyfte ér att genomf6ra en analys av den svenska
prissdttningssituationen inom mobiloperatorsbranschen. Vi har delat upp
huvudsyftet i tva delsyften: att beskriva den svenska mobiloperatorsbranschens
konkurrens- och prissittningssituation samt att utreda och analysera olika
faktorers effekt pa en prisjimforelse mellan svenska mobiloperatorer.

Arbetet bygger pé en explorativ studie med semistrukturerade intervjuer av
mobilnitsoperatdrer, service providers, myndigheter och omradesexperter.
Metoden i uppsatsen ér indelad i tre huvudsteg: teori, empiri och analys. Varje
huvudsteg dr sedan upplagt efter véra tva delsyften. Detta gors for att ge ldsaren
en bakgrund till varfor behovet av en réttvisande prisjimforelse ar sa stort som
det &r. Dérefter ges en redovisning och en analys av det andra syftet som foljs av
en undersokning av de slutsatser som dragits av detta andra syfte. Denna
undersdkning gdrs som en prisjimforelse mellan nagra olika kontantkort.

Slutsatsen av konkurrensanalysen r att mobilndtsoperatdrerna har goda
mojligheter till verlonsamhet beroende pa det 1dga konkurrenstryck som rader i
branschen. Nir det géller operatorernas prisséttningssituation har vi kommit
fram till att det frimst 4r den befintliga marknadsstrukturen, oligopol, samt
mojligheten att anvinda abonnemangsforséljning som har gett upphov till de
priser som rader idag. Mobiloperatdrerna har inte konkurrerat sérskilt mycket
med pris d& branschen har befunnit sig i en tillvéxtfas, utan istéllet valt att
anvénda sig av olika icke priskonkurrensstrategier. Ett starkt behov finns att
utveckla prisjamforelsemodeller som mobiloperatdrerna och de reglerande
myndigheterna dr ndjda med. Detta skulle 6ka kundernas tillgang till
information. Prisjimforelser inom mobiloperatoérsbranschen ér invecklade att
genomfora och skulle underlittas betydligt om alla aktorer 1 branschen ér
involverade i undersokningen.

Mobiloperatorsbranschen, Konkurrensanalys, Prissittning, Prisjamforelse och
Telekommunikation
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Lasanvisningar

Kapitel ett anser vi att alla l4sare bor ta del av. Detta kapitel ger en bakgrund till varfor denna
uppsats 6verhuvudtaget har skrivits, vilka problem som har identifierats och vad som ér syftet
med uppsatsen.

Kapitel tvd kan vara intressant for de ldsare som vill veta tillvigagangsséttet med detta arbete.
Ar man inte intresserad av detta gir metodkapitlet att hoppa dver.

Kapitel tre innehaller Michael E. Porters teori om konkurrensstrategi och valda delar av Joel
Deans, Donald Harpers och Hermann Simons teorier om prisséttning. Omradesspecifika
teorier som prisséttning av abonnemang och dynamisk prissattning finns ocksa representerade
i detta avsnitt. Ar man vil bevandrad i dessa teorier kanske inte teorikapitlet bidrar med
sérskilt ménga nya aspekter. Daremot dr den omradesspecifika teorin med storsta sannolikhet
inte helt bekant for sirskilt manga l4sare.

Kapitel fyra ar en blandning av teori och empiri som ger en kartliggning av faktorer som
anvénds vid prisjamforelser mellan mobiloperatdrer och service providers. Detta avsnitt ger
forhoppningsvis en 6kad forstaelse for de resonemang som sedan fors i analysen av dessa
faktorer i kapitel sex. Detta kapitel kan med fordel ldsas efter att man last kapitel ett for att
hela tiden under den fortsatta lasningen ha i baktanke vad som menas med de
prisjamforelsefaktorer som aterkommer med jimna mellanrum i kapitel tvé och tre.

Kapitel fem ar en redogdrelse for det empiriska material som har samlats in till denna uppsats.
Aven detta kapitel rekommenderar vi alla lisare att ta del av. Hir aterges vad
mobiloperatdrer, service providers och omradesexperter har tillfort studien.

Kapitel sex ar forhoppningsvis det mest intressanta kapitlet i arbetet da det innefattar var
framarbetade analys. Har gors forst en analys av varfor den svenska
mobiloperatdrsbranschens prissattnings- och konkurrenssituation ser ut som den gor idag.
Darefter gors en analys av hur olika faktorer paverkar prisjdmforelser mellan mobiloperatorer
och vilka svérigheter som kan uppsté vid genomforandet av dessa prisjdmforelser.

Kapitel sju ar en redovisning av de slutsatser som har dragits i analysen.



Mobiloperattrsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

Innehallsforteckning

FORORD 2
SAMMANFATTNING 3
LASANVISNINGAR 4
INNEHALLSFORTECKNING 5
FIGURFORTECKNING 7
1. INLEDNING 8

1.1 PROBLEMBAKGRIUND.......0oitiiiititieeiettieeeeeiteeeeeeeiteeeeeeeaseeseeeseseseeeesssseseassseeseeasseeseaaassseesaeessaeseeansseeesenssreeeeeaes

1.2 PROBLEMFORMULERING..........ccc0coovveeennrnn.

1.3 SYFTE....covveecreeennn..

1.4 MALGRUPP
1.5 PERSPEKTIV OCH AVGRANSNINGAR
1.6 DISPOSITION ......uuviiiiuieiiteeeeteeeeteeeeteeeeteeeeeeeeaeeeeteeeeteeeesseeeeseseesseesasseearseeeensssansseeaseeessesseteeesseesesssesanseeennes

2. METOD 13

2.1 INLEDANDE ANGREPPSSATT ....ccuviiiitieiitrieeereeeeteeeeteeeetseseesseeesseeesssessesesessseesssesssssessessssssssosessessesssssesssessnsns 13
2.2 VAL AV TEORI ....uvvieiiiecieeccireeecree et
2.3 VALAVEMPIRI.......coovviieieieeiieiiiiiieeeeeeens
2.3.1 Intervjuforfarande
2.4 ANALYSMETOD ....oovvviiiieiieeieeeeiiiiieeeeeeeeens
2.5 KALLKRITIK ...vveeeuveeerreeereecireeeneeeenreeeness
2.5.1 Kdllkritik av teori....
2.5.2 KGAIIRFILIK @V @MUPIFT ...ttt ettt ettt ettt e s e entesaseenaeenne e

3. TEORI 21

3.1 KONKURRENSANALYSTEORL......ccccuutiestteerureessseeeureeaseeessseesssesessssassssesssssessssessssessssssssssesassssesssesssssssssesassesen
3.1.1 Potentiella €tabIErare ...............c.cccococeiiiiiiniiiiiiiiiesieeeeeee et
3.1.2 Rivalitet mellan existerande konkurrenter ....................cccccoovveviivviiiveniieneanennn.
3013 SUDSHITUL ...t
3.1.4 Kdparnas forhandlingsstyrka.......................
3.1.5 Leverantérernas forhandlingsstyrka..
3.2 PRISSATTNINGSTEORL......cccctttetreeiieeaatreeseeeessreessseeasesasssessssessssseesssssessssessssessssessssaeenns
3.2.1 Externa och interna faktorer vid prissdttningsbeslut
3.2.2 Statisk priSreSPONSTUNKLION ............ccoouiiiiiiieiieii ettt ettt ettt eaeene e nee
3.2.3 PrisSAHNING Vid OlIGOPOL..............ccoccoeiiiiiiiiiei ettt
3.2.4 Marknadssegmentering och strategisk prissdttning
3.2.5 PriSAiSKriminering ...............ccccoovieiiiiiieiiieei et
3.2.6 Nyttan av pristeori fOr PriSSAURING............c.coevevvereaeee e
3.3 OMRADESSPECIFIK PRISSATTNINGSTEORL.............
3.3.1 Prissdttning vid abonnemangsforsSaAliNiNg............c..ccoccuvciiiieieiiii ettt
3.3.2 Tvd avgifter for telekommunikation: abonnemang och samtalstid
3.3.3 Dynamisk prissdttning
3.4 TEORETISK REFERENSRAM ..........cccevvvreennnn.
3.4.1 Konkurrensanalysteori
3.4.2 PriSSGUNINGSTOOTT ...ttt et
3.4.3 OMFPAAESSPECTIK TEOFI ...ttt ettt eaeene e

4. KARTLAGGNING AV PRISJAMFORELSER 40

4.1 IDENTIFIERADE PRISJAMFORELSEFAKTORER .......ccceeuirieieiiniiiientititentetitesteseesessese e s sesse st esesessesneneenens 40
4.1.1 Anvdndarmonster
4.1.2 Intrddesavgifter.......
4.1.3 Telefonkostnader och subventioner
4. 1.4 ADONREINANG ...t
4.5 FFiQ SAMEQL. ...t
4.1.6 INterVallSTAKIUIEring ............c..cccooviiiieieeeieeeee ettt ettt ettt e sase e enneen




Mobiloperattrsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

B 1.7 TANSLOT ..ottt et et ettt ettt e b et a e a et n et e et e et e st ente e et en
4.1.8 Uppkopplingsavgifter
4.2 TIDIGARE UNDERSOKNINGAR .......ccctvteireeesreresereesssseaassseasseeessssessssesassesessssesssesssssseassssessssssssssssssssassseesssessnsns 42

5. EMPIRI 45

5.1 KONKURRENSSITUATION .......cccutteiuieeerteresereessseeassseeaseeessssessssessssssassseesssessssessssesansssesssessssssesssesssssssssssesnsens
5.1 1 MODIIRGESOPEFALIOTEF ...ttt ettt ettt et enaesaseenae e ens
5.1.2 SEFVICE PFOVIARFS ..ot ettt ettt ettt e bt s et s e st et e steeaeeneeneeneas
5.1.3 Regleringsdtgdrder ........

5.1.3.1 Samtrafikavgifter
5.1.3.2 Mobil nummerportabilitet

5.2 PRISSATTNINGSSITUATION ......cceevveeerreans
5.2.1 Prissdttningsstrategier
5.2.2 InlASNingSeffekter . ...........cc.cccooviiviiiiiiiiiieiieeie et
5.2.3 SMS-PFISEF ...t
5.3 PRISJAMFORELSEFAKTORER
5.3, 1 ANVANAAVMONSIEF ... e
5.3.2 Betydelsefulla faktorer
6. ANALYS 57
6.1 KONKURRENS- OCH PRISSATTNINGSSITUATION........ccerueuiriirieiiitinieiettetenieieteetesteieenesieseenesieseneenesaeneneene e 57
6.1.1 Konkurrensanalys av den svenska mobiloperatGrsbranschen ................c.ccccceveeceeceseeiiceiceaieenin 57
6.1.1.1 Potentiella @tablerare ...........coeieiiieriiriiiierierie sttt sttt sttt n 57
6.1.1.2 Rivalitet mellan existerande KONKUITENLET.........c.occivieiiiieieininieincneecec et 59
6. 1. 1.3 SUDSTITUL .e..eetetieieeeiet ettt ettt ettt s bbbt ettt eb e et et e s b et ebte st e etesaeesbenbenbeeneas 60
6.1.1.4 Koparnas fOorhandlingSstyrka...........c.eciiieieiieiesiieieie ettt eneas 61
6.1.1.5 Leverantorernas forhandlingSStyrka ..........ccoociiieieiiriieieiee e e 62
6.1.1.6 Sammanfattande konkurrensanalys ..........c.ccoceveiiriiiriiniiniiienen e 63
0.1.2 PPISSGHNINGSANALYS ...ttt ettt et et e et e be e e e eseeneenes 64
6.1.2.1 Externa och interna faktorers betydelse vid prisSAttNINg.........cceceeevevieriiieeierieriire e 64
6.1.2.2 PrissAttning vid OlIZOPOL.......cciiieieiiiieieeiese ettt ettt eeae et et neenean 65
6.1.2.3 Prisséttning vid abonnemangsSforsaljning..........coeeveiereriiiiiinineeeeeere st 67
6.1.2.4 Prisséttningsstrategi med prisdiSKriminering ..........occoeceeeveierierineeienese e eeseeeeeas 68
6.1.2.5 Nétverkseffekters paverkan pa prisSAttNING...........ccuecuerirriiiinenineeeeee e 70
6.1.2.6 Sammanfattande prisSAttNINGSANALYS........cceriiieieriiieetieiee sttt see e eeeeneeneas

6.2 ANALYS AV PRISTAMFORELSEFAKTORER
6.2.1 Anvindarménster
0.2.2 INtFAAESAVGIIIOT ...t
6.2.3 Telefonkostnader och subventioner
0.2.4 ABONRNEIMANG ...t
0.2.5 FFIA SAMEIQL..........cooeiiiieei e e e ettt ettt e e ettt
0.2.6 INtervallSTakturering ..............cc.occoiviiiiiiiiii ettt ettt ettt
0.2.7 TJARISIEF ..ottt ettt et e et
6.2.8 Uppkopplingsavgifier

6.3 PRISTAMFORELSE AV KONTANTKORT ........cttuiieiiuitieteieitete ettt sttt ese st esesae s e s s enesae et eue s neneeae s

7. SLUTSATSER 81

7.1 SLUTSATSER AV KONKURRENSANALYS .....uuttuiirreeeieeeeeeeeeeeiiiisureeereeeeeeeeeeeesassssssssesseeseseeeeeeeesosssnssssseseseeeeees 81
7.2 SLUTSATSER AV PRISSATTNINGSANALYS ....ciiuiiievieiiteeeiteeeieteeeeteeeeeseeesesesenseeesnseseesesesnsesssseeesnsessssessessesssees 82
7.3 SLUTSATSER AV PRISTAMFORELSEFAKTORER ........ccciouutiiiiiiuiieeiiiieeeeeeeteeeeeeaaeeeseeisaeesseenaseeeseesssessennnneeseans 83
7.4 PRISTAMFORELSE AV KONTANTKORT
7.5 FORSLAG TILL VIDARE FORSKNING ........ccciiuiiiitieiereeeiteeeetreeeieeeereseesseeseseesesseesssesensseessssssssseesssesesssssssssesnsens

KALLFORTECKNING 86

LITTERATUR ...ceiitttiee ettt et eettte e e ettt e e eeiteeeeeeetsaaeeaeataaeeeeanasaeaesassaaeeessssaeeeasssesaeaassasseeassssaeeeannssseeesansssaeesassraeens 86
INTERVIUER
ELEKTRONISKA KALLOR........uuvititiitttteeieiiteeeeeeeeteeeeseiaasesseeaaeeeseessaseessesaaaeessasseeeeaaasaseesesteseesesassssseassseessaanaeeas 88

BILAGOR 89

BILAGA 1: FRAGEOMRADEN FOR INTERVIUL.......cvviiiiiuiieeeiiiieeeeeeeteeeeeeetateeeeeeateeeeeeesaeeeesessseeeeessesseennseseeesesnneeens
BILAGA 2: INTERVJUFRAGOR TILL OPERATORERNA
BILAGA 3: FRAGOR TILL OLIKA SERVICE PROVIDERS? .......cuuiiiiiiiiiieeeiiieeeeeeeee e eeetaeeeeeeiaae e e eeaeeeseeenaaseessenanneeas




Mobiloperattrsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

Figurforteckning

FIGUR 1.1 MODELL OVER UPPSATSENS DISPOSITION............ceveverieeeeeeieeeeseseneesesensesseneesenens 12
FIGUR 2.1 MODELL OVER UTVALDA TEORIOMRADEN .........c.coveveriueieeeieeeeseeseeeeseseneessenensennns 14
FIGUR 3.1 FIVE FORCES OF COMPETITION (PORTER, 1980) .......uvvviiiiiiiiiiiiiieie et 21
FIGUR 3.3 STRATEGISKA TRIANGELN (SIMON, 1989) ....cctviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieeeee e 23
FIGUR 3.2 PRISVARDESPERSPEKTIVSMODELL (SIMON, 1989).......0iiiiiiiiieiiiiiieeeiiiee et 23
FIGUR 3.4 SYSTEMINNEHALL AV DET STATISKA PRISBESLUTET (SIMON, 1989)..........ccceeenne. 25
FIGUR 6.1 FIVE FORCES OF COMPETITION (PORTER, 1980) .......uvvviiiiiiriiiiiiieieeeeiciiiieee e 63
FIGUR 6.2 FAKTORER SOM PAVERKAR MOBILOPERATORERNAS PRISSATTNING ...................... 70
FIGUR 6.3 SAMMANSTALLNING AV PRISJAMFORELSEFAKTORER.........ccccevtieieieeeeeeeeeeeeeeeeeeennn, 77
FIGUR 6.4 TABELL OVER DE INGANGSVARDEN SOM ANVANDS I PRISTAMFORELSEN (HAMTADE

PA RESPEKTIVE AKTORS HEMSIDA, 2002-01-060) .......ccvviiiiiriiiiiieeeeeerciiiieeeeeeseinvneeeens 78
FIGUR 6.5 UPPSKATTNINGAR AV ANVANDARMONSTER.........ccctvrirrererenrnnrreeeesessennnnsneeeeesnannns 79
FIGUR 6.6 RESULTAT AV PRISJAMFORELSE MELLAN KONTANTKORT .......ccvvvieereniinrireeeeeenannns 80
FIGUR 7.1 FIVE FORCES OF COMPETITION (PORTER, 1980) .......uvvviiiiieiiiiiiiiieee et 81



Mobiloperattrsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

1. Inledning

1 inledningskapitlet beskrivs bakgrunden till dmnet och utgangspunkten for uppsatsen. Hdr
ges en kort introduktion till telekombranschen och den konkurrenssituation som rader.
Utifrdn dessa perspektiv drar vi sedan upp riktlinjer for var problemformulering och vdrt
syfte samt de fokuseringar vi dmnar gora.

1.1 Problembakgrund

Under de senaste tio aren har det skett en imponerande tillvixt av antalet
mobiltelefonanvindare och under ar 2000 6ppnades ytterligare 1 212 000
mobiltelefonabonnemang i Sverige (PTS, 2001)". Antalet anvindare okar i snabb takt virlden
over, vilket skapar goda forutsittningar for fortsatt utveckling av nya mobila tjanster samt
driver pa den tekniska utvecklingen.

Med den 6kade anvéndningen av mobiltelefoni blir kostnaden for denna en allt storre del av
hushéllens samlade budget. 1992 betalade de svenska hushéllen i genomsnitt 2 000 kronor per
ar for sina telefonrdkningar och sju ar senare var motsvarande utgifter for telefonin cirka

5 000 kronor (www.scb.se, 2001-11-21). Detta speglar formodligen inte ndgon specifik
prisskillnad dver tiden. Snarare dr det den 6kande anvindningen av mobiltelefoni som gor att
prissittningen av mobiltelefoni far en allt storre effekt pa de svenska hushéllen. Idag har mer
an sex miljoner svenskar ett mobiltelefonabonnemang eller kontantkort, vilket &r mer dn
antalet fasta telefonabonnemang (PTS, 2001).

Den svenska mobiloperatdrsbranschen bestér av tre stora aktorer: Europolitan Vodafone,
Tele2” och Telia. Telia ir marknadsledare och har drygt hélften av kundbasen medan Tele2
har cirka 32 procent av kunderna. Europolitan har framst inriktat sig pa foretagskunder och ar
den minsta operatéren med en marknadsandel pa 16 procent (PTS, 2001). Om man didremot
ser pa omsdttningen har Telia 52 procent, Tele2 har 23 procent och Europolitan Vodafone har
25 procent av den totala omséattningen. Att sa fa aktdrer har funnits pa marknaden har lett till
en bristande priskonkurrens och att branschen kénnetecknas av en oligopolstruktur.

For att forbattra konkurrensen arbetar Post- & Telestyrelsen (PTS)S, Konkurrensverket och
Konsumentverket med olika &tgirder som ska skapa béttre mdjligheter for nya aktorer att ta
sig in pa marknaden. Konkurrensforbéttringsarbetet sker med hjélp av nya regleringar och

"PTS, 1999 och PTS, 2001 anvinds som forkortning for de rapporter som Post & Telestyrelsen,
Konkurrensverket och Konsumentverket tagit fram tillsammans.

? Foretaget Tele2 anvinder dven Comviq som varumérke.

3 Den sektormyndighet som reglerar post- och televerksamhet i Sverige.
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genom liberalisering av marknaden. Regeringen beslutade under varen 2000 att inféra en
skyldighet for innehavare av mobiltelenét (mobilnétsoperatorer) att p4 marknadsmaéssiga
villkor och i man av tillgdnglig kapacitet upplata nitkapacitet till foretag som saknar eget
mobiltelenét. Lagéndringen trddde i kraft den 1 maj ar 2000 och aterfinns framst i Telelagen
paragraf 23a. De avtal som har tecknats mellan mobilnitsoperatérer och service providers® har
dock skett pd kommersiella villkor, inte som en direkt f6ljd av Telelagen paragraf 23a. (PTS,
Studie av tredjepartsoperatorer pa marknaden for mobila teletjanster, 2001)

En viktig del i stdrkandet av konkurrensen ér att ge slutkunderna information som grund for
deras val av operator. Darfor utfors prisjimforelser ddr kunderna kan se vilken operator som
erbjuder bést priser och hur Sveriges prissittning ser ut jaimfort med internationella
forhallanden. Detta ska leda till ett 6kat prismedvetande bland mobiltelefonianvandarna och i
langden dven sénka prisnivdn pa mobiltelefoni. (PTS, 2001)

Konkurrens inom mobiloperatdrsbranschen i Sverige ar aktuellt dd operatérerna har anklagats
for att ta ut for hoga priser vilket har diskuterats vid ett flertal tillfdllen i media. Att finna en
bra modell for prisjamforelser av mobiltelefoni ligger dérfor i manga aktorers intresse. PTS
har visat stort intresse for denna uppsats och bistatt oss i arbetet. En viktig uppgift for PTS ar
ndmligen att sékerstélla en god konkurrensmiljo.

1.2 Problemformulering

Pa en marknad dir antalet aktorer dr begrénsat finns det risk for bristande priskonkurrens.
Mobiloperatorsbranschen har en oligopolstruktur i de flesta linder och for att undersdka
prissituationen gors prisjimforelser av méanga aktdrer, bade inom och mellan ldnder. Exempel
pé organisationer som utfor prisjimforelser &r OECD, Oftel’, PTS, PricewaterhouseCoopers’
(PwC) och Tarifica’. Resultaten av dessa prisundersokningar har varit mycket varierande och
beror pa hur jdmforelserna dr genomforda. Genom att anvénda ingadngsvirdena pé olika sétt
har den undersdkande aktdren kunnat né resultat som passar for det egna syftet. I Sverige
gjorde PTS en undersdkning och kom fram till att priserna har sjunkit marginellt under den
senare delen av 1990-talet och att de i Sverige ligger betydligt hdgre &n hos véra nordiska
grannar (PTS, 1999). Kort efter att PTS rapport offentliggjordes, presenterade Europolitan
Vodafone (PwC, 1999)° och Telia (PwC, 2000)° rapporter som visade ett annat resultat.
Beroende pa ett annorlunda tillvigagéngssatt i undersokningarna kom de alltsa fram till helt

4 Nya aktorer i branschen som ibland &ven kallas for Mobila Virtuella NitverksOperatorer, MVNO.
3 Post & Telestyrelsens motsvarighet i Storbritannien

% Konsultforetag

" Engelska telekomkonsulter

¥ Rapporten ér utford av PricewaterhouseCoopers pa uppdrag av Europolitan Vodafone

? Rapporten ir utford av PricewaterhouseCoopers pa uppdrag av Telia
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andra siffror och pavisade att de svenska priserna i vissa fall ocksa &r ldgre n i vriga
Norden.

I borjan av véart arbete kontaktade vi PTS (Johan Engstrom, 2001-11-05) {or att diskutera
problematiken med att gora prisjamforelser inom mobiltelefonin. Vi kom fram till att metoden
vid jimforelserna bestér av ett antal olika faktorer som kan tillimpas pé olika sétt, vilket far
stor effekt pa slutresultatet. Hur dessa faktorer anvénds i olika rapporter presenteras djupare i
kapitel fyra. Det d&r ménga olika faktorer som spelar in och dessa maste analyseras grundligt.
Antalet anvéndare har 6kat i mycket snabb takt och exempelvis subventionerna av telefoner
har varit en viktig anledning till valet av operator.

Det dr manga fradgor som maste besvaras for att man ska kunna gora en bedomning av
prissittningen pa mobiltelefonin. Vi ska med teoretiska och empiriska studier undersoka den
svenska mobiloperatdrsbranschens konkurrens- och prisséttningssituation och analysera de
faktorer som tillsammans utgor en prisjamforelse. De fragor som stills i uppsatsen &r:

e Hur ser konkurrenssituationen ut inom den svenska mobiloperatérsbranschen?

e Hur paverkar konkurrenssituationen mobiloperatérernas prisséttningsstrategier?

e Hur paverkas mobiloperatérernas prissittning av mojligheten till
abonnemangsforsiljning?

e Péverkar konkurrens- och prisséttningssituationen behovet av prisjamforelser?

e Vilka ar de viktigaste faktorerna som ska vara med i prisjamforelsen?

e Vilken information kréavs for att kunna genomfora prisjimforelser?

1.3 Syfte

Uppsatsens huvudsyfte ér att genomf6ra en analys av den svenska prissittningssituationen
inom mobiloperatorsbranschen. Vi har delat upp huvudsyftet i tva delsyften:

e att beskriva den svenska mobiloperatdrsbranschens konkurrens- och prissittningssituation.

e att utreda och analysera olika faktorers effekt pa en prisjdmforelse mellan svenska
mobiloperatorer.
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1.4 Malgrupp

Vi riktar oss 1 uppsatsen framst till PTS som har framstéllt 6nskemal om att fa en utomstaende
analys av den svenska mobiloperatérsbranschens konkurrens- och prisséttningssituation samt
en analys av prisjdmforelseproblematiken som ska kunna hjélpa PTS i dess
konkurrensfrimjande verksamhet. Aven andra aktorer i branschen har visat intresse for ett
kommande resultat, sdisom operatdrer och konsultforetag. Vi hoppas att uppsatsen ska berika
debatten om svensk priskonkurrens inom mobiloperatdrsbranschen.

1.5 Perspektiv och avgransningar

Betréffande det forsta delsyftet att beskriva den svenska mobiloperatdrsbranschens
prisséttnings- och konkurrenssituation, har vi anvént oss av tre olika perspektiv. Dels har vi
analyserat hur foretagen har agerat med prissittnings- och konkurrensstrategier inom den
svenska mobiloperatorsbranschen, dels har vi analyserat vilken pédverkan kunderna har haft pa
samma marknad. Slutligen har vi ocksa studerat vilken effekt de reglerande myndigheterna
har haft pd mobiloperatdrsbranschen. Totalt sett har vi alltsd analyserat uppsatsens forsta
delsyfte ur ett samhéllsperspektiv.

Nér det géller det andra syftet att utreda och analysera olika faktorers effekt pa en
prisjamforelse mellan svenska mobiloperatdrer, har vi avgrinsat oss till att analysera
prisjdamforelsefaktorerna pa privatabonnemangsmarknaden inom mobiltelefonin. Daremot har
vi inte granskat abonnemangssituationen for foretag. Anledningen till detta &r att det ar svart
eftersom de svenska mobiloperatorerna genomfor enskilda avtalsforhandlingar med olika
foretag och dessa avtal dr konfidentiella. Vi skulle darfor inte kunna genomfora en analys av
dessa foretagsabonnemang som hade bidragit med nagonting av vérde. Inte heller de tidigare
prisjamforelserapporter som har gjorts behandlar féretagsabonnemang.

Vi har dven avgrénsat oss till att mestadels behandla rosttelefoni via mobiltelefoner. Short
Message Service (SMS) kommer dock att hanteras till viss del pa grund av dess alltmer 6kade
betydelse for de som anvinder mobiltelefoner idag. Mobil datadverforing okar i snabb takt.
GPRS har redan lanserats och allt fler kommer férmodligen att borja anvinda denna teknik.
Prisjamforelser av datadverforing via mobiltelefoner ar darfor aktuellt. Det dr dock for tidigt
att borja gora denna typ av jamforelser da prisséttningen av datadverforing dnnu inte ar
fardigutvecklad. Vi har dérfor i uppsatsen valt att inte berdra &mnet vidare.
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1.6 Disposition

Inledning

/ Metod

Teori Kartlaggning av
prisjamforelser

Slutsatser I

FIGUR 1.1 MODELL OVER UPPSATSENS DISPOSITION

I kapitel ett presenterar vi bakgrunden till uppsatsen och for en allmén diskussion kring var
problemformulering som sedan leder fram till vart syfte. Dérefter redovisar vi var malgrupp,
vart perspektiv och védra avgriansningar samt diskuterar uppsatsens disposition.

I kapitel tva redogor vi for vart handgripliga tillvagagingssétt, samt de val vi har gjort
betriffande &mne, metod, teori och empiri. Vidare ger vi kritik av véra kéllor.

I kapitel tre beskriver vi teorier for analys av konkurrenssituationer. Dérefter gér vi in pa
generell prisséttningsteori som sedan leder oss in pad omradesspecifik teori. Anvdndandet av
dessa teorier ska skapa forstaelse for &mnet samt bygga basen till vir analys och vara
slutsatser.

I kapitel fyra identifieras och beskrivs prisjdmforelsefaktorer och tidigare undersdkningar
sammanfattas.

I kapitel fem redovisas vart empiriska material som vi framfor allt har erhallit genom
intervjuer. Vi har intervjuat de tre mobilnitsoperatorerna samt vissa nya service providers. Vi
har ocksé intervjuat experter inom telekommunikation.

I kapitel sex analyserar vi innehéllet i vart syfte med hjélp av den teori och empiri vi tidigare
har redovisat. Vi identifierar orsaker till dagens prissittningssituation och analyserar hur dessa
har paverkat konkurrensen och prisséttningen inom mobiloperatdrsbranschen. En analys
genomfors ocksa av de olika prisjamforelsefaktorer som har identifierats. Avslutningsvis
genomfors en prisjamforelse mellan kontantkort.

I kapitel sju redovisas de slutsatser vi har kommit fram till i analysen. Forslag ges dven till
vidare forskning inom omradet.
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2. Metod

1 detta kapitel beskrivs den metod som har anvints i uppsatsarbetet for att besvara uppsatsens
problemstdllning och syfte. Inledningsvis ges en kort introduktion till valet av metod, ddrefter
redovisas det mer handgripliga tillvigagdangssdttet och avslutningsvis finns kdllkritik.

2.1 Inledande angreppssitt

I det initiala arbetet med denna uppsats togs som tidigare ndmnts kontakt med Johan
Engstrom pé PTS. Detta gjordes dé vi forfattare hade ett intresse av att skriva var
magisteruppsats om prisjdmforelser mellan mobiloperatorer i Sverige, England och Tyskland.
Efter att ha diskuterat vara forsta funderingar med PTS om att gora en prisjaimforelse mellan
olika lander, kom vi gemensamt fram till att detta inte skulle bidra med négra nya intressanta
aspekter. Detta frimst med anledning av att det finns manga svérigheter med att géra
prisjamforelser mellan olika ldnders mobiloperatorer. Vi valde dérfor, som tidigare nimnts,
istéllet att forst analysera och redovisa varfor den svenska mobiloperatdrsbranschens
konkurrens- och prissattningssituation ser ut som den gor. Detta gjordes framfor allt for att
beskriva att det finns ett samband mellan mobiltelefonianvdndarnas beteende och det pris som
mobiloperatorerna tar ut for sina tjdnster. Detta samband péverkar resultatet av en
prisjamforelse eftersom ndr mobiloperatorernas priser fordndras kommer
mobiltelefonianvdndarnas beteende ocksé att forédndras. Prisjamforelser mellan
mobiloperatdrer bestér av atskilliga faktorer som paverkar mobiltelefonianvéndarnas
kostnadsbild. Vi bestdmde oss darfor for att &ven analysera de faktorer som ingar eller bor
inga 1 prisjamforelser mellan mobiloperatorerna i Sverige. Beroende pa hur konkurrens- och
prisséttningssituationen ser ut kommer alltsa mobiltelefonianvéndarna att bete sig pa olika
sétt. Om perfekt konkurrens rader pa en marknad blir det f6ljaktligen marknadsmaéssiga priser
och behovet av prisjadmforelser minskar drastiskt. For att testa prisjimforelseanalysen ville vi
ocksé gora en prisjamforelse av olika kontantkort. Det var pa detta sitt som vart syfte vixte
fram.

Vi har arbetat enligt en metod som &r uppdelad i tre huvudsteg:
e attinventera och sammanstélla teorier som kan hjélpa oss att svara pa véara
problemstillningar.

e att samla in empiriska data som ska hjélpa oss att svara pa véra problemstillningar.

e att analysera det insamlade teoretiska och empiriska materialet.
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De tre huvudstegen i metoden ska sedan bidra till att slutsatser kan dras utifran de
resonemang som diskuteras i analysen. Dessa tre steg: teori, empiri och analys redovisas
nedan, (Avsnitt 2.2, 2.3 och 2.4) var och ett for sig.

2.2 Val av teori

Uppsatsens teoriavsnitt har delats upp enligt foljande struktur: forst en diskussion kring
konkurrensstrategi, direfter en beskrivning av prissattningsteori och slutligen en redovisning
av den litteratur som dr omradesspecifik teori for mobiloperatorsbranschen. Uppliagget pa
teoriavsnittet dr enligt foljande modell:

Prissdttnings-

Konkurrens-

Specifik
teori for
vart
amne

FIGUR 2.1 MODELL OVER UTVALDA TEORIOMRADEN

De teorier vi 1 forsta hand har anvént i uppsatsen dr de som hamnade i omradet dir de tre
teorierna (ovalerna) gar in i varandra. Detta motiveras av nedanstiende resonemang. For att
kunna forsté och analysera de problemstdllningar som stéllts i denna uppsats borjade vi med
att soka efter vad som fanns skrivet inom konkurrensstrategi. Detta teoriavsnitt ansag vi oss
behdva for att skapa en grundldggande uppfattning om hur konkurrens kan péverka agerandet
pa olika marknader. Inom konkurrensteorin har vi anvént oss av Porters klassiska teori, ”Five
Forces of Competition”, (1980 och 1998) eftersom hans modell ger en enkel och Gverskadlig
bild 6ver hur konkurrensen kan paverkas med hénsyn till fem olika krafter'’. Konkurrensteori
var dock inte tillrackligt for att besvara uppsatsens problemstidllningar utan prissattningsteori
behovdes ocksa for att 6ka forstaelsen for hur mobiloperatdrerna har agerat, bade ur ett
historiskt och ur ett nutida perspektiv. Eftersom bada syftena med denna uppsats behandlar
problemstéillningar som har att géra med prissittning fortsatte vi alltsé vér teorisokning inom
detta omrade. Pristeorin behdvs for att forklara vilka externa och interna faktorer som kan
paverka foretagen vid olika prisséttningsbeslut. Den dr ocksa nodvandig for att forklara hur
prissittning gar till vid olika marknadssituationer'' och hur foretagen kan anvinda den

10 potentiella etablerare, leverantdrer, kunder, substitut och rivalitet mellan existerande konkurrenter.
"' Monopol, duopol, oligopol med flera.
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radande marknadssituationen for att utveckla limpliga prissittningsstrategier. Aven en
forklaring till hur prisdiskriminering kan anvindas vid olika marknadssituationer ansag vi
vara av intresse for 16sningen av vara problemstéllningar. Vi har anvént oss av tre forfattare
och tre bocker som alla har behandlat de ovan nimnda omradena inom prisséittningsteori.
Dessa ér Joel Dean (1960), Donald Harper (1966) och Hermann Simon (1989). Ovanstaende
forfattare anvindes dé vi efter genomford sdkning av prisséttningsteori kunde konstatera att
mycket av den litteratur som hittades inom detta omrade refererade till ndgon av de
ovanstaende tre forfattarna. Dock var inte heller prissattningsteorierna i kombination med
konkurrensteorierna tillrickliga for att besvara hela véra problemstéllningar. Vi behovde dven
skapa forstaelse for hur prissittnings- och konkurrensteorierna kunde anviandas inom vart
utvalda dmne. Vi sokte déarfor slutligen efter mer omradesspecifika teorier.

De teorier som soktes var saddana som mer specifikt handlade om hur prisséttnings- och
konkurrensteorier anvéinds inom mobiloperatérsbranschen. Vi sokte i olika databaser'” for att
hitta det senaste som skrivits inom vart omrade. Aven hemsidor'® och branschtidningar'*
genomsoktes. Det vi fann var bland annat en avhandling av Lang och Lundgren (1990).
Denna rapport handlar férvisso om Televerkets prissdttningsmojligheter i borjan pa 1990-
talet, men logiken bakom manga av Lang och Lundgrens resonemang &r helt klart anvindbara
dven inom vart omrade. Anledning till detta 4r att prissittningsproblematiken av fasta och
numera dven mobila telefonsamtal fortfarande i allra hogsta grad ér aktuell. En annan
intressant avhandling som vi fann var Strands (2001) rapport som behandlar
abonnemangsproblematik inom dagstidningsbranschen. Denna avhandling hénvisar till en
artikel skriven av Glazer och Hassin (1982) som dven den var applicerbar pa vért aktuella fall.
Det ndmns nédmligen i denna artikel att den dven ar anvandbar for att 16sa problem med
prisséttning inom telefoni. Vi har dven varit i kontakt med Niclas Strand, forfattare till ovan
ndmnda avhandling, for att diskutera huruvida han tyckte att hans avhandling kunde vara oss
behjalplig eller inte. Han rekommenderade oss da att anvéinda Glazer och Hassins (1982)
artikel och ddrefter se vilka kéllor de hade anvént. Detta gjordes och pé sa vis fann vi artikeln
av Mitchell (1978), som vi dven har anvint oss av. Dessa tre rapporter dr nagra av dem som vi
har anvint i kapitlet om omradesspecifik teori (Avsnitt 3.3).

Aven teorier som behandlar hur tidigare prisjimforelser inom mobiloperatérsbranschen har
genomforts var viktiga att finna for att kunna besvara véra problemstillningar. Dessa teorier
fann vi dels genom att véra kontaktpersoner pa PTS delgav oss de rapporter som de hade
tillgang till, dels genom att gora ytterligare sokningar pé Internet'”. Internetsdkningarna
medforde att vi fann ytterligare aktorer som hade genomfort olika prisjimforelserapporter
eller som i alla fall hade utvecklat olika korgar16 som lag till grund for diverse prisjamforelser.

12 Exempelvis Lovisa, Libris, EBSCO Host.

" Exempelvis www.mckinseyquarterly.com, www.mtb.se , www.ft.com.
'* Exempelvis Telecommunications.

1S OECDs, Oftels, Tarificas och Teligens hemsidor

' Sammansittning av prisjamforelsefaktorer
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De rapporter som har anvénts har utgjorts av olika prisjamforelserapporter fran PTS i
samarbete med Konkurrensverket och Konsumentverket och rapporter fran OECD, Oftel,
Tarifica, Telia och Europolitan. PricewaterhouseCoopers har dock utfort de tva sistndmnda.
De rapporter i uppsatsen som refereras till som PTS, 1999 eller PTS, 2001 ir alltsa dven
Konkurrensverket och Konsumentverket delaktiga i. Det visade sig relativt fort att de flesta
rapporterna var ganska lika varandra i valet av prisjimforelsefaktorer. Detta beror rimligtvis
pa att PTS anvinder sig av samma priskorgar som OECD nér prisjdmforelser gors i OECDs
regi. Teligen'’, tidigare Eurodata, heter foretaget som har utvecklat dessa korgar.

I teorikapitlet kommer vi alltsa att kombinera de tre teoriomrédena konkurrensstrategi,
prisséttningsteori och omradesspecifik teori. Som avslutning i teorikapitlet ges en referensram
av de teorier vi anser vara viktigast for lasaren att ha med sig vid fortsatt 1dsning av uppsatsen.

2.3 Val av empiri

Vart val av undersdkningsmetod for att uppna vart syfte blev att genomfora en explorativ
studie (Halvorsen, 1992). Denna undersokningsmetod valdes eftersom vi ville fa en bred
insikt och helhetsforstaelse for de omraden som skulle undersokas. Ett behov fanns alltsa att
samla in data som kunde hjélpa till med att forklara kopplingen mellan de valda teorierna och
de aktuella aktorernas'® handlande inom den svenska mobiloperatorsbranschen.

Den forsta gruppen av marknadsaktorer som identifierades som intressanta att intervjua var de
nétdgande mobiloperatorerna: Europolitan Vodafone, Tele2 och Telia. Anledningen till detta
var forst och framst att det dr de som har bést erfarenhet och uppfattning om varfor
konkurrensen och prissittningen inom mobiloperatdrsbranschen har varit och dr som den &r
idag. De kunde ddarmed bidra med mycket information som har varit till hjdlp for att analysera
det forsta delsyftet i uppsatsen. Mobiloperatdrerna har ocksa ménga asikter om varfor
prisjamforelser skall genomforas pé det ena eller andra séttet och det var darfor naturligt att
intervjua dem for att de skulle bidra med information édven till uppsatsens andra delsyfte.

Den andra gruppen av marknadsaktdrer som vi ansag viktig att intervjua var de relativt nya
aktorerna inom mobiloperatorsbranschen som brukar kallas service providers. De service
providers som intervjuades var: Dial n"Smile, Glocalnet, HemEl och LunarMobil. Dessa nya
aktorer har inte lika stor erfarenhet av hur det har gatt till historiskt nér det géller prissittning,
men de har kommit att bli viktiga aktorer inom mobiloperatérsbranschen.

Den reglerande myndigheten i Sverige, PTS, bedomde vi ocksa som lamplig att intervjua da
PTS var inblandade i att arbeta fram syftet med denna uppsats. PTS ér tillsammans med

'7 Telekomkonsultforetag
'8 Mobiloperatérer, Service Providers och myndigheter

16



Mobiloperattrsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

Konkurrensverket och Konsumentverket de som arbetat med 6vervakning och reglering av
mobiloperatorsbranschen. Dessa tre myndigheter har som tidigare ndmnts &ven presenterat ett
par olika rapporter som beror vér aktuella fragestéllning.

Den sista gruppen vi intervjuade var personer som kan anses vara mer insatta i det omrade
som diskuteras i denna uppsats dn gemene man. Vi kallar denna grupp for omradesexperter.
Denna grupp inkluderar konsulter fran olika konsultforetag'.

Redovisningen av empirin i kapitel 5 har vi delat upp i tre olika omraden:

e Konkurrenssituation med underrubrikerna:
o Mobilnitsoperatorer: i detta avsnitt diskuteras mobilnitsoperatdrernas olika
konkurrensmedel.
o Service providers: hér ges en bild av hur konkurrensen paverkas av nya aktorer.
o Regleringsatgarder: diskuteras for att redogora for vilka mojligheter de reglerande
myndigheterna har att pdverka konkurrensen.

e Prissittningssituation med underrubrikerna:
o Prissdttningsstrategier: i detta avsnitt dterges mobiloperatdrernas olika
prisséttningsstrategier.
o Inlasningseffekter: forklarar hur exempelvis subventioner paverkar
mobiloperatorernas prissittning.
o SMS-priser: behandlas med anledning av den 6kning som har skett inom detta
omrade under de senaste dren.

e Prisjimforelsefaktorer med underrubrikerna:
o Anviandarmonster: diskuteras enskilt da det har stor paverkan pa prisjamforelsens
resultat.
o Betydelsefulla faktorer: hér forklaras andra viktiga faktorer for prisjamforelser.

Motiveringen till att dessa omraden har anvénts dr att det &r de omraden som vi anser vara de
viktigaste att f mer information om for att klara av att besvara véra problemstéllningar.

2.3.1 Intervjuforfarande

De intervjuer som har genomf0rts har varit av en semistrukturerad karaktir. Med detta
begrepp menar vi att vi i forvig skickade ut fré’lgeomréden20 till de personer som skulle

' PricewaterhouseCoopers, Konsultforetag K (se not 30) och PBI Media samt deras dotterforetag Tarifica
(engelska telekomkonsulter)
% Se bilaga 1
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intervjuas for att ge dem en mojlighet att forbereda sig pé vilka omraden vi hade for avsikt att
diskutera under intervjuerna. Denna karaktér pé intervjuerna medforde att en flexibel och
anpassningsbar diskussion kunde foras. Innan intervjuerna genomfordes sammanstélldes en
intervjumall. Detta gjordes for att sékerstilla att de fragor och &mnen som skulle diskuteras
var av en lamplig karaktir for uppsatsen och dess syfte. Avsikten med att inte skicka ut hela
intervjumallen i forvég var alltsé att inte forsoka styra intervjuobjektens tankar mer 4n till en
viss grad om de omraden vi ville diskutera. De genomforda intervjuerna spelades in pa band
for att sdkerstdlla att ingenting missades under intervjutillfllet. Efter genomforandet av de
olika intervjuerna diskuterades det som kommit upp under desamma. Dérefter skrev vi rent
och sammanstillde de svar och diskussioner som hade framkommit under intervjun. Aven en
allmén diskussion kring vad vi tyckte om intervjudiskussionen fordes efter varje tillfalle. Allt
for att se till att ingen information skulle ga forlorad. Vid ett par tillféllen har dven
intervjuobjekten kontaktats i efterhand for att ta reda pa vissa kompletterande uppgifter.

For att komma i kontakt med rétt intervjupersoner hos mobiloperatdrerna och service
providers anvinde vi oss, till sa stor del som mojligt, av de kontakter som PTS redan hade
etablerat med dessa foretag. PTS har ndmligen avtalat med aktorerna inom
mobiloperatorsbranschen att alltid ga via en forutbestdmd kontaktperson pa de olika
foretagen. Kontaktpersonerna hjilpte oss sedan att komma 1 kontakt med de personer som var
mest insatta i vara specifika problemstéllningar. Vi kontaktade &dven experter pa
branschtidningar, tidigare forfattare av liknande uppsatser med flera.

2.4 Analysmetod

I analyskapitlet genomf0rs tva olika delanalyser. Vi har valt att gora detta eftersom uppsatsen
behandlar tva olika delsyften. Analysen av den svenska mobiloperatorsbranschens
konkurrens- och prisséttningssituation utgar fran den ordning som redovisas i teorikapitlet. De
empiriska data som har samlats in i kapitel fem har sedan satts i relation till de redovisade
teorierna i kapitel tre. Dérefter har slutsatser om den rddande konkurrens- och
prissittningssituationen inom Sveriges mobiloperatorsbransch dragits.

Den andra analysen har uppkommit genom att vi har identifierat och analyserat de faktorer
som har ansetts vara viktiga for prisjimforelser mellan mobiloperatorer. Detta har
mojliggjorts genom att vi har anvént de teorier och det empiriska material som redovisas i
kapitel fyra och fem. Dérefter har vi observerat att prisjamforelsemetoden skiljer sig at
beroende p&4 om man analyserar skillnader mellan olika mobilabonnemang eller skillnader
mellan olika kontantkort. Darfor har vi tagit upp bada teknikerna i vér analys. En
prisjdmforelse av kontantkort kan forvisso genomforas pa samma vis som for ett vanligt
mobilabonnemang, men gors alltsd med fordel enligt vér prisjamforelsemetod av kontantkort i
kapitel sex. Avslutningsvis i1 analyskapitlet gors en prisjdmforelse mellan nagra olika
kontantkort som finns inom den svenska mobiloperatorsbranschen. Detta gors for att prova de
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slutsatser som dragits av analysen av prisjimforelsefaktorerna. Metoden for hur var
prisjamforelse har gatt till redovisas i avsnitt 6.2 och 6.3.

2.5 Kallkritik

Denna del av kapitlet dr avsedd for att klargora for lasaren hur vi kritiskt har forsokt granska
de kéllor som har bidragit till uppsatsens uppbyggnad.

2.5.1 Killkritik av teori

Den litteratur®' som har anvints for att forklara konkurrensteori och prissittningsteori anser vi
fylla det syfte som har efterstrivats. Vért syfte med dessa val av teorier redogdrs det for i
avsnitt 2.2. Vi dr ddrmed av dsikten att den valda litteraturen for ovanstdende teorier ar
lamplig for att forklara de problem och syften som vi har analyserat. I ovan ndmnda fall med
konkurrensteori och prisséttningsteori har vi inte ansett det vara nddvandigt att ta reda pa
forfattarnas syfte med att publicera deras bocker da vi inte anser att detta dr av relevans for
var uppsats. Deras teorier dr av en allmén karaktér och kan ddrmed anses vara lampliga att
anvinda fOr att besvara vara problemstéllningar.

Déremot nér det géller den omradesspecifika teorin som har anvénts dr den av en saddan
karaktér att den vid en fOrsta anblick kanske inte anses vara direkt applicerbar for att svara pa
uppsatsens syften. Vi har dock gjort bedomningen att den dr helt klart anvindbar for att
besvara de stéllda problemstéllningarna. Detta har bekriftats av att det i exempelvis Glazers
och Hassins artikel (1982) klargors att den ar lamplig dven for att 16sa problem med
prisséttning av telefonabonnemang med mera. Det rader brist pa teorier som ar direkt
anvindbara fOr att 16sa vara mer omrddesspecifika problem. Detta har medfort att vi har ansett
det vara lampligt att anvénda teorier som har anvénts for att reda ut problem som &r liknande
de vi har behandlat sdsom problem med prissdttning av dagstidningar och el.

Betriffande de rapporter som har anvénts for att identifiera hur prisjdmforelser mellan
mobiloperatdrer har genomforts forut, har vi som tidigare nimnts, observerat tydliga
skillnader i anvéindandet av dessa prisjdmforelsefaktorer. Vi har tagit del av manga olika
rapporter som alla har haft delvis olika syften. Det dr bland annat dessa olika syften med
prisjamforelserna som dr en bidragande faktor till att det ar svart att gora prisjdmforelser
mellan mobiloperatdrer.

21 porter, Dean, Harper, Simon med flera.
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2.5.2 Kallkritik av empiri

De olika grupper som har intervjuats dr som tidigare ndmnts: mobiloperatdrer, service
providers, myndigheter och omradesexperter. Vi dr medvetna om att alla dessa aktorer har
haft olika syften med att delge oss viss information. Da syftet med vér uppsats har diskuterats
fram tillsammans med PTS har vi som forfattare hela tiden forsokt ha detta 1 baktanke under
arbetet med uppsatsen. Med detta menar vi inte att vi har forsokt ta sarskild stillning till PTS
perspektiv pa problematiken utan istéllet att vi har forsokt se uppsatsens syften ur alla de
utvalda aktorernas perspektiv.

Karaktéren pa uppsatsens forsta delsyfte har inte varit att pavisa att priserna pa mobiltelefoni i
Sverige édr hoga eller l4ga utan istéllet att forsoka ta reda pé varfor prisutvecklingen har gatt i
den ena eller den andra riktningen. Karaktéren pa uppsatsens andra syfte, har inte framst varit
att gora en prisjimforelse mellan mobiloperatorer utan istillet har vi analyserat varfor
prisjimforelser inom mobiloperatdrsbranschen ér svara att genomfora. Med anledning av
ovanstaende argument har vi funnit det nddvéndigt att intervjua de olika grupperna av aktorer
vi har identifierat som de som har storst inflytande pa mobiloperatdrsbranschen.
Objektiviteten i den information som de aktuella aktorerna har delgivit oss kan sjilvklart
diskuteras. Vi har forsokt 16sa denna objektivitetsproblematik genom att jimféra och
analysera vad de olika intervjupersonerna har sagt och direfter har vi forsokt aterge en
sammanstéllning av deras asikter.
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3. Teori

1 det tredje kapitlet beskriver vi de teorier och modeller som vi sedan anvinder i analysen. Vi
gdr forst in pd overgripande konkurrensteorier och generella pristeorier for att till sist
koncentrera oss pd omrddesspecifik teori for mobiloperatorsbranschen. Denna teori ska ligga
till grund for vdrt analysarbete i senare kapitel.

3.1 Konkurrensanalysteori

Alla branscher paverkas av konkurrens. Det dr dock stor skillnad pa hur stark konkurrensen ar
i olika branscher. Det finns ockséd méanga olika faktorer som spelar in pa den samlade
konkurrensen, vilket gor det svarare att avgora hur det ekonomiska vérdet fordelas mellan de
olika aktdrerna inom en bransch (Porter 1998). Den mest kénda och formodligen mest
anvianda modellen for att kartldgga olika konkurrenssituationer d&r Michael Porters Five
Forces of Competition”. Porters modell (1980) tar hdnsyn till fem olika konkurrenskrafter
som paverkar ett foretags mdjligheter till lonsamhet och fordelningen av det ekonomiska
vérdet, vilket figuren nedan visar. Intensiteten hos de fem konkurrenskrafterna blir avgorande
vid utformningen av ett foretags strategi.

Potentiella
etablerare

Leverantorer Existerande
konkurrenter

Substitut

Kunder '

FIGUR 3.1 FIVE FORCES OF COMPETITION (PORTER, 1980)

3.1.1 Potentiella etablerare

Niér en ny aktor tar sig in pa en marknad fordndras forutsattningarna for de redan existerande
aktorerna och konkurrensen dkar. Hotet om nyetablering i en bransch beror pa hur stora
hindren for nyetablering &r i forening med reaktionen frin konkurrenter som nyetableraren
kan forvénta sig (Porter, 1980). Porter (1980) beskriver vidare att det finns flera hinder for
nya foretag att etablera sig. Etablerade foretag har genom sin storlek och befintliga stillning
skapat stordriftsfordelar som gor produktionen effektivare och kostnadssnélare. For nya
aktorer dr det viktigt att ha god tillgéng till kapital for att kunna konkurrera pd samma niva
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som andra aktorer. Att ha ett starkt varumérke ar ocksé viktigt for att fainga nya kunder pa en
mogen marknad. (Porter, 1998)

3.1.2 Rivalitet mellan existerande konkurrenter

Den forsta tanken som oftast fas nér det talas om konkurrens ar striden mellan befintliga
aktorer. Striden gér ut pa att 6ka marknadsandelarna och forbattra situationen pa marknaden.
Porter (1980) beskriver att om det finns ménga eller jambordiga aktorer pa en marknad &r
sannolikheten stor for att de pa olika sétt forsoker forbéttra sin situation pa de andras
bekostnad. Stora aktdrer har ofta resurser for ett langvarigt marknadskrig, men samtidigt
innebdr ett sadant krig en minskad l6nsamhet och dérfor &r det vanligt att aktorerna undviker
priskonkurrens och en sdnkning av hela branschens prisséttning. I branscher med hoga fasta
intrddeskostnader blir konkurrensen ofta hog nir det uppstér 6verkapacitet. Alla vill utnyttja
sin kapacitet fullt ut och de sdnker darfor sina priser och priskrig kan uppstad. Om
utvecklingen dessutom préglas av stegvisa kapacitetsokningar innebdr det att denna orolighet
med Overkapacitet stindigt upprepas. (Porter, 1980)

3.1.3 Substitut

Substitut ar produkter frén en annan bransch som kan fylla samma funktion som den egna
produkten. Dessa substitut dr sérskilt farliga for den egna produkten om de kan erbjuda
billigare och battre 16sningar samt befinner sig i en bransch med god l6nsamhet. Substitut dr
inte bara ett hot mot den egna produkten utan mot hela branschen. (Porter, 1998)

3.1.4 Koparnas forhandlingsstyrka

Koparna kan paverka konkurrensen och prisnivan. Férhandlingsstyrkan beror till stor del pa
storleken pa kunden. Om det &r en stor kundgrupp har den betydligt mer att séga till om &n
om det &r ett stort antal mindre kunder. Det blir ocksa léttare for kunden att pressa priserna
om det handlar om en odifferentierad och standardiserad produkt. For att kdparen ska kunna
paverka branschen dr det viktigt att den har god information om priser och produkter, som
grund for sina beslut (Porter, 1980).

3.1.5 Leverantorernas forhandlingsstyrka

Att forhandla fram bra avtal med leverantdren dr avgorande for att kunna erbjuda prisviarda
produkter till kunderna. Leverantoren fér en stark stillning framfor allt d& den &r en av fa
aktorer pa leverantorsmarknaden. Dessutom stérks stdllningen om den produkt som
leverantoren tillhandahéller dr vésentlig for koparen. (Porter, 1980)

22



Mobiloperatorsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

3.2 Prissdttningsteori

” Prissdttning dr mer konst dn vetenskap” (Harper, 1966, sida 212).

Priset pa en produkt dr det antal monetdra enheter som en kund 4r tvungen att betala for att fa
en enhet av produkten. For att forsta prisets strategiska roll bor pris ses ur ett
prisvardesperspektiv (se figur 3.2). En kund kommer att kdpa produkten om det uppfattade
vardet pa den Gverstiger priset. Om kunden kan vilja mellan flera olika varor eller tjanster
kommer han att vilja det alternativ med hogst nettovérde, det vill séiga den vara med hogst
vérde relativt priset. Darfor kan man anta att priset ar ett viktigt vapen for konkurrens (Simon,
1989). Ohmae (1982) i Simon (1989) har illustrerat detta i den strategiska triangeln (se figur
3.3).

Vara eller Kundens
tjdnst behov

Virde/Pris Virde/Pris

Uppfattat
vérde av
produkten

Betalnings-

— Konkurrensfordel
vilja

Egen produkt Konkurrentprodukt

Andra — FIGUR 3.3 STRATEGISKA TRIANGELN (SIMON, 1989)

marknads- finansiella
instrument stillning

FIGUR 3.2 PRISVARDESPERSPEKTIVSMODELL (SIMON, 1989)

Trots prisets viktiga roll inom konkurrensstrategi bor priset aldrig ses som en isolerad faktor.
Ett pris dr forbundet med ett stort och komplicerat system av priser som mer eller mindre
beror péd andra faktorer (Harper, 1966). Det hinder ofta att foretagsledare klagar pa problem
att sitta priser pa grund av prispress. De bor dock vara medvetna om att det inte bara ir
prispressen som &r orsaken till prisséttningsproblematiken. Det finns underliggande
svaghetsfaktorer till denna prispress sdsom brister i produkten eller kommunikationen inom
foretaget. (Simon, 1989)

Béde siljare och kopare stoter pa problem nér de ska prissétta en vara eller tjénst, eftersom
mycket mer én den aktuella penningsumman méste kénnas till av parterna. Harper (1966)
menar att det kan verka enkelt i verkligheten att prissétta en vara i en mataffar eller priset per
liter bensin, men dessa standardprissittningar ir inte s enkla som de ser ut att vara. Hér foljer
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ett par exempel pa olika omstandigheter som gor ett pris mer komplext och varierande dn vad
det egentligen kan tyckas vara (Simon, 1989):

e Tillsammans med grundpriset maste man beakta rabatter och bonus.

e Om olika produkter siljs tillsammans (h&rdvara och mjukvara) maste foretagsledare
bestimma om det ska sittas ett enhetligt pris eller om det ska vara separat prisséttning pa
de olika delarna.

e En del priser ar fixerade under en viss period (priser i en postorderkatalog) medan andra
varierar med tiden (bensin).

e Priser kan differentieras genom prisséttning for en individ eller prisséttning for en region
eller marknad.

e Ofta bestar priset av flera olika delar (fasta och rorliga avgifter).

3.2.1 Externa och interna faktorer vid prissittningsbeslut

Harper (1966) anser att prissattning beror bade pé externa och interna faktorer dar de externa
ligger utanfor foretagets kontroll. Externa faktorer som paverkar ett foretags prispolitik och
efterfragan &r bransch, leverantorer, typ av kopare och radande ekonomiska forhallanden. Nér
ett foretag gér igenom prissittningsbeslut méste det ha klart for sig vilken slags efterfragan
det &r pa varan eller tjdnsten. Denna efterfragan bestdms utifran bland annat substitut, inkomst
och typ av icke priskonkurrenszz. Priset &r alltsa bara en av méanga faktorer som inverkar pa
efterfragan. De som sétter ett pris méste gora en exakt bestimning av sambandet mellan
fordndringar i pris och efterfragan.

Interna faktorer som paverkar prisséttningen &r bland annat kostnader, foretagets mal och
organisation. Ett foretag kan vélja att sétta sina priser pa olika sétt: alltid sétta priserna under
konkurrenternas, folja konkurrenternas prisséttning eller att sétta priser pé ett sdtt som hindrar
konkurrenters intrdde pa marknaden. Den prisséttningspolitik ett foretag bestimmer sig for att
anvédnda kan antingen foljas upp under lang tid eller fordndras med korta intervaller. Ett
foretag kan anvénda sig av flera olika prisséttningar som passar olika produkter. For att ett
foretag skall lyckas med sin prisséttning kravs att den stimmer 6verens med de
grundldggande malen i foretaget. Huvudmalet bor vara synonymt med prissittningsmélen.
Pris &r ett av grunddragen i ett foretags marknadsforingsmix. Férhéllandet mellan pris och
ovriga delar i marknadsféringsmixen dr mycket viktigt for den potentiella kunden eftersom
det ger ett samlat intryck av produkten samt foretaget i sig sjdlv. Det tydligaste sittet dér ett
pris kan anvéndas som en siljproducerande faktor dr via laga priser och prissankningar. Det
kan vara en effektiv strategi men bara om efterfrdgan pa en produkt ir elastisk, vilket betyder
att den &r kénslig for prisforandringar (Harper, 1966).

22 Fritt dversatt fran “Non price competition” (Simon, 1989)
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Psykologisk prisséttning &r ett sétt for foretag att pdverka kundens reaktion mot produkten
eftersom ett pris paverkar kunden pa olika sitt. Ett sétt for detta &r att anvénda
prestigeprisséttning dér foretaget forsoker att ge en vara eller tjanst 6kad status genom ett hogt
pris. Ett annat sétt dr skenprisséttning dir konsumenten tror att de har gjort ett férménligt kop
(Harper, 1966). Ovan beskrivna faktorer bestimmer tillsammans med icke prisberoende
faktorer antalet produkter som kan siljas till ett alternativt pris. Relationen mellan
alternativpris och kvantiteten kallas prisresponsfunktion.

3.2.2 Statisk prisresponsfunktion

Simon (1989) menar att foretagsledare maste forstd den ndodvandiga informationen som krivs
for att kunna sétta ett pris pa en vara eller tjénst. I statiska situationer tar man inte med tid som
en faktor utan anvénder sig av en bestdmd period. Om det skulle forekomma data frén flera
olika perioder antar man att marknadsforhallandena inte har forandrats over tiden och att det
inte forekommer dynamiska relationer. Mélet dr att bestimma vilket pris som kommer att
maximera vinsten. Figuren nedan visar att det inte finns nadgot enkelt samband mellan pris och
vinst. Pris paverkar vinsten genom flera mellanliggande faktorer. Det man maste tinka pé ar
att bade ens eget pris och konkurrenternas pris paverkar marknadsandelarna och det &r detta
som prisresponsfunktionen beskriver. Det finns tva kritiska relationer i figuren,
prisresponsfunktionen och kostnadsfunktionen. Den senare kan bestimmas genom analys av
interna kostnader. Prisresponsfunktionen dr mer komplicerad att fa fram, vilket beror pa att
forsdljning och marknadsandelar dr svéra att uppskatta i forvig. Kunskapen om detta
forhallande ar viktig for att kunna sétta ett rationellt pris. Ett optimalt pris dr svart att sitta

utan att forstd hur ett pris paverkar forsaljning eller marknadsandel.

Konkurrenternas
pris

Prisrespons-
funktionen

Kostnadsfunktion

Forséljning/marknadsandel

FIGUR 3.4 SYSTEMINNEHALL AV DET STATISKA PRISBESLUTET (SIMON, 1989)
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Nedan foljer en klassificering av olika kriterier som kan anvindas vid utvecklandet av den
statiska prisresponsfunktionen (Simon, 1989):

e Marknadssituationen: monopol, oligopol eller 6ppen konkurrens.

e QGrad av aggregation: individuell (mikro) eller aggregerad (makro).

e Representationsform: tabell, grafisk, matematisk ekvation.

e Vilken slags mitmetod som anvénds: kundundersdkningar, expertutldtanden eller
marknadsdata.

Pé typiska massmarknader ar ledningen intresserad av makrofaktorer snarare &n
mikrofaktorer. Om priset ddremot bestdms eller framférhandlas pé individuell basis eller om
marknaden &r segmenterad kommer mikrofaktorer att bli viktiga.

3.2.3 Prissdttning vid oligopol

”Oligopol existerar ndr det dr sd fd sdiljare av en vara eller tjdnst att en aktors beslut om
prissdttning eller andra marknadsaktiviteter fdr en betydande effekt for andra aktorer inom
oligopolet” (Fritt 6versatt ur Simon, 1989, sida 43).

Det gar att gora en uppdelning mellan tva olika slags oligopol, homogent oligopol och
differentierat oligopol. I det forstndmnda finns ett litet antal foretag vilka séljer en homogen
produkt och alla aktorer &r tvungna att begira samma pris eftersom kundernas kdpbeslut
paverkas av priset pa dessa homogena produkter. Vid ett differentierat oligopol ar aktdrerna
inte tvungna att sitta samma pris som sina konkurrenter eftersom kdparen uppfattar det som
en verklig eller tinkt produktdifferentiering (Dean, 1960).

Pa en oligopolmarknad kommer alla aktorer att bevaka varandras prisséttning och f6lja
varandra i denna. Detta resulterar i att en aktors prisstrategi kommer att paverka
marknadsstrukturen for alla andra aktorer p4 marknaden. Nér en aktor dndrar sin
prisséttningsstrategi bor denne fran bdrjan vara medveten om att dess konkurrenter snabbt
kommer att f6lja efter och bor darfor ta med detta i sin beslutsprocess innan ett pris éndras.
Denna reaktion frén konkurrenternas sida ar en central del for prissittning under
oligopolistiska forhallanden (Harper, 1966).

Simon (1989) menar att ett foretag som verkar i en oligopolistisk miljo méste ta hansyn till tre
beteendefunktioner nér de ska sétta ett pris pa en vara eller en tjénst. Dessa tre &r:
prisresponsfunktion, kostnadsfunktion och konkurrenternas reaktion.

Nér marknaden kénnetecknas av oligopol dr varje aktor medveten om den forodande effekt en

annonserad prissdnkning pé egna produkter kan komma att innebéra for konkurrenternas
prissittning. Som ett resultat av detta kénner aktdrerna en viss motvilja mot att forsoka ta
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marknadsandelar genom att sdnka sina priser. Det finns ett antal faktorer som beskriver denna
motvilja (Dean, 1960):

e En sdljare vet att en prissdnkning omedelbart kommer att métas av konkurrenterna,
vilket forstor effektiviteten med en sdnkning av priset i syfte att ta marknadsandelar.

e Att det vid en prissidnkning kan vara svért att hoja priserna igen. Det beror pa att nér
vél priserna sénkts pa en marknad kan de inte hojas forrén kostnads- och
efterfragesituationen tillater det.

e Siljare tvivlar pa att ett lagre pris pa hela marknaden kommer att 6ka den totala
forséljningsvolymen och att marknadens efterfragan dr oelastisk.

Under dessa forutsédttningar uppkommer en enhetlig prissattning och marknadsandelar
bestims till stor del av hemliga priséverenskommelser och med hjélp av icke
priskonkurrensmedel. Vid rent oligopol finns det ingen efterfragekurva for det enskilda
foretaget. Hur mycket ett foretag kan silja till ett visst pris med en given méngd av
séljaktivitet beror pa konkurrenternas reaktion pa exempelvis en prissdnkning. Siljare pa
marknader har ofta en god uppfattning om konkurrenternas kostnads- och efterfragestillning.
Detta tillsammans med erfarenhet om hur marknaden fungerar ger ett bra underlag for
konkurrenternas reaktioner pd en prissédnkning eller andra handlingar som paverkar
marknaden. (Dean, 1960)

Det som bestimmer om konkurrenterna kommer att méta en eventuell prisfordandring beror pé
om fordndringen dr kompatibel med forédndringar i efterfragan och kostnader. Under en
nedgéingsfas dér efterfrdgan sjunker kommer en prishojning inte att f6ljas av négra
konkurrenter. En prissdnkning ddremot kommer att f6ljas i princip omedelbart och vice versa
vid en uppgéngsfas. Nar fordndring i efterfrdgan och kostnader ger en viss prisfordndring och
den behandlas pa samma sitt av alla aktorer kommer den inte att innebéra ndgon osdkerhet
angdende de olika aktorernas handlande. Det finns dock tillfdllen d& osékerhet far en storre
paverkan. Detta kan vara nér konkurrenter paverkas olika av fordndringar i kostnader eller
efterfragan, nir aktdrerna pa marknaden har olika uppskattningar om framtida forhéllanden
och nér de olika aktorernas bild av hur elasticiteten p4 marknaden péverkas av efterfragan i
forhéllande till pris. (Dean, 1960)

Storande faktorer finns sténdigt ndrvarande pa en marknad till en viss grad. Ett kritiskt
problem for oligopol &r att finna instrument for prissdttning som &r justerbara efter
marknadens forandringar. Enligt Simon (1989) gar det att utifran detta fa fram ett antal
prisséttningsstrategier: kostplusprissittning, prisledarskap, nischstrategi och icke
priskonkurrens.

Kostplusprissdtining enligt Dean (1960), innebdr att foretaget gor en kostnadsuppskattning

och sedan lidgger till en marginal for att fa ut vinst. Detta &r det absolut vanligaste séttet att
sdtta ett pris pa en vara eller tjénst. Tillvigagangssattet for att fa fram denna variabel skiljer
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sig mycket mellan branscher men dven mellan aktérer inom samma bransch. Denna variation
beror pa skillnader i redovisningssitt och skillnader i hur aktérerna behandlar
overheadkostnader och forséljningskostnader (Dean, 1960). Simon (1989) menar att pa en del
oligopolistiska marknader kan kostplusprisséttning betraktas som en tyst verenskommelse
mellan aktdrerna. Om alla aktdrer anvénder liknande faktorer for sin prisséttning och om
kostnaderna paverkas av liknande faktorer kommer priset med stor sannolikhet att ligga nira
det pris p4 marknaden som maximerar vinsten. Denna situation &r till fordel for aktérerna men
till nackdel for konsumenterna eftersom priset har en tendens att bli hogt. Denna situation gor
det mojligt for nya aktorer att ta sig in pd marknaden om de har en aggressivare
prisséttningsstrategi 4n de befintliga aktdrerna p&4 marknaden. (Simon, 1989)

Prisledarskap ér ett annat sétt for aktdrerna pa en oligopolmarknad att justera forédndringar i
kostnader och efterfrdgan utan att inleda ett priskrig. En aktor tar initiativet till alla
prisfordndringar och de andra aktorerna foljer efter. En forutsattning for prisledarskap ér att
de andra aktorerna pd marknaden har fullt fortroende for den aktdr som bedriver prisledarskap
som prissdttningsstrategi. Prisledarskapsstrategin forutsétter inte bara att kostnadsstrukturen
ar densamma, utan dven att prisfoljare gor ett antagande om att den som styr priset inte har for
avsikt att skada foljaren. I en situation med prisledarskap dr prisséttningspolicyn ofta en
hemlig 6verenskommelse mellan aktdrerna dar konkurrensintensiteten minimeras, vilket r
fordelaktigt for alla aktorer. Detta leder till att aktorerna som verkar i en sddan miljo inte bor
rubba den jaimvikt som uppstar pd marknaden. System med prisledarskap har inbyggda
svagheter i form av nya aktorers intrdde pa marknaden eller férandringar i efterfragan. Det
finns vissa kriterier for prisledarskap som till exempel att aktdren har en stor del av
marknaden samt att de har ett rykte om sig att genomfora sunda prisbeslut som baseras pé
béttre information och erfarenhet 4n vad de andra aktérerna har mojlighet till. (Dean, 1960)

Nischstrategi betyder att en aktor medvetet gor en prisdifferentiering gentemot de andra
aktorernas priser. Priset sétts dir det finns ett vakuum. Denna strategi kan vara effektiv nér
det finns en stor potential inom ett prisintervall som inte ticks av konkurrenter. Om denna
strategi huvudsakligen stimulerar efterfrigan kommer konkurrenterna antagligen inte att
reagera. Situationen kommer att bli helt annorlunda om denna strategi attraherar kunder fran
segment ddr konkurrenter verkar. Om nischaktdrens vara eller tjanst dr av jamforbar kvalitet
men siljs till ett visentlig lagre pris kommer kunderna att g dver till den billigare varan eller
tjdnsten. Detta leder till forlorade marknadsandelar for de andra aktorerna vilket gor att de
kommer att reagera. (Simon, 1989)

Icke priskonkurrens2 7 4r konkurrens med andra medel 4n pris sdsom marknadsforing eller
produktforbattringar. Oligopol kdnnetecknas av att marknaden domineras av fa aktdrer som
har likadana produkter. Aktorernas produkter behdver ddremot inte vara likadana for att det
skall vara viktigt for ett foretag att viga in konkurrenternas reaktioner pa sin egen prisstrategi.

2 Fritt dversatt fran “Non price competition” (Simon, 1989)
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Icke priskonkurrens anses vara en mildare form av prisstrategi én prissdankningar.
Anledningen till detta &r att det dr svarare for konkurrenter att svara pa
marknadsforingsétgirder eller produktforbattringar &n att svara pa en prissédnkning eftersom
en prissdnkning genast kommer att mdtas av konkurrenterna. (Simon, 1989)

3.2.4 Marknadssegmentering och strategisk prissittning

Simon (1989) menar att det hos kunderna finns en stor bredd pa deras disponibla inkomst och
priskdnslighet. Denna heterogenitet leder vanligtvis till att foretag behandlar kunder olika. Det
finns dédremot undergrupper av kdpare som dr homogena i sitt kpbeteende vilket gor att de
kan nds med en enhetlig marknadsforing. Sjilva grundidén med segmentering &r att dela upp
marknaden pa ett sétt som gor segmenten homogena i sig sjdlva samtidigt som de ska vara
heterogena mellan tva segment. Om ett foretag lyckas med att segmentera marknaden &r
foretaget i en situation dér det kan rikta sig mot ett eller flera segment med specifika
prisstrategier for varje segment. Marknadssegmentering bestar av framforallt tva delar:

e Identifiering av marknadssegment.
e Utveckling och implementering av segmentspecifika prisstrategier.

Identifiering av marknadssegment kréver att foretaget lyckas hitta vissa grundkriterier for
varje segment och att det dr 14tt att méta eller observera denna variabel. For att sedan kunna
utnyttja segmenteringen pa ett bra sitt maste foretaget veta hur de ska sétta priserna s att
maximal vinst uppnas vilket gors via strategisk prisséttning. Den kénnetecknas av tva delar,
langsiktig vinstmaximering och ledningens hdnsyn till nuvarande och framtida forséljning
eller vinster. (Simon, 1989)

Existensen av fordnderlighet pa en marknad kriver att ett foretag tar hénsyn till flera olika
tidsperioder vilket gor strategisk prisséttning komplex att genomfora. Skumnings- och
penetrationsstrategi anvinds frémst pa nya varor eller tjanster under vissa
marknadsforutsittningar. Marknadsandel spelar en viktig roll nér det géller strategisk
planering. Att prissitta efter marknadsandel anvénds bist tillsammans med en
penetrationsstrategi i inledningsstadiet och kan dérefter ge bra riktlinjer for prissittning langre
fram i tiden. Det ar didremot viktigt for foretag att inte enbart se till marknadsandelar eftersom
prisséttning hor ihop med foretagets 6vergripande strategi (Simon, 1989).
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3.2.5 Prisdiskriminering

Segmentbaserad prisdiskriminering kréver att det gors en definition av segmentspecifika
priser och att prisdiskrimineringen dérefter implementeras. Vid klassisk prisdiskriminering
bestdms optimalt pris och de olika segmenten simultant. For att prisdiskriminering ska lyckas
kravs att segmenten kan separeras fran varandra och att prisdiskrimineringen stdds av flera
olika marknadsinstrument. Simon (1989) har identifierat att det finns olika slags
prisdiskriminering: regional, tillfdllig, med hénsyn till kundkaraktdristika, icke
priskonkurrensmedel och prisdiskriminering tillsammans med information. Nedan foljer en
utforligare beskrivning av dessa begrepp enligt Simon (1989).

Regional prisdiskriminering: Eftersom geografiska avstand och nationsgrénser hindrar
arbitragemojligheter borde regional prisdiskriminering vara relativt enkel att implementera
om kostnaderna for arbitrage dr hogre an prisskillnaden. Det finns inte sa stor mojlighet for
detta idag eftersom allt lagre transportkostnader gor att regional prisdiskriminering blir allt
svérare pa ett internationellt plan. Foretag maste dven ta hansyn till att handelshindren mellan
lander dr lagre idag dn vad de var historiskt. For foretag med en stark hemmamarknad men
som &r svaga i grannlandet dr det mest fordelaktigt att sdtta hdga priser pA hemmamarknaden
och anvinda sig av en penetrationsstrategi pa den andra marknaden. Problemet med
penetrationsstrategi dr risken for aterimport av varan tillbaka till hemmamarknaden, vilket da
hotar prisnivéan dar.

Tillfdllig prisdiskriminering: Denna typ av prisdiskriminering spelar en stor roll inom
servicesektorn eftersom det ofta finns stora variationer i efterfragan och priskénslighet hos
kunderna vilket gor det fordelaktigt att ta hdnsyn till detta i sin prisséttning. Exempel pé
denna sorts prisdiskriminering &r: vilken tid pa dygnet respektive vilken veckodag som
tjédnsten utnyttjas.

Prisdiskriminering genom icke-linjdr prissdttning: Vid icke-linjar prissdttning kommer en
kunds kop bero pé vad priset dr eftersom marginalnyttan sjunker med antalet inkopta
produkter. Detta kommer leda till att kundens priskdnslighet hdjs med minskad marginalnytta.
Kunden ér alltsa villig att betala mer for den forsta dn for den andra produkten. Denna slags
prisdiskriminering stéter séllan pd problem eftersom:

o tillverkaren inte behdver segmentera. Kunderna skoter namligen detta sjdlva nér de

véljer det bdsta prisalternativet.
e alla kunder erbjuds samma prisstruktur.
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Prisdiskriminering med hénsyn till kundkaraktdristika: Segmentering genom
kundkaraktiristika &r ett effektivt sétt nir det géller olika slags tjdnster, exempelvis:

e Alder: speciellt pris for studenter eller pensionirer.
e Inkomst och utbildning.

* Yrke: rabatterade priser pa bocker for larare.

e Medlemskap: rabatter for medlemmar.

Stod av prisdiskriminering genom icke prismarknadsforingsinstrument: Om det ar svart att
segmentera kunderna efter till exempel region blir det komplicerat att genomfora en ren
prisdiskriminering, alltsé att silja en identisk produkt till olika priser. De metoder som finns
for stod av prisdiskriminering dr bland annat:

e Differentiering av distributionen: samma produkt siljs till olika priser pa olika
forséljningsstéllen.

e Differentiering av produkten: samma produkt séljs men i flera olika versioner med en
liten skillnad i kostnaderna relativt priset.

e Varumérkesdifferentiering: en likadan produkt séljs under olika varumérken med
varierande priser.

Prisdiskriminering tillsammans med information: Implementering av prisdiskriminering ar
beroende av hur information behandlas mellan féretag och kund till exempel nér pris
forhandlas fram pa ett individuellt plan mellan séljare och kopare, vilket &r ett extremfall av
prisdiskriminering. I en sddan situation dr diskrimineringen mojlig enbart om kdparen inte &r
medveten om att samma produkt finns att kopa till ett lagre pris.

De ovan beskrivna metoderna vid prisdiskriminering &r allmédnna eftersom att alla
marknadsaktorer kianner till dem. Det finns dock prisdiskriminering som sker pa ett
konfidentiellt plan for att kunna utnyttja diskrimineringen maximalt. Detta kan leda till att
kunder blir irriterade pa den som har mest fordelar av diskrimineringen men dven pa det
foretag som stér for diskrimineringen.

3.2.6 Nyttan av pristeori for prissittning

Harper (1966) menar att det finns ett gap mellan pristeori och det praktiska
prisséttningsarbetet som kan vara svart att féra samman. Detta beror pé att pristeori inte
beskriver verkligheten eftersom forutsittningarna i pristeori ofta &r orealistiska. Inom pristeori
finns det ett allmént antagande att ett foretag noggrant foljer de vinster eller férluster som
uppkommer vid olika prissattningsbeslut (Harper, 1966). I Harper (1966) gors ett antagande
av ndgon av hans referenser att den som sitter ett pris ér en rationell person som analyserar
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verkningarna av sina beslut och agerar i enlighet med denna analys. Harper menar dock att
detta antagande &r orealistiskt eftersom ménniskor i allménhet inte ar rationella nér det géller
ekonomiska beslut eller handlingar, vilket d&ven beror pa att informationen om kostnader och
efterfragan inte ar tillgénglig for pristeorin pa ett tillfredsstillande sitt. Harper (1966) anser
vidare att kostnader och efterfragan i verkligheten har en hog grad av osdkerhet. Inom
pristeori antas att foretaget stravar efter att maximera sin vinst, men ett foretag kan dven
drivas av andra orsaker dn vinstmaximering. En av pristeorins begransningar &r att den antar
att foretag endast séljer en produkt, men i verkligheten sdljer de flesta foretag ett stort antal
produkter vilket har stor inverkan pé prissittningsbesluten. Pristeorin gor det dock mojligt att
analysera ett stort antal faktorer som péverkar ett pris och den berér manga problemstillningar
som ett foretag maste ta hiansyn till nér de sétter ett pris. Teorin for fram en
standardterminologi for behandling av kostnads- och efterfragebegrepp och de olika
marknadsslagen som exempelvis monopol och oligopol. Pristeori ger ett bra underlag for
jamforelser med den aktuella marknadssituationen trots det orealistiska i dem. Pristeori dr en
grundldggande faktor for att fa en forstaelse av vikten med prispolitik och prisséttning, darfor
bor de som ansvarar for prisséttningen kénna till de viktigaste begreppen inom pristeori.
(Harper, 1966)
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3.3 Omradesspecifik prissdttningsteori

I nedanstédende avsnitt redovisas den mer omradesspecifika teorin. De omraden som
behandlas &r: prissittning vid abonnemangsforséljning och dynamisk prissittning.

3.3.1 Prissdttning vid abonnemangsforsiljning

Mobiloperatorernas prissattningssituation ar relativt speciell. Med speciell menas hér att
mdjligheter till abonnemangsforsiljning existerar. I de flesta fall betalar konsumenten
inledningsvis en fast ménadskostnad for att direfter dven betala rorliga kostnader som beror
pa hur mycket de anvinder de erbjudna tjdnsterna. Teorin inom denna speciella
prisséttningssituation &r relativt begrdnsad och vi har darfor valt att applicera artiklar, skrivna
om prissittning av exempelvis dagstidningar och el, pa vart &mnesomréde. Vi anser att dessa
teorier, till stor del, dr applicerbara dven pa den prisséttning som mobiloperatdrerna tillimpar.

Glazer och Hassin (1982) behandlar i sin artikel, prissattningsstrategi, nar mojligheter finns
att sdlja abonnemangskontrakt. Huvudsatsen i deras artikel 4r att om man kan kombinera
forséljning av abonnemang med forséljning av enstaka kopior, kan de séljande foretagen
prisdiskriminera. Detta leder till att de kan 6ka sina intdkter jamfort med en situation da
abonnemang inte kan séljas. De séger vidare att en av fordelarna med
abonnemangsforséljning &r att foretagen minskar sina transaktionskostnader. Betréffande de
mobila operatorernas situation dr det dock lite andra forutsdttningar som rader eftersom deras
kunder dven betalar rorliga kostnader, oftast pa manadsbasis. Som ndmnts ovan dr alltséd den
stora fordelen med att anvénda sig av abonnemangskontrakt att det siljande foretaget far stora
mojligheter att prisdiskriminera. Prisdiskriminering har studerats i en omfattande utstrickning
i litteraturen, dock inte s mycket i samband med abonnemangskontrakt.

Mitchell (1978) undersokte i sin artikel karaktiren pa optimala tvddelade avgifter for
telefonindustrin. Han menar att prissittning pa telefoni kan inkludera en form av
abonnemang, men behandlar inte &mnet speciellt mycket mer. Han gor dock en jadmforelse
mellan abonnemangsprisséttning och icke-linjar prisséttning och siger att det finns ett
samband mellan de tvd men att de dndé inte &r identiska. En annan aspekt géllande
abonnemang &r att de &r relaterade, om 4n inte pa ett distinkt sitt, till det sa kallade
inlasningskonceptet. Han menar vidare att det i manga fall ar sa att kunderna blir erbjudna ett
reducerat pris vid kop av en viss vara, vars egentliga priskaraktar kunden inte helt kdnner till.
Samma vara kommer sedan att erbjudas till forséljning till ett hogre pris nér kunden ar mer
bekant med varans karaktér eller vardet pa varan. Detta resonemang analyseras senare i denna
uppsats i kapitel 6.1.2.3.
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Ett av de storsta problemen som rader pa mobilabonnemangsmarknaden idag ér att kunderna
har relativt svart att bedoma vérdet pa sina abonnemang. Detta kommer att behandlas vidare
senare i denna rapport. Glazer och Hassin (1982) redovisar dven att aktorer pa en marknad
som har mojlighet att utnyttja abonnemangskontrakt kan sitta priserna pa olika nivéer for att
maximera sina egna vinster. Detta gor de genom att sitta priserna dver den marginalkostnad
som foretaget har. De tva forfattarnas slutsats i artikeln &r att anvdndande av
abonnemangskontrakt leder till att de séljande foretagen kan anvinda sig av
prisdiskriminering for att 6ka sina vinster. De péstar vidare att foretagen tjédnar mer pa att
undanhalla en del produkt- eller tjénsteinformation fran sina kunder 4n att ge dem all
information som finns.

Strand (2001) tar denna diskussion ett steg vidare da han kompletterar Glazer och Hassins
modell med ”’switching costs”, eller omstéllningskostnader som vi kallar det i denna uppsats.
Han menar att dessa kostnader har stor padverkan pa prissittningen. Diskussionen som fors i
Strands avhandling dr att en monopolist kan anvidnda sig av olika kontraktsldngd pa
abonnemangen for att prisdiskriminera mellan kunderna. De abonnemang som har kortare
kontraktslédngd antas dven ha ett hdgre enhetspris. Strand visar ocksa att en hog
omstéllningskostnad reducerar det kortare kontraktets prispremium. Precis som i Glazer och
Hassins artikel visar Strand att ”lagvardeskunden” kommer att kdpa det kortare kontraktet och
ddarmed ocksa betala ett hogre enhetspris. Om en kund 4r 16nsam, kommer foretaget att
foredra att silja ett ldngre kontrakt som garanterar framtida inkomster framfor att silja ett
kortare kontrakt och ddrmed ocksa riskera att forlora kunden. Detta paverkar foretaget till att
hoja de kortare kontrakten en aning i pris for att styra in de kunder som é&r indifferenta mellan
korta och 14nga kontrakt sa att de istéllet véljer det ldngre kontraktet. Om det finns
omstéllningskostnader &r chansen stor att kunder med kort kontrakt kdper ett nytt kontrakt
och om dessa kostnader dessutom &r hoga sa ér sannolikheten stor att de forldnger sina avtal
eller abonnemang. Med andra ord, om det finns hdga omstdllningskostnader reduceras
incitamenten for foretagen att styra in kunderna till de langre kontrakten och ddrmed reducera
prispremien pa de kortare kontrakten. Strand (2001) testar darefter denna negativa relation
mellan storleken pa omstéllningskostnaderna och det korta kontraktets premium pa data frén
den svenska dagstidningsmarknaden.

3.3.2 Tva avgifter for telekommunikation: abonnemang och samtalstid

Lang och Lundgren (1990) behandlar i sin avhandling vilka kriterier det gamla Televerket
borde anvénda vid utformningen av telefontarifferna om deras mal med prissattningen var att
framja samhillsekonomisk effektivitet. Med samhillsekonomisk effektivitet menar forfattarna
att priserna dr sddana att summan av producent- och konsumentoverskott for de olika
produkterna maximeras. De skriver ocksé att det mest nddvindiga villkoret for detta &r att
priset pd en vara dr lika med dess marginalkostnad. Om det radande priset skulle vara hogre
dn marginalkostnaden betyder det att konsumenternas marginella vérdering av varan, som
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alltid ar lika med priset, vore hogre &n den egentliga marginalkostnaden for produktionen av
varan eller tjdnsten. Effekten av detta skulle vara att det vore samhéllsekonomiskt effektivt att
Oka produktionen av varan och ddrmed dven konsumtionen av densamma. Forfattarna
fortsétter sin diskussion med att det i det aktuella fallet med prisséttning av telefonsamtal
handlar om att identifiera marginalkostnaden och dérefter sitta priserna lika med
marginalkostnaden. Ett av de problem som da dyker upp &r hur man i praktiken far reda pa
marginalkostnaden av telefonsamtal. Detta menar de dock inte dr det storsta problemet. Det dr
i stdllet att marginalkostnadspriser dr effektiva endast om alla andra priser i ekonomin é&r lika
med marginalkostnaderna. I avhandlingen behandlas vidare att detta endast &r ett allvarligt
problem om priserna pa telefonsamtal har stor” betydelse for produktion och konsumtion av
varor dir priserna skiljer sig markant ifr&n marginalkostnaden. Deras forutfattade mening var
vid publiceringen av rapporten att telefonsamtal var en liten” produkt i forhallande till resten
av ekonomin. Dérmed ansag de att det var relativt effektivt med marginalkostnadsprissittning
pa telefonsamtal &ven om priserna pa andra varor inte var lika med marginalkostnaderna.

Lang och Lundgren (1990) identifierar dven ett annat stort problem betrdffande
marginalkostnadsprisséttning som dr relevant for prisséttningen av telefonsamtal. Det &r att
denna sortens prissittning kan leda till finansiella underskott. Detta beror frimst pa att det i
det aktuella fallet finns stora fasta kostnader i forhéllande till de rérliga kostnaderna. Med
andra ord skulle marginalkostnadsprisséttning av telefonsamtal kunna leda till att de stora
fasta kostnaderna for teleniten inte skulle tdckas av denna sortens prisséttning. Finansiella
underskott skulle da uppsté. Det ér framst detta problem som forfattarna behandlar i sin
avhandling. Forfattarna hénvisar betréffande detta problem till Ronald H. Coase (1946 i Lang
och Lundgren 1990) som observerat att finansiella underskott ibland kan undvikas och att full
effektivitet kan bevaras genom att utnyttja tvddelade priser: ett pris per konsumerad enhet
som &r lika med marginalkostnaden samt en fast avgift. Detta leder till att den fasta kostnaden
avgor om individen dverhuvudtaget véljer att konsumera ndgot av varan och
marginalkostnadspriset bestimmer hur mycket konsumenten véljer att konsumera. Coase
menar dven att en individ vars konsumentoverskott dr storre vid en marginalkostnadsbaserad
rorlig avgift dn den fasta avgiften kommer att konsumera varan. Problemet som kan uppsta
med den sa kallade Coaseldsningen dr om det finns individer vars konsumentoverskott dr
mindre dn den fasta avgiften. De kommer ndmligen da att avstd fran konsumtion av varan
vilket inte skulle intrdffa om de enbart hade behovt betala ett pris som &r lika med
marginalkostnaden, det vill séga nir den fasta avgiften ar lika med noll. Slutsatsen av detta ar
allts3 att Coaseldsningen i detta fall inte leder till full samhillsekonomisk effektivitet. Aven
Riksrevisionsverket har i "Handledning om prisséttning” (1993) identifierat detta problem och
de ndmner dér att anvindbarheten av tvidelade tariffer begransas av ett flertal faktorer:

e De administrativa kostnaderna for dessa tvadelade tariffer kan ibland vara vildigt
stora.

e Om det gdr latt att sdlja vidare produkten fran en person till en annan finns
mojligheten att skaffa sig produkten utan att forst sjdlv ha betalt den fasta avgiften.
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e Om efterfrigan varierar starkt mellan marknadens olika konsumenter kan en hog fast
avgift leda till att vissa konsumenter trings undan och dédrmed inte inférskaffar varan
trots att de dr beredda att betala forbrukningsavgiften. Riksrevisionsverkets 16sning pa
detta problem &r att anvinda olika fasta avgifter for "normalforbrukare” och tillfalliga
forbrukare”.

Lang och Lundgrens (1990) 16sning pé detta problem &r att man i princip skulle kunna
undvika denna situation genom att differentiera den fasta avgiften mellan olika individer
(prisdiskriminering). De som har ett lagt konsumentdverskott skulle betala en lag avgift
medan de med storre konsumentoverskott skulle vara beredda att betala en hogre fast avgift.
For att detta ska vara genomforbart krévs att foretagen kan identifiera olika kunders
konsumentoverskott och att de kan kontrollera omfattningen av de olika individernas
konsumtion.

Ovan ndmnda forfattare redogor dven for vilka svarigheter som uppstar ndr man skall
identifiera vilka faktorer som paverkar en telefonabonnent. Deras &sikt &r att telefonsamtal &r
en mangdimensionell produkt. Denna produkt bestar av samtalets varaktighet, tidpunkt pa
dygnet och geografiskt avstand. De menar att ur abonnentens synpunkt &r olika typer av
telefonsamtal att betrakta som skilda varor. De anser dirfor att man inte utan vidare kan
aggregera dessa till exempelvis total samtalstid. Samtal med exempelvis olika varaktighet ér
séledes inte olika kvantiteter av en grundvara samtalstid, utan olika ”produkter”. Paf6ljden av
detta dr att en prissittningsanalys av telefonsamtal maste bli forhallandevis komplicerad, da
antalet ’produkter” dr véldigt stort, i princip oéndligt. Forfattarna namner vidare att en
abonnent efterfragar en portfolj av telefonsamtal med olika varaktighet samt tidsméssig och
geografisk fordelning.

De talar d&ven om hur prisséttningsproblematiken ytterligare forsvaras av att telefonsamtal ger
upphov till externa effekter av olika slag. Lang och Lundgren (1990) identifierar tre typer av
externaliteter”’: tringseleffekter, samtalsexternaliteter och abonnemangsexternaliteter

Trdngseleffekter uppkommer nir abonnenternas ringande forsvarar framkomligheten for
andra abonnenters ringande. Detta &r ett problem som é&r ytterst aktuellt &ven for dagens
mobiltelefonoperatdrer.

Samtalsexternaliteter uppkommer nér ett telefonsamtal véirderas av bade den som ringer upp
och av mottagaren. Med virdering menas inte hdr att det tvunget har att gora med pengar. Det
kan dven vara att mottagaren lagger en positiv eller negativ personlig vérdering i att bli
uppringd. I prissittningssammanhang borde denna externa effekt vara av mindre betydelse.

* Externalitet 4r ett ord som Lang och Lundgren anvinder istillet for extern effekt.
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Abonnemangsexternaliteter anser forfattarna vara mer betydelsefulla. De uppstéar da varje ny
abonnent 0kar de redan befintliga abonnenternas kommunikationsmojligheter och saledes
dven Okar nyttan av deras abonnemang.

3.3.3 Dynamisk prissittning

Foretag forsoker vanligtvis att efterstrava ldngsiktig framfor kortsiktig vinstmaximering och
en produkts position pd marknaden beror oftast pa foretagets tidigare aktivitet pd marknaden.
Nuvarande priser pa en produkt paverkar produktens framtid. En produkts
konkurrenssituation fordndras kontinuerligt 6ver dess livscykel. Produkters livscykelmonster
fordndras stindigt och detta maste foretag ta hdnsyn till i deras prisséttning.

Produktivitet och kostnader foréndras dver tiden och produktionsprocesser blir allt mer
effektiva eftersom foretagsledare lar fran sina misstag i produktionen. Denna inldrning medfor
att medelkostnaden for nya produkter sjunker ndr den kumulativa produktionen okar. Detta
har en stor inverkan pa ett foretags prissattning. Det finns tva typer av prissittning, det forsta
ar beslut om introduktionspris pa en ny produkt och det andra &r beslut om forandringar i
nuvarande pris. Det forsta beslutet gor foretagen bara en gng, det andra beslutet gors
kontinuerligt inom foretagen. (Simon, 1989)

Dynamisk prissittning innebar hér att prissittningen ar anpassad efter belastningen i
mobiltelefonndten. Den snabba expansionen inom mobilkommunikation har lett till stora
investeringar i uppbyggnad av néten for mobilnétsoperatdrerna. Frekvensutrymmet for
GSM/GPRS? ir begrinsat och 13sningen pa det ér att 6ka tillginglig kapacitet genom
cellsplittring eller genom att ateranvénda frekvenser vilket resulterar i mindre cellclusters™
(Fitkov-Norris och Khanifar, 1999). Skillnaden i efterfragan mellan hogtrafik och lagtrafik ar
pataglig eftersom det endast 4r under dagen som det adr hogtrafik och det pa kvillar och helger
ar lagtrafik. Da ndten inte utnyttjas fullstdndigt under lagtrafik blir det dyrt for
mobiloperatdrerna att mota det behov som finns under hogtrafik. Dessa
efterfragefluktuationer dr ett valként fenomen nér det géller fast telefoni. Nér det géller
mobiltelefoni ddremot, blir det mer komplicerat eftersom anvéndarna plotsligt kan befinna sig
inom samma geografiska omrade vilket gor att tillgdngligheten blir simre under en viss
period (Fitkov-Norris och Khanifar, 1999).

Dynamisk prissdttning kan ge mobiloperatdrerna incitament att utnyttja de tillgéngliga
resurserna i sina nit pa ett battre sétt. Priset for ett mobilsamtal &r beroende av hur efterfragan
fluktuerar 6ver tiden. Priset stiger nér efterfrdgan ar hog och hindrar en del kunder att anvénda

% General Packet Radio Service. Informationen skickas i datapaket vilket bittre utnyttjar befintlig bandbredd.
26 Celler 4r radiobasstationer inom mobiltelefonsystemet som betjénar ett begrinsat geografiskt omrade.
Storstéder har ofta fler celler per kvadratkilometer &n landsbygden. (www.mtb.se)
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mobilnidtet. Under lagtrafik sjunker priset. Detta ska fungera som ett incitament till att skapa
en hogre efterfrigan s att operatorernas nit ska utnyttjas sa effektivt som mojligt. De flesta
mobiloperatorer erbjuder lagre priser vid lagtrafik for att fa en s& hog utnyttjandegrad som
mojligt. Dessa lagre priser saknar flexibilitet eftersom de inte tar hénsyn till den faktiska
belastningen inom mobilnéten. Priserna 6kar nimligen nidr mobiloperatdrerna forutspar en
hogre efterfragan. Det har pavisats att det finns en positiv korrelation mellan en dkning i pris
och ett lagre antal samtal och att det finns stora fordelar med att anvinda dynamisk
prissittning for mobiloperatdrer. (Fitkov-Norris och Khanifar, 1999)

Marginalkostnadsprisséttning ar ett annat sétt att tillgodose kundernas krav pé laga priser. Det
har dock visat sig att denna slags prisséttning inte ticker upp operatorernas kostnader for att
bygga upp och driva ndten. Om operatérerna har en marginalkostnadsprisséttning kan det leda
till en reduktion i vinsten. (Fitkov-Norris och Khanifar, 1999)

Det har tidigare ndmnts att de huvudsakliga faktorer som péverkar efterfragan pa mobila
tjénster &r vilken tid p& dygnet som samtalen gors och hur kunden ror sig geografiskt. Vid
anviandandet av dynamisk prisséttning finns fler faktorer att ta hansyn till. Nér priset for
mobilsamtal fluktuerar finns det en mojlighet att de kan bli ldgre dn for samtal i fast nét, vilket
kan leda till att mobilsamtal blir ett substitut for fasta samtal. (Fitkov-Norris och Khanifar,
1999)
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3.4 Teoretisk referensram

Detta avsnitt finns med for att forenkla den fortsatta ldsningen av detta arbete for ldsaren. Med
andra ord vill vi med denna teoretiska referensram ge en sammanfattning av den teori som
presenterats i detta kapitel.

3.4.1 Konkurrensanalysteori

I avsnitt 3.1 dterges en kort overblick 6ver Michael Porters modell: ”Five Forces of
Competition”. Med detta menas olika krafter som paverkar konkurrensen pa ett eller annat
sétt pd en marknad eller inom en bransch och hur det ekonomiska vérdet férdelas mellan de
olika marknadsaktorerna. Delarna i modellen &r: potentiella etablerare, rivalitet mellan
existerande konkurrenter, substitut, képarnas forhandlingsstyrka och leverantdrernas
forhandlingsstyrka.

3.4.2 Prissdttningsteori

I teoriavsnittet 3.2 redogdrs det for olika bestdndsdelar som ingar i generell prisséttningsteori.
En beskrivning ges 6ver nagra olika faktorer som har betydelse vid prissdttningen av en vara
eller tjéinst. Aven olika prissittningsstrategier presenteras och dessutom beskrivs deras
samband med marknadssegmentering. Huvuddragen i detta avsnitt har att géra med
prisséttning pé oligopolmarknader, externa och interna faktorer som kan spela en sirskild roll
for mobiloperatorsbranschen samt mdjligheter till vinstmaximering genom prisdiskriminering.
Denna teoridel avslutas med en generell diskussion kring nyttan av pristeori for prissittning.

3.4.3 Omradesspecifik teori

I teoridelen om omrédesspecifik teori, avsnitt 3.3, forklaras dels prissittning vid
abonnemangsforsiljning, dels dynamisk prisséttning. I avsnittet om det forstndmnda omradet
redogors det bland annat for hur foretag som har moéjlighet till abonnemangsforséljning kan
utnyttja detta for att prisdiskriminera. En forklaring ges dven till hur ovanstaende foretag kan
16sa problemen med prissdttning av telefonsamtal genom att anvénda tvadelade tariffer, en
fast avgift for abonnemanget och rorliga avgifter for samtalskostnaderna. De problem som
syftas pa hér &r att exempelvis mobiloperatorer, verkar i en bransch med hoga fasta kostnader.
Dynamisk prissattning beskrivs med anledning av att exempelvis Fitkov-Norris och Khanifar
(1999) med flera tror att det skulle kunna vara ett bra alternativ att anvinda istillet for de
tidigare ndmnda prisséttningsstrategierna. Detta dr en teori som diskuteras mycket just nu och
som didrmed &r ytterst aktuell.
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4. Kartliggning av prisjamforelser

1 detta avsnitt beskrivs forst de faktorer som har identifierats frdn tidigare prisjdmforelser.
Detta gors for att ldsaren enklare ska forsta skillnaderna i de undersékningar som gjorts
tidigare och som presenteras i avsnitt 4.2. Det dr framst detta kapitel tillsammans med vdrt

empiriska material som vi sedan anvinder i analysen av prisjimforelsefaktorerna.

4.1 Identifierade prisjimforelsefaktorer

Som tidigare ndmnts, finns det ett antal olika faktorer som gor prisjamforelser svara att
genomfora och som medfor att jimforelsens resultat varierar. Genom studier av tidigare
undersokningar och intervjuer av olika aktdrer har vi identifierat de olika faktorerna. Dessa
faktorer dr viktiga att forsta for att ldsaren ska kunna ta till sig de tidigare jaimforelser som
presenteras i avsnitt 4.2.

4.1.1 Anvindarmonster

Ett anvandarmonster ar det sdtt pa vilket en person anvédnder sin mobiltelefon. De viktiga
delarna i ett anvindarmonster dr hur mycket, nér och till vem mobiltelefonanvindaren ringer.
Detta beror pé att taxan &r olika vid olika tidpunkter samt beroende pd om anvéndaren ringer
inom sin egen operatdrs nat, till fasta nétet eller till ndgot annat nét. Ett annat problem ér att
vissa operatorer tar ut hdgtaxa mellan klockan 8-18, medan andra tar ut hdgtaxa mellan 7-19.
Eftersom alla mobiltelefonanvindare har olika anvindarmonster méste de representeras av ett
fatal typanvéndare i en jamforelse. Det dr hur dessa typanvéndares monster ser ut som ger
effekt pa det slutgiltiga resultatet.

4.1.2 Intradesavgifter

For de flesta abonnemang méste kunden betala en intrddesavgift. Denna avgift maste i en
jamforelse periodiseras dver en viss tid.

4.1.3 Telefonkostnader och subventioner

De svenska operatérerna subventionerar mobiltelefoner for att kunderna ska skriva pa ett
abonnemangskontrakt. Det dr svart att avgdra om dessa subventioner ska tas med i
undersokningen. Vidare ér det komplicerat att ta reda pa hur stora subventionerna &r eftersom
detta dr information som operatdrerna inte lamnar ut.
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4.1.4 Abonnemang

De flesta operatorer har ett stort antal olika abonnemang som de erbjuder till sina kunder. De
ar ofta anpassade for olika typer av kunder och ger dérfor olika resultat i en undersokning.
Det finns olika sétt att vdlja ut abonnemangen i en undersokning, vilket kommer att
presenteras i analysen.

4.1.5 Fria samtal

I vissa fall ger operatorer ut "fria samtal”. Detta kan ske antingen genom att de inkluderas i
ménadsavgiften eller att de ges vid tecknandet av ett abonnemang. Nér det ingér i
ménadsavgiften fungerar det som pottabonnemang, vilket Marknadsdomstolen har férbjudit
men som &nda existerar i viss man (PTS, 2001). Det finns ocksé tva varianter av "fria samtal”,
antingen “fria minuter” eller en viss summa som abonnenten far ringa for.

4.1.6 Intervallsfakturering

Debitering av mobilsamtal sker genom att operatdren tar betalt for pabdrjat intervall. Dessa
intervall skiljer sig mellan de olika operatdrerna. I Sverige tar Europolitan Vodafone och
Telia betalt enligt 1-sekundsintervall medan Tele2 anvénder 10-sekunderssintervall. Vid
debitering om tio sekunder far kunden betala for 20 sekunder dven om samtalet i sjélva verket
endast varar i 11 sekunder. Effekten av detta ar att 1-sekundsintervallen i genomsnitt debiterar
en halv sekund mer 4n den egentliga samtalstiden medan ett 10-sekundersintervall ger en
genomsnittlig Gverdebitering pd fem sekunder. Service providers anvinder samma tekniska
plattform som sin nitverkstillhandahallare och anvinder dirmed samma debiteringsintervall.

4.1.7 Tjanster

SMS och rostbrevlada dr tjédnster som ingar i de flesta abonnemang. For andra abonnemang
debiteras en merkostnad for att {4 tillgang till dessa tjénster. Att ta hansyn till den trafik som
gér via dessa tva tjanster dr ocksa svart. En person som ringer mycket skickar inte
nddvindigtvis mycket SMS och tvartom. Detta skapar problem vid redovisningen av
resultaten.

4.1.8 Uppkopplingsavgifter

Storre delen av operatdrerna tar ut en uppkopplingsavgift varje gang ett samtal kopplas.
Eftersom denna avgift kan vara olika hog for olika operatdrer kan det bli en skev bild av
priserna om de inte raknas med.
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4.2 Tidigare undersokningar

Intresset for prisjaimforelser av mobiltelefoni &r stort och flera undersokningar har gjorts av
olika aktorer. Resultaten fran de olika undersdkningarna varierar kraftigt beroende pé vilket
tillvigagangssitt som har anvénts. For att underlétta vart arbete har vi ingdende studerat
ménga av de redan utforda undersdkningarna och skapat oss en bild av olika
prisjimforelsemetoder. I slutet av kapitlet presenteras en sammanstillning i tabellform dver
de tidigare undersdkningarna.

Oftel, som &r Storbritanniens motsvarighet till PTS, utfor tva gdnger arligen en prisjamforelse
av telefoni. Foretaget begriansar jimforelsen till Storbritannien, Frankrike, Tyskland, Italien
och Sverige. Jamforelsen visar kostnaden for tio olika anvindarmonster. Telefonkostnaderna
fordelas dver 18 manader och &r olika hoga for abonnemang respektive kontantkort. Denna
undersokning visar att Sverige ligger i mitten av undersokningsldnderna, dyrare dn
Storbritannien men billigare dn Frankrike och Italien. Resultatet visar ocksa att Sverige ar
billigare nir anvindarmonstret har en hdgre andel trafik under lagpristaxa. (Oftel, 2000)

Teligen, tidigare Eurodata, dr ett engelskt foretag som gor prisjamforelser av telefoni mellan
medlemslédnderna i OECD. Teligen har skrivit avtal med OECD om exklusivt
jamforelsearbete for organisationen. Dessa prisjamforelser har gjorts ménga ginger sedan den
forsta kom ut 1995. Forbéttringar gors infor varje rapport dér olika parter far tycka till om
metoden. Teligen har arbetat fram ett genomsnittligt anvindarmdnster i medlemslédnderna och
anvénder detta som grund i deras undersokning. Detta dr ett bra och enkelt sdtt att jimfora
priser mellan olika l&nder, men samtidigt kan det fa negativa effekter pa linder som skiljer sig
mycket fran genomsnittet i sitt anvandarmdnster. Undersokningarna bygger pa tva korgar,
”business” och “’residential”. (OECD, 2000)

Det ar Teligens undersdkningar som PTS anvénder i sina rapporter om telemarknaden. I PTS
rapporter anvinds Teligens “residential basket”. Fran varje land &r den storsta aktoren
representerad, varfor de svenska priserna bestar av endast Telia Volym och Telia Pott. |
rapporten fran 2001 forklaras att Telia Pott inte ldngre erbjuds och det tas ddrmed inte heller
med i jdmforelsen av de nordiska landerna. Ett viktigt problem som PTS brottas med i sina
rapporter dr om subventionerna pa mobiltelefonerna ska tas med eller inte. Teligen tar i sina
rapporter inte hénsyn till subventioner vilket forsdmrar Sveriges placering i jamforelserna.
PTS testar att rikna med subventioner i sin rapport frén 1999 och slar ut subventionerna pa

1 800 kronor pa ett respektive tva ar och drar ifran det pa arskostnaden. Trots detta resulterar
undersokningen i att Sverige ér dyrare dn 6vriga ldnder i Norden. (PTS, 2001)

I rapporten fran 2001 redovisas ocksa en jamforelse av SMS-priserna i Sverige, Danmark och

Norge. I denna jaimforelse anvdnds den storsta aktoren pa respektive marknad samt billigaste
service provider. Hér framstar Sveriges priser som betydligt hdgre och den billigaste
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operatoren i Danmark erbjuder SMS for 21 procent av Telias avgift. PTS papekar ocksé att
det &r olyckligt att Sverige har en s& hog prisséttning pd SMS dé det kan anses vara
inkorsporten till mobil datadverféring och ddrmed kan utvecklingen av svenskarnas beteende
forsenas. (PTS, 2001)

Inte helt ovéntat kritiseras PTS jamforelserapporter av operatdrerna och Europolitan och Telia
har latit PricewaterhouseCoopers gora rapporter som pavisar motsatsen till PTS rapporter. De
invinder starkt mot det anvindarmonster som PTS rapporter anvinder och foreslar egna.
Europolitan Vodafone anvénder tre stycken korgar med 14g-, mellan- och hoganvindare
(PwC/Europolitan Vodafone, 1999). Dessa korgar visar ett lagre anvindande &n vad PTS
nyttjar, framfor allt genom att genomsnittssamtalet dr kortare. Europolitan Vodafone har i sin
jamforelse valt ut de mest optimala abonnemangen fran varje operatdr for de olika korgarna
da foretaget anser detta vara det mest rittvisande. Jamforelsen rdknar vidare med att SMS och
rostbrevlada inkluderas i abonnemanget och for de abonnemang dér detta inte ingar ldggs den
kostnaden till. Telefonpriserna och subventionerna tas med och skrivs av pa ett ar, da
foretaget menar att de flesta abonnemangskontrakten ar pa denna tid samt att telefonerna har
en berdiknad livstid pa ett och ett halvt ar. Aven intridesavgiften fordelas pa ett &r. Fria
minuter har fordelats enligt det bestimda anvéindarmdnstret och fri samtalspott har dragits av
fran trafikkostnaderna. Oppningsavgiften har multiplicerats med antalet samtal och
intervallsfaktureringen har ridknats in i modellen. Resultaten i denna undersokning visade att
Sverige har lagst priser for en laganvindare och befinner sig pa den légre halvan f6r mellan-
och hoganviandare (PwC/Europolitan Vodafone, 1999).

Att anvindarmonstret som PTS anvénder i sina rapporter ligger pé for hoga
anviandningsnivaer pavisas ocksa i Telias rapport. Detta gors genom att information anvinds
som PTS l4tit inhdmta frin SKOPs?’ rapport fran 1999. SKOPs information utnyttjas ocksa
for att beskriva fordelarna pa den svenska marknaden, vilket ocksa visar att samma
information kan ge olika resultat beroende pa hur man anvéander den. Telias rapport jAmfor
precis som OECD medlemslédnderna i OECD. I rapporten beskrivs tva sétt att vdlja ut korrekt
abonnemang for jamforelsen. Antingen véljer man det billigaste abonnemanget for korgen
eller viger samman alla abonnemang beroende pa dess marknadsandelar. Det senare &r for att
undvika nya sma operatorer som anvénder aggressiv, etableringsprisséttningsstrategi. |
rapportens basjamforelse anvdandes dock det billigaste abonnemanget. I denna jémforelse togs
inte telefonpriserna och subventionerna med. Dock tog man hénsyn till bide fria minuter och
intervallsfakturering. Resultatet av denna undersdkning visar att med basjimforelsen hamnar
Sverige i mitten av OECD-lédnderna. Dessutom gors en kénslighetsanalys dér telefonpriser
och subventioner tas med och da forbittras givetvis Sveriges placering. (PwC/Telia, 2000)

7 SKOP ir en forkortning for Skandinavisk Opinion AB
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For att fortydliga skillnaderna mellan de olika undersokningarna har vi sammanstillt de olika

faktorerna i1 nedanstaende modell.

Faktor/rapport Oftel Teligen Teligen PwC PwC
gamla nya (Telia) (E.V.)
Antal korgar 10 2 2 2 3
Val av Alla Storsta Storsta Alla Alla
abonnemang operator operator
Subventioner Ja Nej Nej Ja/Nej Ja
Telefonkostnader Ja Nej Nej Ja/Nej Ja
Periodiseringstid 18 36 36 12 12
Uppkopplingsavgift | Vet ¢j Nej Nej Ja Ja
Intervallsdebitering | Vet ¢j Nej Nej Nej Ja
SMS & SMS med | Nej Nej Nej Ja
rostbrevlada trafik
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5. Empiri

Vi redogér i detta kapitel for den information som vi har tagit del av vid intervjuer av olika
foretag. Vi har delat upp empirin i tre delar for att ldsaren ldttare ska kunna félja
intervjuobjektens dsikter och skillnader. Delarna dr uppdelade i konkurrenssituation,
prissdttningssituation och prisjimforelsefaktorer.

5.1 Konkurrenssituation

I detta avsnitt redovisas de empiriska data som huvudsakligen handlar om den svenska
mobiloperatorsbranschens konkurrenssituation.

5.1.1 Mobilnitsoperatorer

De tre mobilnitsoperatdrerna i Sverige, Europolitan Vodafone, Tele2 och Telia, har inriktat
sig pé olika kundsegment och har olika konkurrensfordelar som de anvinder for att finga och
behélla kunder. Europolitan inledde i borjan av 2001 ett djupare samarbete med huvudégaren
Vodafone, virldens storsta mobiloperatér och Europolitan heter numer Europolitan Vodafone,
beréttar Péar Carleke (Europolitan Vodafone, 2001-11-22). Detta samarbete dr en av
Europolitan Vodafones starka sidor och Carleke framforde vikten av att vara en global aktdr.
Vodafone finns i cirka 30 lander fordelat pd fem vérldsdelar. Genom samarbete med
moderforetaget finns det mojlighet att utveckla gemensamma plattformar, som dérefter kan
gynna bédda foretagen. Tjinster som utvecklas kan implementeras pad manga marknader och
dérmed kan stordriftsfordelar utnyttjas. Eftersom de mobila operatdrerna har stora kostnader
att vinta vid utbyggandet av UMTS-nitet” samt for nya faktureringssystem, r det en klar
fordel for Europolitan Vodafone att vara en del i en sa stor koncern som Vodafone. Risken att
Europolitan Vodafone ska hamna i en situation didr man star med ett halvfardigbyggt UMTS-
nét for att pengarna har tagit slut &r relativt liten sdger Carleke (Europolitan Vodafone).
Europolitan Vodafones starkaste konkurrensfordel ar att foretaget alltid har forsokt befinna
sig 1 teknologisk framkant. Exempel pa detta dr att foretaget har varit forst p4 marknaden med
bade SMS och GPRS. Som en f6ljd av de merkostnader som uppstér dé ett foretag vill halla
sig i den teknologiska framkanten har foretaget framfor allt kommit att rikta in sig pa
foretagskunder, da dessa &r mest lonsamma samt sétter hogre vérde pa teknisk sdakerhet och
service. Vidare dr foretagets goda nattdckning och kvalitet starka konkurrensfordelar. I linje
med detta har Europolitan Vodafone ocksa satsat stora resurser pa service och kundtjanst. En

28 Universal Mobile Telecommunications Systems. Detta niit ska ersitta GSM-niten och skapa forutsittningarna
for 3G.
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stor del av de anstédllda inom foretaget arbetar inom kundtjansten. Genom detta kan foretaget
ge bittre service till kunderna &n sina konkurrenter vilket har uppskattats av kunderna.
(Carleke, Europolitan Vodafone)

Tele2, som ockséd anvinder sig av varumirket Comviq, dr den operatér som mest har riktat in
sig pa att halla de ldgsta priserna berdttar Jesper Hedblom (Tele2, 2001-11-27). Tele2 har
ocksa marknadsfort sig med att halla de lagsta priserna och har varit de som historiskt erbjudit
de hogsta subventionerna av mobiltelefonerna. Att ha ett varuméarke som forknippas med
billiga tjanster drar givetvis kunder till sig. En annan viktigt konkurrensfordel &r den interna
effektiviteten, menar Hedblom. Det ér korta beslutsvéigar inom foretaget vilket leder till att
fordandringar och nya affarsmodeller blir genomforda snabbt. Exempel pa tillfdllen da Tele2
varit forst med erbjudanden ir kontantkortsbetalning som &vriga operatorer snart foljde. Aven
rinta pa det insatta kapitalet och bonus pa inkommande samtal vid kontantkort ar ett sadant
exempel. (Hedblom, Tele2)

Telia som dr den storsta operatoren, har ocksé det mest heltdckande nétet, berdttar Mathias
Hogberg (Telia, 2001-11-28). Detta &r en mycket stor fordel for kunder som har hoga krav pé
tackningen inom mobiltelefonin och framfor allt for de som reser mycket i landet. Telia har
ett mycket stort tekniskt kunnande vilket visar sig i utvecklandet av nya tjénster och hog
kvalitet i ndtet, menar Hogberg. Detta dr ocksa en avsevird fordel nir de knyter avtal med
stora foretagskunder, som ofta vill ha specialtjanster anpassade for det egna foretaget.
Varumaérket Telia kdnner nédstan hela den svenska befolkningen till vilket 4r en styrka for
foretaget. Vidare dr det en fordel att ha en sé stor kundbas som Telia besitter. Drygt hilften av
alla mobiltelefonanvéndare &r anslutna till Telia via abonnemang eller kontantkort. Det &r en
bra grund att utgd ifran nir foretaget borjar erbjuda tjénster via UMTS-nétet. (Hogberg, Telia)

5.1.2 Service providers

Mobiloperatorsbranschen befinner sig i ett intressant skede dér nya aktorer, service providers,
tar sig in och utmanar de etablerade aktorerna. En service provider &r ett foretag som koper
nétverkskapacitet fran en mobilnétsoperator for att sedan kunna erbjuda sina egna tjénster till
kunderna (Forrester, publicerad pd www.europemedia.net, 2000-08-01). Detta gor att service
providers stér i en beroendestéllning med begrénsningar i prissédttningsmojligheter och
tjdnsteutbud. Begrénsningen i tjdnsteutbud beror framst pé att service providers maste utga
fran den teknik som mobilndtsoperatoren har tillgang till och alltsa inte kan anpassa tekniken
efter tjédnsten (Hedblom, Tele2). Ovan nimnda begrédnsningar kan himma konkurrensen. For
att kompensera begriansningarna erbjuder service providers nya typer av abonnemangsformer
och erbjudanden. Dessutom utnyttjar de sina starka namn och upparbetade kundbaser. En
service provider kan ha egna SIM-kort, skéta sin egen fakturering, kundtjénst och kundavtal.
Det kan ocksa vara en befintlig mobilnétsoperator som skapar ett ’joint venture” med ett
annat foretag for att fanga ett nytt kundsegment under ett annat namn. De nya aktorerna kan
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alltsa na kunder genom en 6kad differentiering och genom att skapa sig ett starkare
varumérke. Det dr viktigt for dessa nya aktorer att bygga sin verksamhet pa ett kéint
varumérke eller en redan upparbetad kundbas, for att kunna finga kunder fran de etablerade
aktorerna. Samtliga operatorer ndmner ICA som ett foretag som hade kunnat utnyttja sin stora
kundbas och fora 6ver dem till mobiltelefoni. ICA som ett tag hade planer pa att bli en service
provider har beslutat att inte genomfora planerna.

De nya aktorer som kommer in pd marknaden kommer att 6ka konkurrensen, men inte skapa
ndgot storre hot. Det siger samtliga mobilniitsoperatdrer. Aven Konsult K% (Konsultforetag
K, 2002-01-07) anser att konkurrensen 6kar i och med service providers intridde i branschen.
Han séger dock att det bara finns plats for en till tre service providers i varje land. Detta
beroende pé den laga marginal som rdder mellan inkopspriset for tjdnsterna de koper fran de
nétdgande mobiloperatdrna och det pris som de kan ta ut av abonnenterna. Vidare menar han
att service providers inte kommer att kunna anvinda sig av nischstrategier eftersom méanga av
dessa nischer ar for sma for att bli lonsamma. Konsult K tror ocksa att minst 100 000
abonnenter kommer att krévas for att Gverleva i mobiloperatorsbranschen. Hedblom (Tele2)
tror ddremot att en service provider kan plocka marknadsandelar i en smal nisch men inte bli
stora pa flera omraden.

Tor-Bjorn Yngwe (PricewaterhouseCoopers, PwC, 2001-11-29) forklarar att de nya aktorerna
pa marknaden har en tuff uppgift framfor sig, da de ska ta marknadsandelar fran de redan
etablerade foretagen. Yngwe (PwC) menar vidare att &ven de nya UMTS-operatorerna,
Orange och Hi3G, kommer att 4 svarigheter att finga kunder i konkurrensen med de
befintliga operatdrerna. Orange och Hi3G har dock betryggande kapital i ryggen som
definitivt kommer att behdvas i en uppbyggnadsfas. Konsult K tror dock att dessa foretag
kommer att 4 tillgang till nationell roaming30.

De service providers vi har intervjuat har olika uppfattning om konkurrensens utveckling nir
antalet aktorer pa marknaden 6kar. Alla de intervjuade har forhoppningar om en 6kad
konkurrens dér deras affarsmodeller ska bli framgéngsrika, men de har olika uppfattningar om
hur konkurrensen kommer att bli. Martin Akessons (LunarMobil, 2001-12-06) uppfattning 4r
att konkurrensen kommer att 6ka genom ett storre utbud som ger kunderna fler mojligheter i
valet av mobiloperator.

Service providers uppfattning om hur de har blivit mottagna av de befintliga
mobiloperatdrerna skiljer sig 4t i vissa avseenden. Asa Larsson (Glocalnet, 2001-12-07)
menar att de nétigande operatérerna har haft svart att vinja sig vid att det finns en ny typ av

% Vi har hér tvingats att anviinda fingerade namn f6r den person och det fretag som vi har intervjuat eftersom
detta konsultforetag har som policy att inte delta med foretagets namn i akademiska uppsatser. Var handledare ar
dock informerad om vem det 4r vi har intervjuat.

3% Nationell roaming innebir att en mobiloperator utan eget mobilnit far tillgéng till ett redan befintligt niit
genom att de hyr in sig pa detta nét.
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samarbetspartner pa marknaden och att det ojimna styrkeforhallandet gjort det svért att sluta
avtal. Hon anser vidare att det var en tidskrdvande process att hitta de ritta samarbetsformerna
och diskussioner med flera av de nitiigande operatdrerna fordes. Aven Niclas du Hane (Dial
n’Smile, 2001-12-06) anser att forhandlingarna om ett avtal var tidskrdvande eftersom det var
svart att integrera till exempel kundtjinst och teknisk support med dess samarbetspartner.
Akesson (LunarMobil) och Peter Odling (HemEIl, 2001-12-18) anser att mottagandet frin de
befintliga mobiloperatdrerna var positivt men en aning avvaktande och att det inte uppstod
ndgra storre problem att sluta avtal. Odling (HemEl) anser vidare att samarbetet gick bra
eftersom den samarbetspartner som HemEl anvinder dr Europolitan Vodafone och att det
foretaget redan hade en firdig strategi for samarbete med service providers.

De nya aktorerna inom mobiloperatorsbranschen har en tuff uppgift framfor sig. De ska
lyckas ta marknadsandelar frdn de redan etablerade operatérerna och star samtidigt i
beroendestéllning till den operatdr de hyr nétkapacitet av. Fragan ér d& vad service providers
har for konkurrensfordelar gentemot mobilnitsoperatdrerna. Larsson (Glocalnet) anser att den
mindre organisationen gor dem mer flexibla och att det ger en mdjlighet att integrera de
tjdnster som erbjuds. Hon séger vidare att deras konkurrensstrategi gentemot de nitdgande
operatdrerna &r via prissittning och genom att ha tydligare och enklare villkor utan
bindningstider eller dolda avgifter. Hon menar att kunden skall stanna kvar av egen vilja, inte
genom bindningstid. Odling (HemEl) och du Hane (Dial n’Smile) anser #ven de att deras
konkurrensfordel mot de nitdgande operatdrerna dr mojligheten att samfakturera fast och
mobil telefoni. du Hane (Dial n"Smile) menar att deras konkurrensstrategi mot de nitidgande
operatorerna r att erbjuda helhetslosningar pé fast och mobil telefoni med bonusfordelar till
dem som har bada abonnemangen. Odling (HemEl) anser att HemEl genom sin stora kundbas
har konkurrensfordelar, da det 4r marknadsledande inom hemel och ddrmed kan erbjuda
kunden en helhetsldsning av bide fast och mobil telefoni tillsammans med el. Akesson
(LunarMobil) anser att LunarMobils konkurrensfordel ar tillgdngen till LunarStorm och dess
hoga medlemsantal samt att de genom LunarStorm snabbt kan kénna av fordndringar i
efterfragan. De konkurrerar ocksa med innovativa losningar pé olika tjénster samt priset.

5.1.3 Regleringsatgirder

De reglerande myndigheterna PTS, Konkurrensverket och Konsumentverket har inte sérskilt
stora mojligheter att pdverka mobiloperatorernas prisséttning. Den framsta atgérden som de
har till sitt forfogande ar reglering av samtrafikavgifter.

5.1.3.1 Samtrafikavgifter

PTS har mojlighet att bestimma vilken operator som har ’Significant Market Power” (SMP) i
Sverige. Detta gor PTS enligt EUs direktiv som innebdr att en operator med en
marknadsandel p& mer &n 25 procent av den totala marknadsomséttningen har SMP. Idag ar

48



Mobiloperattrsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

det bara Telia som dr anmaélda till EU som SMP, men PTS undersoker for narvarande
huruvida nadgon annan svensk mobiloperator ocksa ska anses ha SMP. (Markus Boklund,
PTS, 2002-01-09)

Carleke (Europolitan Vodafone) berittar att SMP-reglerna kom till {or att skapa tilltrdde till
den monopolitiska fastndtsmarknaden, men att de dven tillimpas pa mobiltelefoni trots att
mobilmarknadens nya aktorer har etablerats i konkurrens. Motivet borde vara att Telia genom
att ha haft monopol under ménga éar dven pa mobilmarknaden anses ha en marknadsstéllning
som maste modifieras. En stor del av Telias mobilkostnader géller alltsé infrastruktur som
etablerats utan konkurrens. Han menar vidare att samtrafikskostnaderna pressas successivt
nedat genom att PTS forst reglerar Telias priser. (Carleke, Europolitan Vodafone)

PTS har ingen mdjlighet att direkt pdverka operatorernas slutkundpriser. Istdllet reglerar PTS
avgifterna som Telia far ta av andra operatdrer som anvander dess nét. Telia har sidledes
endast tillstdnd att ta ut kostnadsbaserade avgifter frén sina konkurrenter medan 6vriga
aktorer arbetar med marknadsmaissiga forhallanden dir aktorerna forhandlar fram priserna.
Detta gor att Telia méste betala mer nér de anvinder andra operatorers nét én vad andra
operatorer behover betala nér de anviander Telias ndt. Hogberg (Telia) menar att det dr
orimligt att ha olika forhallanden for olika operatorer. Han berittar vidare att det 4r mycket
svart att avgora vad ett kostnadsbaserat pris ska ligga pa. Istillet borde alla aktérer anvdanda
marknadsméssiga priser dir utbud och efterfragan avgor.

Pé frigan om det funnits négra forsok till att samarbeta i en eventuell sdnkning av
samtrafikavgifterna &r svaret frén en av operatorerna: I den hdr branschen finns det inget
som heter samarbete, antingen dr det krig eller viirldskrig.” Aven &vriga operatdrer menar att
ett sddant samarbete dr svart att fa till stdnd.

Att det dr betydligt dyrare att ringa till mobiltelefoner med annan operatdr én den egna beror
inte bara pa samtrafikavgifterna. Det skapar ocksa nitverkseffekter som gor att fler i samma
umgingeskrets ansluter sig till samma operator. Detta menar samtliga mobilnétsoperatorer.

5.1.3.2 Mobil nummerportabilitet

Den 1 september ar 2001 inférdes mobil nummerportabilitet i Sverige. Nummerportabiliteten
innebar en mojlighet for konsumenterna att byta mobiloperatdr och samtidigt behalla sitt
mobiltelefonnummer. Denna reform géller for bade mobiltelefonabonnemang och kontantkort
i Sverige. Den mobila nummerportabiliteten forvintas leda till en storre rorlighet bland
kunderna mellan olika mobiloperatérer samt en 6kad konkurrens, vilket kan ge ldgre priser
och bittre villkor for kunderna. Beslutet om inférandet av nummerportabilitet togs av
riksdagen den 1 juli 1999. PTS fick i uppdrag av riksdagen att arbeta fram foreskrifter rérande
mobil nummerportabilitet. Dessa foreskrifter beslutades den 3 maj 2000. (www.pts.se)
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Samtliga operatdrer dr Gverens om att nummerportabiliteten inte har fatt ett sa stort
genomslag som man forst hade trott. Endast en liten del av kunderna har bytt abonnemang.
Ingen av operatorerna medger att de har haft problem med den tekniska 16sningen for
overforingen men indikerar att konkurrenterna kan ha haft vissa svérigheter.

Tele2 papekar att risken att inte fa in pengarna fran sina kunder okar avsevért med
nummerportabilitet (Hallstrom, Tele2, 2001-11-27). Kunder byter nimligen nu operator innan
kontraktstiden har gatt ut och de méste dirmed betala resterande avgift i en klumpsumma.
Detta dr svarare for operatorerna att driva in eftersom de inte kan hota med avsténgning av
abonnemanget. Hogberg (Telia) menar att nummerportabiliteten forbattrar konkurrensen och
mojligheterna for kunderna men det innebér ocksé en 6kad hanteringskostnad som méste
tjinas in ndgonstans. Detta kan leda till hgre mobiltelefoniavgifter. Odling (HemEl) diiremot
menar att konkurrensen forhoppningsvis kommer att 6ka, men att nummerportabiliteten for
tillfallet himmar konkurrensen eftersom det dn sa ldnge finns svarigheter med att fa den att
fungera pa ett tillfredstdllande sétt.

Akesson (LunarMobil) anser att det blir dyrt for LunarMobil eftersom det ir en ny aktor pa
marknaden. Han menar ocksa att LunarMobil vill anvinda nummerportabiliteten som ett
konkurrensmedel i framtiden, men han anser dven att PTS maste reglera sé att
mobilndtsoperatorerna inte tar ut for hdga avgifter nir en kund vill byta operator. Annars
kommer hela tanken med 6kad konkurrens att forsvinna, menar han. Larsson (Glocalnet)
beréttar att Glocalnet har haft mojlighet att locka till sig kunder som annars inte hade bytt
operator men att hela processen for nummerportabilitet dn sé linge &r for dyr och okénd for
kunderna. Detta anser hon beror pa att de nitdgande operatorerna inte har underléttat eller
informerat sina kunder om nummerportabiliteten. Hon anser vidare att Glocalnet har som mal
att viixa bade genom nummerportabilitet och nytillvéxt. du Hane (Dial n’Smile) ser
nummerportabiliteten som en mojlighet att locka till sig kunder eftersom alla med
mobilabonnemang blir potentiella kunder. Odling (HemEl) tycker att kostnaderna for
nummerportabiliteten ska béras av ndtdgarna eftersom han anser att nummerportabiliteten for
nirvarande motverkar sitt syfte.
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5.2 Prissdttningssituation

I detta avsnitt redovisas de empiriska data som huvudsakligen handlar om den svenska
mobiloperatorsbranschens prissittningssituation.

5.2.1 Prissdttningsstrategier

Att anvinda priset som konkurrensmedel dr ett enkelt sitt att snabbt fainga uppmarksamhet
och kunder. Det visar sig dock att varken Europolitan Vodafone eller Telia anser sig
konkurrera med pris. De menar bada att deras priser 4r marknadsméssiga men att kvalitén ar
viktigare &n priset. Europolitan Vodafone har dock infort sina s& kallade Easy-abonnemang
och de dr mer anpassade for olika kundtyper, vilket leder till sinkta mobiltelefonikostnader
for den enskilda kunden (Carleke, Europolitan Vodafone). Tele2 ddremot har till stor del
byggt sin marknadsforing pa billigaste mobiltelefonin och har dirmed forsokt ligga en aning
under konkurrenterna i pris (Hedblom, Tele2).

Med fler aktorer pa marknaden far slutkunderna storre valmdjlighet. Fragan dr om priset for
mobiltelefoni gar att sdnka genom ett stérre urval. Larsson (Glocalnet) beréttar att Glocalnet
dels anvénder sig av en enkel prisséttningsstrategi som innebér tydliga och enkla regler och
abonnemang utan bindningstid, dels genom att vara prisledande pé vissa trafikslag, till
exempel légsta pris pa samtal till det fasta nitet samt till eget nit. Hon menar vidare att
Glocalnet har anvént pris som konkurrensmedel, men att de 4ven har haft hjilp av den stora
kundbas som redan fanns knuten till Glocalnets fasta telefoni. Akesson (LunarMobil) menar
att LunarMobil strévar efter att ha priser som ligger i linje med de bésta priserna pé
marknaden och att foretaget dessutom erbjuder en bonusmodell som ger dess kunder det bésta
priset nér kunderna ringer inom eget nit. LunarMobil har inte anvént pris som ett primért
konkurrensmedel (Akesson, LunarMobil).

Odling (HemEl) berittar att HemEIl delar upp sin prissittningsstrategi genom att erbjuda fast
telefoni till kunder utanfor kundbasen samtidigt som de erbjuder mobiltelefoni till befintliga
kunder. HemE] erbjuder dven en viss bonus till kunder som viljer deras helhetslosningar med
fast och mobiltelefoni samt el. HemEl har inga bindningstider eller fasta avgifter vilket dr en
fordel for kunden. Odling (HemEl) menar #dven att HemEl aldrig kommer att bli den billigaste
operatdren och att det &r svart att arbeta med pris som konkurrensmedel. Aven han papekar att
ett problem for service providers r att den tjansteplattform som anvinds &r densamma som
den nitidgande operatorens, vilket kan ge kunderna oklara signaler om vilken tjanst som tillhor
en service provider och vilken som tillhdr den nitdgande operatdren.

Yngwe (PwC) menar att vad som &r det starkaste konkurrensmedlet i
mobiloperatorsbranschen, till stor del beror pa vilket kundsegment man fokuserar pa. Han
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sager att konkurrensen mellan operatorerna framfor allt praglas av priset. Detta dr den
enklaste faktorn att konkurrera med och det 4r ocksé den som ménga kunder varderar hogst.
Dessutom har manga nya service providers forsokt att ta sig in pad marknaden genom laga
priser. Kvalitet och tjdnster kommer i andra hand f6r manga privatkunder medan det for
foretagskunder kanske ér det viktigaste. Det gar ocksa att se skillnad pé kunder i storstaderna
och kunder pé landsbygden dar tackningen &r betydligt samre (Yngwe, PwC). Konsult K
sager dock att service providers aldrig kan priskriga pa grund av de ldga marginaler de har
mellan inkopspris och slutkundspris. Han menar vidare att de ndtdgande mobiloperatorerna
aldrig egentligen har konkurrerat med pris utan att de bara har forsokt fa
mobiltelefonianvindarna att tro att operatdrerna verkligen har anvént pris som
konkurrensmedel.

Yngwe (PwC) forklarade sin syn pa operatdrernas Ionsamhet och prisséttningsstrategier. Han
sade att det kan tyckas att operatorerna har en obefogat hog 16nsamhet och att de darmed
borde sdnka priserna. Samtidigt menar han att hansyn maéste tas till den stora risk dessa
foretag tog nér de for mer 4n tio ar sedan tog beslutet att bygga mobiltelefonnét 6ver hela
landet. Det var trots allt inte ndgon som visste att mobiltelefoni skulle bli sa framgangsrikt
som det nu blivit. Han menar ocksa att paralleller kan dras med riskkapitalister som kriver ett
hogt slutresultat for att ticka upp risken i deras investeringar. Konsult K menar att
anledningen till att priserna pa mobiltelefoni i Sverige ligger pa den niva de gor idag, ar att
mobiltelefonianviandarna dr beredda att betala de priser som mobiloperatdrerna erbjuder.
Négon egentlig patryckning har inte skett fran dessa mobilanviandare. Han sdger dven att
manga av operatdrerna dr duktiga pé att utveckla prissittningsstrategier och att de &r bra pé att
fa folk att kénna att det upplevda priset ar ldgre dn det verkliga priset. Med strategin att
forsoka dolja det verkliga priset menas att operatorerna forsoker halla nere de priser som
deras abonnenter upplever som det viktigaste. Samtalspriserna ar det bésta exemplet pa
sadana priser som operatdrerna forsoker halla pa en ldgre niva. Istillet tar de ut hoga avgifter
for att ringa till rostbrevladan, genom faktureringsavgifter med mera. Konsult K ndmner som
exempel pa foretag som har lyckats med denna ovanstaende prisséttningsstrategi, Europolitan,
som den operatdr som ar bast pé just denna prisddljningsstrategi. Han beréttar dven att Telia
ofta upplevs som en relativt billig mobiloperator trots att sa inte ér fallet, enligt honom.

Yngwe dr av uppfattningen att dagens prissittning av mobiloperatdrerna ir befogad, om
hénsyn tas till de stora investeringar och den risk som operatdrerna varit utsatta for. Konsult K
beréttar att han dr av uppfattningen att mobiloperatorerna dr mycket skickliga pa att anvénda
psykologiska prisséttningsstrategier och att dessa strategier har varit en bidragande faktor till
deras hoga 16nsamhet.
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5.2.2 Inlasningseffekter

De flesta som koper en mobiltelefon skriver pé ett kontrakt med olika bindningstid med en
operatOr och far da telefonen till ett subventionerat pris. Dessa avtal stracker sig vanligtvis
fran ett till tva ar och innebér att kunden ar knuten till denna operatér. Samtliga operatdrer
anser att detta har varit en bidragande faktor till att Sverige idag har en hog penetrationsgrad,
da telefonerna &r sa pass billiga. De podngterar alla vidare att bindningstiden &r valfri och kan
ses som ett erbjudande fran operatdrerna.

Europolitan Vodafone och Telia har infort nya system for subventionerna. En
abonnemangsbunden kund betalar en fast ménadsbetalning som &r 50-100 kronor dyrare &n
om kunden inte var bunden till ett abonnemang. Detta nya sétt att hantera
subventionsproblematiken leder till att det blir enklare for utomstaende att se hur operatérerna
bedomer vérdet pa sina subventioner. Dessutom é&r det littare for kunden att se vad de
verkligen fér betala for sin telefon och det ger dem béttre valmdjlighet att inte utnyttja
subventionerna. (Carleke, Europolitan Vodafone & Hogberg, Telia)

Aterforsiljarna av mobiltelefonerna har stort inflytande ver bestimmandet av
bindningstiderna. Detta da de i sina annonser vill visa att de har mycket billiga telefoner som
exempelvis bara kostar en krona mot att man tecknar ett 24-méanaders abonnemang. Hade
kunden ddremot tecknat ett 12-ménaders abonnemang sa hade telefonen foljaktligen blivit
dyrare och diarmed séljer kanske inte aterforsdljaren lika méanga mobiltelefoner som vid det
tidigare alternativet. (Hogberg, Telia)

Mobilnitsoperatorerna har genom langa bindningstider knutit upp en stor del av marknaden
och det kan bli svart for service providers att ta marknadsandelar. Larsson (Glocalnet) och
Ovriga service providers anser att bindningstider och andra medel for inl&sning av kunderna
hdmmar konkurrensen. Hon menar ocksa att operatoren dé inte behdover komma med ett nytt
erbjudande mer in var 24:e manad. Akesson (LunarMobil) anser att det som ny aktér blir
svart att attrahera nya kunder om de dr bundna till en annan operator.

Det skulle kunna vara mojligt att vilja operatér genom att slé ett prefix fore telefonnumret,
precis som det har fungerat for fast telefoni. Odling (HemEl) anser att ett eventuellt inférande
av forval och prefix vid mobiltelefoni skulle innebéra tekniska problem for nédtdgarna.
Larsson (Glocalnet) menar att det for mobiltelefoni dn sé lange ar relativt langt borta och att
det rdder en osékerhet inom detta omrdde. Hon anser att om det alls skulle kunna vara mojligt
att infora, maste bindningstider och telefonsubventioner férsvinna for att pa sa sitt fa en friare
marknad.

Sammanfattningsvis dr inldsningseffekten ett stort problem for service providers da de flesta

mobiltelefonanvindare redan &r uppbundna hos konkurrenter. Dérfor hoppas samtliga service
providers pa att bindningstider ska forbjudas. De hoppas ocksé att processen med
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nummerportabilitet ska forbattras avsevirt, da det for nirvarande inte fungerar som det var
téankt fran borjan.

5.2.3 SMS-priser

Priserna pa SMS ér lagre i bdde Norge och Danmark én i Sverige. Operatérerna menar att
detta har flera orsaker. Norge har till exempel kommit ldngre i sin mognad av SMS-
anvindande och har ddrmed hogre volym av SMS, vilket gor att operatorerna kan sétta ett
lagre pris och dnda fa storre intdkter. Dessutom har Norge anvént sig av ’premium pricing” av
SMS, vilket innebir att vissa SMS kostar mer beroende pé vilken tjdnst den erbjuder. Detta ér
under utveckling i Sverige men har dragit ut pa tiden.

Larsson (Glocalnet) tror att de hdga SMS-priserna i Sverige jaimfort med Danmark beror pé
att konkurrenssituationen i Danmark &r annorlunda med en léngre historia av service
providers samt kortare bindningstider for kunderna. Larsson menar vidare att, eftersom de
nétédgande operatorerna i Sverige har en betydande del av kundbasen och de flesta av
kunderna #r uppbundna &ver 14ng tid gér det att halla priserna uppe. Akesson (LunarMobil)
menar att den rdidande marknadssituationen tillater dagens SMS-priser. Odling (HemEl) och
du Hane (Dial n"Smile) hénvisar till de nitdgande operatdrernas prisséttning av SMS.

Operatdrerna tror inte heller att SMS-anvandandet skulle dka sérskilt mycket av att priset
sanktes. Darfor finns det inte ekonomiska incitament att sénka priset och samtidigt forlora
intékter. Nér vi papekar att SMS-anvidndandet kan ses som inkorsporten till mobil
datahantering och fordndra kundernas beteende héller samtliga operatérer med, men menar att
SMS fortfarande dr mycket begriansat och att det verkliga genombrottet kommer med GPRS.
Dérfor verkar samtliga operatdrer anse att SMS é&r en bra kassako som inte behover nadgon
prisjustering.

5.3 Prisjamforelsefaktorer

I detta avsnitt redovisas de empiriska data som huvudsakligen handlar om vilka faktorer som
bor ingd i prisjamforelser mellan mobiloperatorer och hur de ska anvéndas.

5.3.1 Anvindarmonster

Att ta fram korrekta anvindarmdnster dr en svar uppgift, eftersom det géller att skapa
typanvéndare som ir representativa for en storre grupp. Samtliga operatorer var ovilliga att
dela med sig av sin statistik dver de egna kundernas anvindarmonster och menar att detta &r
hemlig information.
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Operatdrerna menar att man maste identifiera lampliga typkunder i olika &ldrar och olika
ringbeteenden. Det &r viktigt att lyfta fram de faktorer som skapar stora skillnader i
prisjdmforelseresultatet (Hogberg, Telia Mobile). De viktigaste faktorerna for att ta hdnsyn till
olika taxor &r nér och hur linge en person ringer. Till vilken operatdr kunden ringer &r ocksa
vésentligt eftersom taxorna ar hogre om man ringer till en annan mobiloperators nat. Ett
relativt enkelt sdtt att dela upp samtalen mellan de tre mobilndtsoperatorerna skulle vara att
gora uppdelningen enligt deras marknadsandelar. Telia har 52 procent av kunderna, Tele2 har
32 procent och Europolitan Vodafone har 16 procent av de totala antalen samtal. Detta kan
dock sla fel eftersom de flesta ringer mer inom sin egen operator da de flesta i
umgingeskretsen har samma operator (Carleke, Europolitan Vodafone).

5.3.2 Betydelsefulla faktorer

En fraga som dr avgorande for undersokningen dr om SMS-priserna ska tas med. Det skapar
ytterligare en dimension som &r svar att bestimma anviandningsmdnster pa. Ett sdtt att ta med
SMS pa dr att rédkna pa en 14g- och en hoganvandare som appliceras pa de andra priskorgarna
(Carleke, Europolitan Vodafone). Nackdelen &r att det da blir dubbelt s& manga korgar. Ett
annat sitt dr att enskilt rdkna pa SMS-priserna och redovisa detta resultat for sig (Hogberg,
Telia).

Intervallsdebiteringen ar olika for de tre operatorerna. De forklarar att Europolitan Vodafone
och Telia tar betalt per sekund medan Tele2 tar betalt for paborjat tiosekundersintervall. Detta
gor att Tele2 i snitt tar fem sekunder extra betalt medan de dvriga tvd endast tar betalt for en
halv sekund for mycket. Detta ansag alla operatorer skulle tas hinsyn till i undersokningen.

De subventioner av telefoner som operatorerna ger for ett kontrakt dr olika mellan
operatorerna och har varierat mycket 6ver tiden. Subventionerna &r som storst infor
sommarsemestrar och jul (Carleke, Europolitan Vodafone). Alla aktorer tyckte att
subventionerna skulle tas med i jamforelsen men ingen av operatdrerna var villiga att hjdlpa
oss med exakta subventionssiffror.

Yngwe (PwC) gav vidare rdd angdende prisjimforelsen. Han anség att subventionerna pa
telefonerna bor tas med i undersdkningen eftersom de flesta kunderna utnyttjar dessa
subventioner. Han ndmnde ocksa att man kanske skulle kunna ta med vigda siffror som tar
hénsyn till andelen som faktiskt utnyttjar subventionerna. Konsult K trodde dock att
subventionerna kommer att forsvinna mer och mer eftersom han ansag att det egentligen inte
gynnar nadgon aktor. Mobiloperatdrerna paverkas genom att de méste betala en del av den
mellanskillnad som uppstar mellan det pris kunden betalar och det pris telefontillverkaren tar
av aterforsdljarna. Denna mellanskillnad som operatérerna belastas med far sedan
mobilanvidndarna betala tillbaka i form av hogre samtalspriser med mera. Han pépekade dven
att fler och fler mobiltelefoner finns i omlopp pa marknaden. Resultatet av detta blir att allt
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fler mobilanvindare vill kopa mobiltelefonabonnemang utan att dessutom kopa en
subventionerad mobiltelefon, dir de tvingas knyta sig till ett abonnemang under en viss tid.
Konsult K hade ocksa en viktig poédng i att de langa bindningstider som finns idag existerar pé
grund av subventionerna. Att langa bindningstider finns, menade han, &r inte
mobiloperatdrernas fel utan det dr snarare réttvist att de far tillbaka en del av den
mellanskillnad de har betalat for abonnenternas rédkning. Han sade dven att de langa
bindningstiderna ar negativa om man vill 6ka mobiltelefonianvédndandet i Sverige. Problemet
med subventionerna &r att de svenska mobilanvdndarna nu har vant sig vid att operatérerna
betalar en del av deras mobiltelefoner. Subventioner har alltsd blivit ett vanemonster som
paverkar den svenska mobiltelefonin negativt (Konsult K). Yngwe (PwC) sdger ocksé att det
lampligaste séttet att vélja ut abonnemang fran operatorernas alla varianter till
prisjamforelsen, dr att man bor vdlja den abonnemangsform som ar det mest fordelaktiga for
det aktuella anvindarmonstret.

Andra faktorer som maste tas hansyn till 4r anslutningsavgiften och forldngningsavgiften for

ett abonnemang (Carleke, Europolitan Vodafone). Dessutom maéste uppkopplingsavgiften tas
med (Hogberg, Telia).
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6. Analys

I detta kapitel gor vi forst en analys av konkurrens- och prissdttningssituationen inom den
svenska mobiloperatorsbranschen med hjdlp av den redovisade teorin och empirin. Ddrefter
analyserar vi de prisjiamforelsefaktorer som identifierades i tidigare kapitel. Avslutningsvis
testar vi var analys genom att genomfora en prisjamforelse av kontantkort.

6.1 Konkurrens- och prissittningssituation

Avsikten med denna analys &r att ge ldsaren en bra bakgrundsanalys till varfor konkurrens-
och prisséttningssituationen ser ut som den gor inom den svenska mobiloperatoérsbranschen. I
detta avsnitt identifieras och analyseras olika orsaker som har bidragit till den nuvarande
marknadssituationen inom den svenska mobiloperatorsbranschen. Detta gors for att underlétta
forstéelsen for och betydelsen av prisjdmforelser mellan svenska mobiloperatorer.

6.1.1 Konkurrensanalys av den svenska mobiloperatérsbranschen

I detta avsnitt genomfors en analys av konkurrenssituationen inom den svenska
mobiloperatdrsbranschen. Analysen foljer Porters modell ’Five Forces of Competition” och
de olika delarna analyseras var for sig for att slutligen sammanfattas. Vi genomfor denna
analys sett ur mobilnétsoperatorernas perspektiv. Dessa ér de ursprungliga aktdrerna med en
langre historisk bakgrund och med en starkare marknadsstéllning &n de nya aktorerna. Denna
stéllning provas genom att nya aktorer har kommit in p4 marknaden.

6.1.1.1 Potentiella etablerare

Mobiloperatorsbranschen i Sverige har ldnge bestatt av tre aktorer som varit relativt ohotade
frén nya konkurrenter. 1989 fick ddvarande Televerket (Telia) och Comvik (Tele2) tillstdnd
att anvinda radioséndare for GSM. NordicTel (Europolitan) ansokte om tillstdnd 1990 och
efter ett beslut av regeringen blev férdelningen av GSM-frekvenser att de fick en tredjedel
var. Motiveringen till detta var att det skulle frimja konkurrensen och marknadsutvecklingen.
Europolitan (Europolitan Vodafone), Comviq (Tele2) och Telia borjade 1992 att erbjuda
mobiltelefonitjinster baserade pd GSM900. De tillstdnd som de da fick for att bedriva GSM-
verksamhet tilldelades dock flera &r tidigare och saledes innan Telelagen infordes. 1995 fick
samtliga ovan ndmnda operatorer samt Tele8 tillstand for att bedriva verksamhet inom
frekvensbandet 1800 MHz. Tele8 har alltsa haft licens men inte byggt négot nit, varfor
licensen nu har blivit indragen (PTS, 2001). Det ar darfor svart att avgora hur stor betydelse
licensutdelningen har haft pa konkurrensen. PTS har enligt branschtidningen Mobil
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(www.mobil.se, 2001-12-19) beslutat att ater dela ut en licens till en fjarde aktor. Detta nit
skulle bara fungera som ett storstadsnit som i 6vriga landet hyr in nitkapacitet, vilket
underléttar en utbyggnad (SvD, 2002-01-03).

Att mobilnétsoperatdrerna har kunnat agera utan konkurrens utifrdn beror pé ett antal olika
hinder for nyetablering. Det framsta hindret dr saledes bristen pd frekvensutrymme, som PTS
till stor del styr genom utdelning av GSM-licenser. Ett annat hinder dr att
etableringskostnaderna for att bygga och utveckla ett nytt mobilnét dr synnerligen stora. Nar
de tre mobilnédtsoperatorerna for drygt tio ar sedan borjade bygga de nationella néten visste
ingen hur stor mobiltelefonin skulle bli (Carleke, Europolitan Vodafone). Det var en
risksatsning som innebar mycket investeringar pa en osdker marknad. Telekommunikation
visade sig dock vara en lysande satsning dér de tre aktorerna snabbt fick en stor kundbas och
etablerade sina positioner pa marknaden. Idag har dessa foretag vuxit betydligt och kan dra
fordelar av sin storlek genom stordrift och natverkseffekter.

En aktuell statlig atgérd som har paverkat antalet aktorer inom mobiloperatdrsbranschen ar
Telelagen paragraf 23a. De avtal som har tecknats mellan mobilnéitsoperatdrer och service
providers har dock mestadels skett pa kommersiella villkor, inte som en direkt foljd av
Telelagen paragraf 23a. (PTS, Studie av tredjepartsoperatérer pd marknaden for mobila
teletjdnster, 2001) De nya aktorernas asikter &r till vissa delar atskilda betréffande det
mottagande de har fatt av mobilndtsoperatorerna. Vissa service providers anser att de blivit
vél mottagna och att det gétt relativt enkelt att arbeta fram samarbetsavtal. Andra &r av asikten
att det har varit mycket tidskrdvande och svért eftersom vissa mobilnétsoperatorer inte har
haft ordentliga strategier for hur dessa samarbetsavtal skall utarbetas. En del av problemen har
varit att integrera faktureringssystem och kundtjénst mellan mobilnéitsoperatorerna och
service providers.

Service providers hamnar dock i en beroendestéllning till mobilnétsoperatdrerna da de maste
utga fran mobilnitsoperatdrens tjansteplattform néir de utvecklar tjanster. Dessutom maste de
sétta priser i forhéllande till det pris de kdper in kapaciteten for. Denna beroendestéllning
hdmmar service providers mojlighet att konkurrera. For dessa nya aktorer &r det visentligt att
ha ett starkt varumédrke som kan dra &t sig mobiltelefonianvéndare frén andra operatorer.
Detta har inneburit att manga redan befintliga foretag tar sig in i mobiloperatdrsbranschen for
att bredda sin verksamhet och utnyttja sitt kinda varumérke. Ett exempel pé detta &r HemEI.
En annan mojlighet 4r att en mobilnétsoperatdr skapar ett joint venture med en ny service
provider. Exempel pé detta dr nystartade LunarMobil som ér ett joint venture

mellan LunarWorks®' och Europolitan Vodafone. Har utnyttjas den stora kundbas som
LunarStorm har genom sin ”community” for ungdomar. I detta samarbete utokar LunarWorks
sin verksamhet samtidigt som Europolitan Vodafone nar ett kundsegment dér det inte &r

3! Féretaget som driver LunarStorm, vilket 4r en community med 800 000 ungdomar som medlemmar.
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sarskilt framstaende. Europolitan Vodafone far ocksé ett bittre utnyttjande av sitt
mobiltelefonnét under kvillar och helger.

Att konkurrensen 6kar da nya service providers tar sig in pd marknaden dr nistan samtliga av
véra intervjupersoner dverens om. Hedblom (Tele2) séger att en service provider kan lyckas i
en smal nisch men att de formodligen inte kan bli stora pa flera omraden. For
mobilndtsoperatorerna gar det inte att erbjuda priser som ligger vésentligt hogre &n vad de
virtuella operatorerna erbjuder, varfor priserna matchas mot varandra. Ett exempel pé detta &r
SMS-priserna. I borjan av &r 2000 erbjod den virtuella operatdren Sense, vid sin lansering,
SMS {6r 1,50 kronor nér 6vriga operatorer lag runt 2,50 kronor. Detta innebar att samtliga
aktorer foljde efter och lade sig runt 1,50 kronor. Fér mobilnétsoperatdrerna innebér detta
naturligtvis ett 6kat hot.

Mobilndtsoperatorerna har dock stor kontroll 6ver mobiloperatdrsbranschen. du Hane (Dial
n’Smile) sdger exempelvis att han ar tveksam till om konkurrensen kommer att 6ka inom den
svenska mobiloperatorsbranschen eftersom service providers ér beroende av nivéan pé de
nitdgande operatdrernas prisséttning. Detta beroendeforhallande ger mobilnitsoperatdrerna en
stark forhandlingsstyrka. Aven Odling (HemEl) séger att det pris mobilnitsoperatdrerna ger
service providers far stor effekt pa deras slutkundspriser. Detta forsdmrar mojligheterna for de
nya aktorerna att konkurrera med pris eftersom mobilnédtsoperatorerna generellt sett har storre
resurser och kan klara ett priskrig betydligt battre an nya aktdrer. Mobilnétsoperatorerna har
ocksa mojlighet att vélja ut vilka aktorer de vill sluta avtal med och kan siledes reglera vilka
som far tillgang till marknaden.

6.1.1.2 Rivalitet mellan existerande konkurrenter

Trots att mobilndtsoperatorerna har verkat i en skyddad vérld med endast tre konkurrerande
foretag, menar de tre aktérerna att konkurrensen mellan dem varit hard och intensiv. Det har
varit en tdvling om att fanga storst marknadsandelar och att i takt med den dkande
mobiltelefonipenetrationen stérka sin kundbas. Som beskrevs i avsnitt 5.1.1 har foretagen
konkurrerat med olika konkurrensfordelar. I synnerhet Europolitan Vodafone men dven Telia
har satsat pa hog kvalitet och tidigt utvecklade tjénster och har dérigenom natt en stor andel
foretagskunder (Carleke, Europolitan Vodafone och Hogberg, Telia). Tele2 har varit den
operator som ansetts ligga en aning ldgre i pris och historiskt gett hdgst subventioner pé
telefoner. I en nyligen utford underskning av Svenskt Kvalitetsindex, dir
mobiltelefonanvindare blev tillfrigade om deras operators kvalitet, pdvisas en viss skillnad
mellan de tre mobilndtsoperatérerna. Europolitan Vodafone fick hdgst betyg med 67 podng av
hundra medan Telia och Tele2 fick 62 respektive 56 podng (www.mobil.se, 2002-01-02).
Detta kan vara ett bevis pa att Telia och framfor allt Europolitan Vodafone har lyckats med
sin strategi. Resultatet av mobilnétsoperatdrernas strategier ar att de egentligen aldrig har
konkurrerat med pris utan att de bara har forsokt fa mobilanvéndarna att tro att de verkligen
har anvént pris som konkurrensmedel.
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I en bransch som mobiloperatorsbranschen, med s& hoga intrideskostnader som det innebér
att etablera sig som mobilnitsoperator, bildas l4tt Gverkapacitet. Denna dverkapacitet
uppkommer vid l4gtrafik eftersom de befintliga néten &r byggda for att klara behovet under
hogtrafik. D4 alla aktorer vill utnyttja sin kapacitet skapas en stark konkurrens och ibland kan
aven priskrig uppkomma. (Porter, 1980). Genom att erbjuda service providers att utnyttja
overkapaciteten kan mobilndtsoperatdrerna skapa intikter dven hir. De maste forvisso tillata
en Okad konkurrens i viss utstrickning, men med bra affarslosningar kan
mobilndtsoperatorerna som redan dr etablerade pa marknaden utnyttja situationen pa ett
fordelaktigt sétt. Detta kan goras exempelvis genom att mobilnétsoperatdrerna sluter
fordelaktiga avtal med olika service providers.

Skapandet av 6verkapacitet dr en upprepad process genom utbyggandet av GPRS och UMTS,
vilket gor att det flera gnger intréffar oroligheter pd marknaden. Det &r strategiskt viktigt att
ta stora marknadsandelar nir de nya néten erbjuds och darfor kan penetrationsprisséttning
anvéndas. Detta syns tydligt pa4 den pagaende GPRS-introduktionen dir alla
mobilnétsoperatdrer erbjuder gratis GPRS-anvéndning under en lanseringsperiod. For
samtliga aktorer &r det viktigt att 6ka antalet GPRS-abonnemang och pé sé sitt fa sina
investeringar att betala sig.

6.1.1.3 Substitut

Substituten till tal via mobiltelefon dr relativt begransade. Det storsta substitutet &r fast
telefoni och som tidigare ndmnts finns det nu fler mobiltelefonabonnemang &n fasta
abonnemang i Sverige. Fast telefoni kan séledes inte ses som ndgot storre hot for
mobiltelefonin. Ovriga substitut sdsom IP-telefoni’” &r dnnu for smé for att ha nagon
betydelse. Detta kan dock fa 6kat genomslag om utvecklingen av exempelvis W-LAN™ blir
framgangsrik och I[P-telefonin dr darfor viktig att halla under uppsikt. [P-telefonin &r under
utveckling och utgor redan Ciscos snabbast vixande marknad.

Anvéndandet av mobiltelefonin som datadverforingsverktyg har dock betydligt fler och
farligare substitut. Ett substitut till detta ar naturligtvis datadverforing pé Internet via en dator.
Utbyggandet av bredband gor att dverforingshastigheterna blir hogre och att allt fler far
tillgang till detta. De hastigheter som bredband erbjuder &r betydligt hdgre &n vad
mobiltelefonin kan erbjuda inom den ndrmaste framtiden. Den 6kade Gverforingshastigheten
tillsammans med de fordelar som det innebér att sitta vid en dator istillet for att anvidnda en
mobiltelefon gor att ménga kommer att fortsitta vilja Internet via en dator istéllet for via en
mobiltelefon.

32 Internet Protocol-telefoni innebir telefoni via datorer.
33 Wireless Local Area Network.
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Den mobila datadverforingen har utvecklats med hjéilp av stora investeringar och det kan bli
svart att fa dem I6nsamma. Darfor méste mobiltelefonin lyckas skapa den dverldgsna metoden
for tradlos datadverforing, vilket dr en stor utmaning. Med detta resonemang kan det
konstateras att hoten fran substitut dr betydligt hgre inom mobil datadverforing 4n inom
rostoverforing.

6.1.1.4 Koparnas forhandlingsstyrka

Eftersom det finns tvé stora kundgrupper, privat och foretag, finns det ocksa tva typer av
forhandlingsstyrka inom mobiloperatdrsbranschen. For foretag ar naturligtvis
forhandlingsstyrkan betydligt hogre én for privatpersoner eftersom de oftast kan férhandla
fram béttre priser 4n vad som erbjuds till privatkunder. Denna uppsats inriktar sig dock pa
privatkunder. For dessa privatkunder &r forhandlingsstyrkan mycket begransad. Kunderna &r
spridda och den enskilda kunden har mycket svért att paverka villkoren.

Kunderna binder ofta upp sig pa langa kontraktstider for att fa subventioner pa sina telefoner.
Detta gor det svarare for kunderna att byta operatdr och pa sa sétt pressa priserna.
Operatorerna menar att det dr kundernas egna val att knyta sig till abonnemangskontrakt, men
det ar samtidigt ett faktum att kundernas forhandlingsstyrka forsamras avsevért. Bland annat
sdger Larsson (Glocalnet) att bindningstider hammar konkurrensen mellan operatorerna da
kunderna ar knutna till andra operatdrer. Resultatet av dessa bindningstider blir att
mobiltelefonianvindarnas omstéllningskostnader for att byta operator blir relativt hoga.

Det som dock talar positivt for kunderna &r att mobiltelefoni 4r en relativt odifferentierad
produkt dér priset har stor inverkan pé valet av operator. Den samlade kundgruppen viéljer
dérfor den operatdr diar man far mest virde for pengarna. For att koparna ska kunna paverka
priserna maste omstillningskostnaderna vara sma. Detta forsokte PTS forbattra genom att
inféra nummerportabilitet for mobiltelefoni, pa uppdrag av riksdagen. De service providers
som finns pd marknaden dr alla 6verens om att nummerportabiliteten dnnu inte har fatt den
effekt som den har potential f6r. Detta beror enligt dem frdmst pé att mobilnitsoperatdrerna
tar ut for hoga avgifter nér en kund vill byta mobiloperator. De anser ocksa att denna avgift
borde béras av de nitégande operatorerna. Av forklarliga skél héaller mobilndtsoperatorerna
inte med om detta resonemang. Service providers menar vidare att PTS maste reglera de
avgifter som de nitdgande operatdrerna tar ut for denna tjénst.

En forutséttning for att kunderna ska kunna vilja det bésta alternativet dr att det finns bra
information att tillga (Porter, 1980). Det finns nu allt fler aktdrer i mobiloperatorsbranschen
och alla mobiloperatorer erbjuder flera olika abonnemang. Med detta stora utbud ar det svart
for mobiltelefonianvéndarna att fa 6verblick av alla alternativ och att avgora vilket som ar det
mest prisvirda. Darfor méste informationen till privatpersoner forbéttras och bli mer
overskédlig. En grundlig och létthanterlig prisjdmforelse mellan mobiloperatorernas
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erbjudanden skulle vara till stor hjilp for mobiltelefonianvidndare att skapa sig en réttvisande
bild 6ver hur mobiloperatorernas erbjudanden faktiskt &r utformade.

Idag finns en tjinst pa Internet som sorterar mobilabonnemangen efter pris pa samtalstaxa.
Denna tjénst erbjuds pad PTS hemsida av Consumer Intelligence
(www?2.cint.se/pts/frameset.htm). En séddan tjanst borde dock goras mer kidnd for allmédnheten
samt forbéttras i flera avseenden. En 6nskvird funktion dr att anvdndaren sjdlv ska kunna
fylla i sin anvdndarprofil. Anvéndarna ska alltsa fylla i hur mycket de ringer vid hogtaxa
respektive 14gtaxa och den procentuella fordelningen av samtal till fast nét, egen operatdrs nét
och annan operatdrs nét. Darefter maste jamforelsen ta hdnsyn till alla prisjamforelsefaktorer.
Resultatet av detta blir att anvéndaren far ett urval av de bista abonnemangen for dennes
anviandarmonster samt ser hur mycket de skulle kosta. Detta dr bade en enkel och tydlig
funktion dir jamforelsen skulle skraddarsys for varje specifik individ och problematiken med
anviandarmonster som beskrivs senare kan undvikas.

6.1.1.5 Leverantorernas forhandlingsstyrka

Mobilnitsoperatorerna har flera olika typer av leverantorer. Tillsammans med Konsult K
(Konsultforetag K, 2002-01-07) har vi identifierat fyra stora grupper av leverantorer.

For att bygga ut infrastrukturen kravs mobilsystemutvecklare. Det dr framforallt Ericsson och
Nokia som utvecklar tekniken och bygger niten. Dessa tva dr de mest framstadende pa omradet
och har stort inflytande pa operatdrerna pa grund av deras storlek.

For att operatorerna ska kunna sélja sina tjanster maste det finnas mobiltelefoner pa
marknaden. Darfor &r mobiltelefontillverkarna viktiga aktorer for att operatorerna ska bli
framgangsrika. Aven i denna grupp av leverantdrer ér Ericsson och Nokia de storsta
aktorerna. I denna grupp paverkas forhandlingsstyrkan av slutkunderna dé det dr dessa som
véljer vilka telefoner de vill kopa.

For att fanga kunder maste operatérerna kunna erbjuda mobila tjdnster i sina ndt. Darfor har
tjdnsteutvecklarna en viktig stillning. Detta dr en fragmenterad grupp med ménga foretag som
utvecklar allt frin SMS-spel till plattformar for rostbrevldda och SMS. Eftersom det existerar
ett sa stort antal leverantorer i denna grupp har operatorerna en stark forhandlingsstyrka.

For att alla olika system ska fungera tillsammans méste operatorerna oftast ta hjélp av
systemintegrerare. Exempel pa saddana foretag dr Accenture, IBM och WM Data. Visserligen
finns det relativt manga foretag i denna grupp, men denna verksamhet bygger oftast pa langa
samarbeten varfor forhdllandet mellan operatdrerna och systemintegrerare kan anses vara
stabilt.

62



Mobiloperatorsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

Leverantorernas forhandlingsstyrka &r olika beroende pa vilken mobiloperatdr samt vilken typ
av leverantor som diskuteras. Det totala forhandlingstrycket anser vi vara mattligt.

6.1.1.6 Sammanfattande konkurrensanalys

Hotet fran nya etablerare har varit nést intill obefintligt under ménga &r. Genom att service
providers kommit in pad marknaden har detta dock &ndrats och konkurrensen har okat.
Mobilndtsoperatorerna har dock fortfarande en stark stillning genom att de dger néten och att
service providers star i en beroendestéllning. Darfor anser vi att hotet frén potentiella
etablerare fortfarande &r lagt men att det har 6kat en aning.

Konkurrensen mellan befintliga aktorer har framfor allt bedrivits med hjilp av kvalitet och
tjénster, inte sirskilt mycket med pris. Genom stegvisa forbittringar av tekniken skapas nya
marknader dir det ur ett strategiskt perspektiv ér viktigt att etablera sig, vilket leder till 6kad
konkurrens. Branschen har dock préglats av en stark tillvéxt av anvindare och verksamheten
for operatdrerna har till stor del bestatt i att fanga nya kunder och inte i att ta kunder fran
konkurrenterna. Darfor anser vi att konkurrenstrycket mellan befintliga konkurrenter inom
operatorsbranschen ar mattligt.

Da denna uppsats framfor allt behandlar konkurrensen for rostoverforing ér det egentligen
bara fast telefoni som skulle kunna vara ett substitut. [P-telefoni &r dock ett potentiellt hot i
framtiden. Idag &r dock trycket frén substitut lagt.

Forhandlingsstyrkan fran privatkunderna ér i stort sett svag. Det dr en alltfor fragmenterad
kundgrupp for att den ska kunna paverka priserna. Dessutom ar kontraktstiden ett problem
som forsvarar kundernas mojligheter till paverkan. For att forbattra kundernas
forhandlingsstyrka maste deras tillgang till information forbattras. Detta kan goras genom
prisjamforelser.

Samarbetet med leverantdrerna préaglas oftast av langa samarbeten och stora afférer.
Forhandlingsstyrkan anser vi vara mattlig, framforallt d& Ericsson och Nokia &r stora

leverantorer med ett betydande inflytande pd branschen.
LAGT

Potentiella
etablerare

MATTLIGT MATTVLIGT LAGT
konkurrenter

Substitut

LAGT

FIGUR 6.1 FIVE FORCES OF COMPETITION (PORTER, 1980)
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Mobilndtsoperatorerna har goda mdjligheter till 6verlonsamhet beroende pa det laga
konkurrenstryck som de dr utsatta for. Branschens ekonomiska vérde ligger till stor del hos
mobilnitsoperatdrerna. Deras starka stéllning i branschen skapar dven mojligheter for att
paverka prisséttningen inom mobiltelefonin. Dessa mojligheter undersoks nedan i
prissittningsanalysen.

6.1.2 Prissdttningsanalys

I teoriavsnittet beskrivs det komplexa med prissdttning och nedan redovisas hur detta kan
paverka mobiloperatorerna i deras prisséttningsbeslut. Mobiloperatérernas
prisséttningssituation ger dem majlighet att prissitta efter en sédrskild modell. Vid tecknande
av abonnemang betalar konsumenten, i de flesta fall, en fast ménadskostnad for att direfter
dven betala rorliga kostnader som beror pa hur de anviander de erbjudna tjénsterna. Som
tidigare ndmnts har det i intervjuerna framkommit att Telia och Europolitan inte anser sig
konkurrera med pris, diremot anser sig Tele2 gora det (Carleke, Europolitan, Hallstrom,
Tele2 och Hogberg, Telia). De flesta service providers som har intervjuats anser inte heller att
de anvénder pris som sitt frimsta konkurrensmedel.

Mobiloperatorernas prissittning mot slutkunden ar en komplex kedja av noggranna
overvaganden och berdkningar. Dessa Overvdganden bestar bland annat av att priset
inkluderar bade fasta och rorliga kostnader och att pris kan differentieras mot vissa regioner
eller marknader (Simon, 1989). Det finns dven interna och externa faktorer som paverkar
slutkundspriset (Harper, 1966).

6.1.2.1 Externa och interna faktorers betydelse vid prissiittning

Mobiloperatorernas prissattningsstrategier beror bade pa externa och interna faktorer, dir de
externa ligger utanfor deras kontroll. Externa faktorer som paverkar prisséttningen &ér framfor
allt antalet aktorer pa marknaden. Inom mobiloperatorsbranschen dr det som tidigare ndmnts
bara tre aktorer som ar nétégare, Europolitan Vodafone, Tele2 och Telia. Branschens
marknadssituation ar alltsa ett oligopol (se avsnitt 6.1.2.2). En annan extern faktor &r
utomstiende reglerande myndigheter. PTS, Konkurrensverket och Konsumentverket arbetar
aktivt ur ett konsumentperspektiv for att frimja en 6kad konkurrens och ldgre priser genom att
kontinuerligt reglera mobiloperatorernas handlingsfrihet betrdffande prissittning. Det finns
dven andra externa faktorer som paverkar mobiloperatdrernas prisséttningsstrategi och det ar
de leverantorer som star for de tekniska delarna i det mobila nitets uppbyggnad (Ericsson,
Nokia med flera) samt den aktuella efterfragans utseende. Eftersom efterfragan pa
mobilsamtal 1 Sverige har varit h6g (www.mtb.se, 2001-12-13) har de svenska
mobiloperatorerna kunnat halla sina slutkundspriser pé en relativt jimn nivé sedan
introduktionen av GSM-nétet (PTS, 1999).
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Det finns dven en del olika interna faktorer som paverkar mobiloperatorernas prisséttning. De
maste framfor allt ticka de kostnader som finns i foretaget, men det finns ocksé andra interna
faktorer som &r viktiga for mobiloperatorerna att ta hénsyn till vid arbetet med vilka priser
som skall séttas. Dessa faktorer kan vara foretagens organisatoriska utseende och deras
overgripande mal. Europolitan Vodafone har exempelvis som ett 6vergripande mal att ha en
hog standard pa sin kundservice. Detta har medfort att foretaget satsat pa en omfattande
kundtjanst som utgdr en stor del av de anstéllda (Carleke, Europolitan Vodafone). Resultatet
har blivit att Europolitan Vodafones mal och organisation speglas i den prisséttningsstrategi
som anvénds.

Eftersom det inom den svenska mobiloperatdrsbranschen rader en marknadssituation som
bendmns som oligopol foljer nu en redovisning av hur prisséttningsstrategierna kan paverkas
av detta tillstand.

6.1.2.2 Prisséittning vid oligopol

Enligt definitionen av oligopol (Avsnitt 3.2.3) forekommer inga tvivel om att den
marknadssituation som rader inom den svenska mobiloperatérsbranschen ér just ett oligopol.
Detta ér ddremot ingenting som mobiloperatdrerna haller med om. Vi har darfor funnit det
intressant att med hjélp av den ekonomiska teori och den empiri som samlats in, visa att ett
oligopol existerar inom mobiloperatdrsbranschen.

Enligt teorin kommer alla aktdrer pa en oligopolmarknad att bevaka varandras prisséttning
och ddrmed agera pa ett liknande sétt. Inom mobiloperatorsbranschen foljer de olika
operatorerna till viss del varandras prisséttning, dock inte fullt ut. De stora bensinbolagen har
exempelvis exakt samma pris, men riktigt sa ér alltsa inte fallet med mobiloperatorerna.
Diarmed kan vi konstatera att den svenska mobiloperatorsbranschen fungerar som ett
differentierat oligopol. En enskild aktors prisstrategi kommer dock att paverka
marknadsstrukturen for alla andra aktorer pd marknaden. D& en aktor andrar sin
prisséttningsstrategi kommer de andra aktdrerna formodligen snabbt att f6lja efter. Denna
snabba reaktion kunde exempelvis observeras nir Telia introducerade gratis tillgéng till
GPRS under en lanseringsperiod. Kort direfter f6ljde de andra operatorerna efter och erbjod
sina kunder exakt samma erbjudande. Denna reaktion &r ett tydligt tecken pé vilken effekt en
prissédnkning kan fa pé en oligopolmarknad. Ett tydligt monster kan urskiljas vid inférandet av
nya tjdnster. Detta dr ett av fa tillfdllen som mobiloperatérerna verkligen konkurrerar med
pris.

Mobiloperatorerna ér klart medvetna om denna, ur deras perspektiv, negativa effekt som
prissankningar fran en aktér medfor for de andra aktérerna. Enligt de intervjuer som har
genomforts har vi fatt uppfattningen att operatdrerna inte ser nagon fordel i att sdnka priserna
pa exempelvis SMS dé de inte tror att det skulle paverka den totala forsdljningsvolymen. En
viss motvilja finns alltsd hos operatdrerna att forsoka ta marknadsandelar genom att séinka
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sina priser. Ett undantag dr Tele2 som hela tiden reagerar pa de andra aktorernas prissiattning
genom att sdnka priserna till nagra procent under konkurrenternas (Hedblom, Tele2). Det
beteende som diskuterats ovan ger relativt klara indikationer pé att mobiloperatdrerna agerar
enligt det monster som i teorin beskrivs som ett normalt beteende pé en oligopolmarknad. Vi
anser dock att en prissdnkning pa SMS absolut skulle kunna leda till en 6kning av den totala
forsdljningsvolymen.

Pa en oligopolmarknad, liksom pa andra marknader, finns det storande faktorer som paverkar
de olika foretagens prissittningsstrategier. Nar till exempel en fordndring i efterfrigan eller
kostnader ger en viss prisfordndring och alla aktorer reagerar pa4 samma sétt kommer den inte
att innebéra ndgon osékerhet angiende de olika aktdrernas beteende. Exempelvis dr Telia och
Europolitan Vodafone, som tidigare ndmnts, vdl medvetna om att en prissankning fran deras
sida kommer leda till att Tele2 omedelbart sénker sina priser med ndgra extra procent.
Diarmed finns det en ganska liten osékerhet i de olika operatdrernas reaktioner pa fordndringar
1 efterfragan eller kostnader. Déremot finns det andra tillfdllen d& osékerhet kan fa en storre
inverkan pa mobiloperatérernas agerande. Telia har ett annat utgangslédge &n de tvd andra
operatorerna dé det dr den enda operatdren i Sverige som dr anmald till EU eftersom de har sa
kallad ”Significant Market Power’*”
som paverkas i storst utstrickning. Ett exempel dr PTS krav pé att samtrafikavgifterna ska

. Nér PTS genomfor en viss sorts reglering ar det Telia

vara kostnadsbaserade for Telias del. Tele2 och Europolitan har diremot inte samma krav pa
sig, utan det krav som finns pa dem ér att deras samtrafikavgifter ska vara marknadsmassiga.
Effekten av dessa skillnader i samtrafikavgifterna blir alltsé att Telia inte kan ta lika mycket
betalt for samtrafikavgifterna som de andra mobiloperatoérerna kan. Olika stérande faktorer
finns stindigt ndrvarande till en viss grad pa alla marknader. Mobiloperatorernas problem dé
de verkar pa en oligopolmarknad, ar att finna de optimala prissittningsinstrumenten som ar
justerbara efter marknadens fordndringar. Simon (1989) utgér ifrén att det finns ett antal
prissittningsstrategier som kan anviandas. Dessa dr som tidigare ndmnts (se avsnitt 3.2.3):
kostplusprissittning, prisledarskap, nischstrategi och icke priskonkurrens.

Sett ur ett historiskt perspektiv har mobiloperatorerna inte konkurrerat sirskilt mycket med
pris utan istdllet anvént sig av icke priskonkurrensmetoder. De har exempelvis erbjudit olika
tjénster och olika abonnemangskombinationer. En marknadssituation dér aktdrerna agerar
enligt ovan dr till fordel for dessa medan det &r till nackdel for konsumenterna eftersom priset
har en tendens att bli hdgt. Denna marknadssituation mdjliggor for nya aktorer att ta sig in pa
marknaden om de har en aggressivare prissittning dn de redan befintliga aktérerna. Inom
mobiloperatdrsbranschen ar service providers dock i en beroendestillning till
mobilnétsoperatdrerna och de kan darfor inte anvénda en sé pass aggressiv
prissittningsstrategi som de kanske annars hade velat gora. Ett problem har ocksa varit att de
befintliga operatorerna inte spontant sldppt in nagra nya aktorer. Nér PTS péd uppdrag av
regeringen, genomforde regleringen att de natdgande operatorerna skulle sldppa in andra

3 Se forklaring under 5.1.4.
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aktorer pa marknaden skapades nya forutsittningar for konkurrens genom prisséttning. Detta
var ett av PTS framsta mél med just denna reglering. Huruvida de nya aktorernas intridde
kommer att leda till en 6kad priskonkurrens eller inte, dr &nnu ganska svart att ha en tydlig
4sikt om. Aven mobilnitsoperatdrerna och de som ir service providers ir oense om hur stor
effekten av den dkade konkurrensen kan komma att bli pa priserna. Den allménna
uppfattningen hos marknadsaktorerna ar dock att det kommer att bli svart for service
providers att ta stora marknadsandelar.

6.1.2.3 Prisséittning vid abonnemangsforséljning

Som vi ndmnt ovan har mobiloperatdrerna sérskilda prisséttningsmojligheter eftersom de kan
anvinda abonnemangsforsdljning som en del av sin prisséttningsstrategi. Mobiloperatorerna
har forsokt maximera sina intdkter genom att anvidnda sig av abonnemangsforsaljning som
innebdr en fast kostnad samt en rorlig kostnad debiterad per samtal. De har dessutom
kompletterat dessa strategier med forsiljning av kontantkort. Det senare alternativet innebér
att kunderna oftast inte betalar ndgon fast kostnad, férutom anslutningsavgiften, utan de
betalar istillet in ett forskott till operatorerna som de sedan successivt anvinder for att utnyttja
de erbjudna tjinsterna. Mobiltelebranschen skriver i sin prognos for 2002 att av alla
nytecknade abonnemang spas kontantkorten sta for tre fjdrdedelar

(www.mobil.se, 2001-12-13). Resultatet i 6kningen av kontantkortsforsaljningen gor att
bindningstiderna formodligen kommer att minska. Detta innebér att operatdrernas starka
stillning gentemot mobiltelefonianvéndarna och service providers eventuellt kommer att
forsvagas. En storre osidkerhet for mobiloperatérernas framtida intékter &r en annan aspekt pa
vad okningen i kontantkortsforsédljningen kan medfora.

Mitchell (1978) fortsatter diskussionen kring abonnemangsforsaljning och ér av asikten att det
i flera fall kan vara sé att kunderna blir erbjudna ett lidgre pris vid kop av en viss vara eller
tjénst vars egentliga priskaraktir de inte helt kénner till. Han sdger ocksa att samma produkt
sedan kommer att sdljas till ett hogre pris nir kunden blivit mer bekant med produktens
karaktir eller virde. For att applicera detta pa den situation som undersoks i denna uppsats
kan man jaimfora med nér en kund koper ett abonnemang hos en operator vars tjénster de
egentligen inte kénner till speciellt vdl. Med andra ord har operatdrerna mdjlighet att fa
kunder anslutna till sig utan att de ir helt medvetna om vilken nytta de kommer att ha av det
specifika abonnemanget. Den slutsats vi har dragit av Mitchells (1978) resonemang &r att det
finns ett stort behov av prisjamforelser for att 6ka mobiltelefonianvindarnas tillgang till
information samt kunskap om operatorernas olika abonnemang.

I Sverige har mobiloperatdrerna subventionerat sina kunders mobiltelefoner, vilket har
medfort att ménga kunder inte har valt operator efter vad de egentligen erbjuder, utan istillet
valt operator efter den som subventionerar den senaste och mest populédra
mobiltelefonmodellen.
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Mobiloperatorerna erbjuder sina kunder anslutning till de mobila telefonnéten via olika
sorters abonnemang eller via kontantkortsforsiljning. Detta gor det svart for kunderna att veta
mer én det forvintade vérdet av sin konsumtion innan de har anvént abonnemanget eller
kontantkortet under en viss tid. Ar det diremot ett fall av iterkdp eller forldngning av
abonnemanget dr situationen en annan. D& vet kunderna det exakta virdet av konsumtionen
av abonnemanget och genomfor endast kopet om detta virde dverstiger priset pa detsamma.
Ett av de storsta problemen som rader pa mobilabonnemangsmarknaden idag ér att kunderna
har relativt svart att bedoma virdet pa sina abonnemang. Konsult K (Konsultforetag K) menar
att operatdrerna dr bra pé att utveckla prissittningsstrategier som far kunderna att kénna att
det upplevda priset 4r ldgre dn det verkliga priset.

Ett problem som Lang och Lundgren (1990) identifierade i sin rapport var att
marginalkostnadsprissattning kan leda till finansiella underskott pa grund av de stora fasta
kostnader som mobiloperatorerna har i forhallande till deras rorliga kostnader. Losningen pa
detta problem é&r alltsa att anvénda tvadelade avgifter for att pa s vis tidcka upp for de stora
fasta kostnader som mobiloperatorerna har. Dock kan problem uppsta med tvadelade avgifter
dé anvéndningen av dessa begrénsas av ett flertal faktorer (Riksrevisionsverket, 1993). De
administrativa kostnaderna for tvadelade avgifter kan ibland vara véldigt stora, vilket alla de
svenska mobiloperatdrerna har fatt erfara.

En annan faktor som kan begréinsa de tvadelade avgifternas effektivitet &r om produkten ar
latt att sélja vidare. Da kan kunderna ndmligen undga att betala den fasta avgiften. Detta har
mobiloperatorerna 16st genom att gora personliga abonnemang till en standard. Om
efterfragan &r av en skiftande karaktdr mellan marknadens konsumenter kan en alltfor hog fast
avgift leda till att vissa kunder viljer att inte inforskaffa produkten. Aven detta har
mobiloperatorerna lyckats 16sa genom att anvénda sig av olika fasta kostnader beroende pa
vilka delar av marknaden de riktar sig mot. Detta for oss osokt in pa nésta stora mojlighet for
mobiloperatdrerna att anvinda sig av i sin prisséttning, ndmligen mdjligheten att till viss del
prisdiskriminera.

6.1.2.4 Prissittningsstrategi med prisdiskriminering

Lang och Lundgrens (1990) 16sning pa problemen for foretag i branscher med fast
kostnadsbild, i vart fall mobiloperatdrerna, ér att de kan undvika stora delar av de problem
som Riksrevisionsverket (se avsnitt 3.3.2) diskuterar kring tvadelade avgifter genom att
differentiera den fasta avgiften mellan olika individer. Detta brukar kallas prisdiskriminering.
Lang och Lundgren (1990) menar att olika individer 4r beredda att betala olika mycket for
samma produkt beroende pa hur stort deras konsumentdverskott dr. For att mobiloperatorerna
skall lyckas med en sadan strategi som prisdiskriminering kravs att de kan identifiera olika
kunders konsumentdverskott och konsumtionsménster. Vi dr medvetna om att ménga
abonnemang som erbjuds av mobiloperatdrerna dr mdjliga att vilja for en stor del av
marknaden. Det finns dock en rad olika abonnemang som endast &r mojliga att ansluta sig till
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om man dr student, pensiondr, bor inom ett visst geografiskt omrade eller &r foretagare. Det &r
séledes detta som mojliggor prisdiskriminering for mobiloperatorerna.

Ett viktigt steg for att mobiloperatorerna ska kunna anvénda sig av prisdiskriminering &r att de
lyckas med att segmentera marknaden. Om de klarar av att identifiera olika marknadssegment
kan de sedan utveckla och implementera segmentspecifika prisséttningsstrategier. For denna
identifiering krévs att mobiloperatdrerna finner vissa grundkriterier for de olika segmenten.
Ett exempel pé ett sddant kriterium ar kundernas vilja att betala for olika erbjudna tjanster.
Mobiloperatorerna kan formodligen inte identifiera alla sina individuella kunders
betalningsvilja, men déremot rader det skillnader mellan olika grupper. Mobiloperatérerna har
pa ett bra sitt lyckats segmentera privatmarknaden i storre grupper och de har sedan tagit fram
olika abonnemangsformer.

Prisdiskriminering kan exempelvis goras utifran en kunds &lder. Ett exempel pa en sddan
prisdiskriminering dr Tele2s seniorabonnemang som é&r riktat mot pensionérer. Ett annat
exempel pa denna sortens prisdiskriminering &r de olika studentabonnemang som erbjuds av
exempelvis CampuzMobile35. De tvéd ovan nimnda abonnemangen ir exempel pa det som
Simon (1989) kallar f6r prisdiskriminering med hénsyn till kundkaraktéristika.

Tele2 har ett abonnemang dir kunderna som befinner sig inom vissa geografiska omraden
ringer billigare inom detta specifika omrade. Detta &r ett exempel pa det som enligt Simon
(1989) bendamns som regional prisdiskriminering. Ytterligare ett sitt for mobiloperatorerna att
prisdiskriminera ir att anvinda sig av varumérkesdifferentiering. Med detta menas att en
likadan produkt siljs under olika varumérken med varierande priser. Tele2 dr ett tydligt
exempel pa denna sortens prisdiskriminering som brukar bendmnas som stod av
prisdiskriminering genom icke prismarknadsfoéringsinstrument (Simon, 1989).

Som redogjorts ovan kan det darfor vara helt klart motiverat ur effektivitetssynpunkt for
mobiloperatdrerna att anvianda sig av prisdiskriminering. Lang och Lundgren (1990) talar
dven om alternativet att 1ata kunderna vélja mellan olika kombinationer av fasta och rorliga
kostnader. Detta ir nigot som mobiloperatdrerna i allra hdgsta grad har anviint sig av. Aven
Glazer och Hassin (1982) redogor for nagra av de fordelar som uppstér for foretag nar de kan
anvénda sig av abonnemangsforséljning. De visar att foretag da kan sitta priserna pé olika
nivéer fOr att maximera sina egna vinster. Deras slutsats dr att foretag som kan anvidnda
abonnemangskontrakt fir 6kade vinster genom att anvénda sig av prisdiskriminering. Att
detta gors inom den svenska mobiloperatdrsbranschen rader det inga tvivel om och det
frimsta beviset pa detta &r att mobilndtsoperatorerna ar efter ar redovisar stora vinster (PTS,
2001). Detta stimmer alltsa vdl 6verens med hur det ser ut idag inom den svenska
mobiloperatdrsbranschen.

3% Nystartad service provider under slutet av &r 2001.
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6.1.2.5 Nitverkseffekters paverkan pa prissittning

Lang och Lundgren (1990) diskuterar nagra externa effekter som telefonsamtal ger upphov till
(Se avsnitt 3.3.2). Dessa nitverkseffekter forsvarar prissittningsproblematiken. Aven Fitkov-
Norris och Khanifar (1999) diskuterar ovanstaende problematik och menar att en 16sning pa
de problem som nitverkseffekterna ger upphov till kan vara dynamisk prisséttning (Se avsnitt
3.3.3). Den tydligaste externa effekten av mobiltelefonsamtal d4r den som Lang och Lundgren
(1990) bendmner som triangseleffekt. Denna effekt uppstér nér abonnenternas ringande
forsvarar framkomligheten for andra abonnenters ringande. Konsekvensen av detta blir att
mobiloperatorerna méste bygga sina nét sé att de klarar av att mota det behov som uppstar vid
hogtrafik. Ett problem som dé uppstar for mobiloperatdrerna &r att niten inte utnyttjas fullt ut
nér det rader lagtrafik, ddrmed sjunker priset for lagtrafikssamtal. Detta ska fungera som ett
incitament till att skapa en hogre efterfrdgan sa att operatorernas nit ska utnyttjas sa effektivt
som mojligt. De flesta mobiloperatdrerna erbjuder lidgre priser vid lagtrafik for att fa en sa hog
utnyttjandegrad som mdjligt. Dessa ldgre priser saknar flexibilitet eftersom de inte tar hinsyn
till den faktiska belastningen inom mobilnéten. Priserna 6kar ndmligen ndr mobiloperatorerna
forutspér en hogre efterfrigan. Det har pavisats att det finns en positiv korrelation mellan en
Okning 1 pris och ett ldgre antal samtal och att det finns stora fordelar med att anvénda
dynamisk prissdttning for mobiloperatorer (Fitkov-Norris och Khanifar, 1999).

Dynamisk prissittning har framgangsrikt applicerats pa elbranschen och det har overlag lett
till sdnkta kostnader for slutkunderna. Trots att elbranschens prissittningsproblematik &r lik
den som rader for mobiltelefonsamtal tror vi inte att denna sortens prisséttning skulle vara
anvindbar for mobiloperatorsbranschen. Vart skl till denna misstro &r att det skulle uppsta
problem inom mobiltelefonin att genomfora dynamisk prissittning i praktiken.

6.1.2.6 Sammanfattande prissiittningsanalys

Nedan foljer en sammanfattning av de faktorer som vi anser paverkar mobiloperatérernas
prisséttningssituation i storst utstrackning:

Oligopol

Pris-
diskriminering

¢ Abonnemangs-

Prisséittning Porsilining

Icke-
priskonkurrens

Interna &
externa faktorer

FIGUR 6.2 FAKTORER SOM PAVERKAR MOBILOPERATORERNAS PRISSATTNING
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e QOligopol: den radande konkurrenssituationen har haft och péverkar fortfarande
mobiloperatdrernas prissittning pa ett markant sétt. Det oligopol som rdder inom den
svenska mobiloperatorsbranschen kan bendmnas som ett differentierat oligopol.

e [Externa och interna faktorer: de externa faktorer som inverkar mest pa operatdrernas
prissittningsbeslut dr antalet aktorer pd marknaden samt de myndigheter som reglerar
branschen. Mobiloperatdrernas prissittningsstrategi paverkar dven foretagens organisation
1 stor utstrickning.

e Prissdttningsinstrument: ur ett historiskt perspektiv har inte mobiloperatérerna
konkurrerat sérskilt mycket med pris utan istéllet anvént sig av icke
priskonkurrensmetoder sdsom kvalitet och tjdnster. En viss motvilja existerar hos
operatorerna att forsoka ta marknadsandelar genom att sénka sina priser. Ddremot kan ett
tydligt monster urskiljas vid inférandet av nya tjanster. Detta &r ett av fa tillfdllen som
mobiloperatorerna verkligen konkurrerar med pris. Mobiloperatdrerna har befunnit sig i
en bransch i tillvéxt, vilket ocksd har paverkat deras prissattningsstrategier pa sa sétt att de
dédrmed inte har behovt konkurrera med pris. Nu dr branschen dock pa vig in i en mognare
fas, vilket dkar incitamenten till en 6kad priskonkurrens.

o Abonnemangsforsdljning och prisdiskriminering: mobiloperatorernas majlighet att
anvinda sig av abonnemangsforsiljning skapar mgjligheter till segmentering av
marknaden. Darmed ges mdjlighet till viss prisdiskriminering gentemot de olika
segmenten. Detta medfor att mobiloperatdrerna far tillfélle att maximera sina intékter. En
annan slutsats som har dragits av mobiloperatérernas mojlighet till
abonnemangsforsiljning ar att det skapar ett stort utbud av olika erbjudanden. Detta stora
utbud gor det svart for kunden att hitta det mest fordelaktiga abonnemanget for denne.
Mobiloperatorerna vill dock péstd motsatsen eftersom de menar att de har skapat
abonnemang som ska kunna passa s méanga olika individer som mdgjligt. Problemet blir
dock att kunderna inte kan avgora vilka abonnemang som &r mest fordelaktiga eftersom
inga bra prisjdmforelser hittills har presenterats. Detta dkar alltsd behovet av ordentliga
prisjdmforelser.

e Ndtverkseffekter - dynamisk prissdttning: ett problem som uppstar fér mobiloperatérerna
ar det ojdmna utnyttjandet (hogtrafik — lagtrafik) av respektive mobiloperators nét. Vi tror
dock inte att dynamisk prisséttning &r praktiskt genomforbart inom mobiltelefonin.

I vara analyser av konkurrens- och prisséttningssituationen inom den svenska
mobiloperatdrsbranschen har vi sledes kommit fram till att det finns ett stort behov av
rattvisande prisjdmforelser. Detta framst med anledning av att mobiltelefonianvindarna
behover fi 6kad tillgang till abonnemangsinformation som ér létt att forstd. Nedan foljer en
analys av olika prisjamforelsefaktorer som paverkar prisjimforelser pa olika sétt.

71



Mobiloperattrsbranschen

En studie av branschens konkurrens- och prissittningssituation samt en analys av prisjamforelsefaktorer

6.2 Analys av prisjimforelsefaktorer

I kapitel 4 beskrevs de olika faktorer som har inverkan pa en prisjimforelse av
mobiloperatorsbranschen. Eftersom resultatet kan variera kraftigt beroende pé hur faktorerna
anvénds dr det viktigt att de anvénds pa rétt sdtt. Nedan gor vi en analys av de olika faktorerna
och vad vi anser vara det mest réttvisande tillvigagangssattet. Prisjamforelser mellan
mobiltelefonabonnemang och kontantkort kan genomforas enligt samma metod. Vid
jamforelser som begrénsar sig till endast kontantkort kan man dven anvinda en annan metod
som utreder hur ménga minuter mobilsamtal kunden far ut for en viss summa. Vi analyserar
och redovisar dérfor dessa bada tillvigagéngssitt.

6.2.1 Anvindarmonster

Tidigare rapporter har visat att valet av anvindarmonster har mycket stor effekt pa det slutliga
resultatet. Det dr darfor viktigt att skapa anvindarmonster som motsvarar aktuella
anvéndarsegment. Hur ménga korgar som ska anvindas &r en avvagning mellan exakthet och
tydlighet. For exakthetens skull borde lika ménga korgar som anvidndare nyttjas, men for
tydlighetens skull ér det béttre med ett férre antal. I de rapporter som har studerats anvénds
allt ifrén en till tio korgar. D4 skillnader i anvindarmonstret far stor effekt pa resultatet ar vi
av asikten att en korg &r otillrickligt. Anvinds dédremot tio korgar blir helhetsintrycket inte
lika tydligt. Med detta resonemang som bakgrund samt de slutsatser som dragits efter
genomforda intervjuer, menar vi att tre korgar med lag-, mellan- och hoganvéandare ar att
rekommendera. En ytterligare motivering till valet av tre korgar &r att vi finner det tillrackligt
for att de flesta mobiltelefonanvdndarna ska kunna identifiera sitt anvindarmonster med
nagon korg.

Dessa korgar ska innehélla information om hur mycket, nir och till vilken operator de
svenska kunderna ringer. Alla operatorer har god kdnnedom om sina egna kunders
anvidndarmonster. Detta dr dock ingen information de delar med sig av, vilket resulterar i att
ingen aktor har information om den genomsnittlige svenskens anvindarmonster. En eventuell
16sning pa detta problem &r att gora en statistisk undersokning av mobilanviandare. Att
intervjua konsumenter ger inte tillrickligt med information, eftersom de oftast inte sjélva &r
medvetna om sina anvindarmdnster. Istéllet skulle nédvéndig information kunna erhéllas
genom att studera ett storre antal mobiltelefonianvindares specificerade
mobiltelefonrdkningar. Utifran denna studie skulle sedan korgarna kunna utformas pa ett for
Sverige representativt vis. De valda anvindarmonstren paverkar &dven vissa av de dvriga
prisjimforelsefaktorerna.

Ett problem med anvindarmonstret &r att operatorerna skiljer sig t i tidfordelningen av hog-
respektive ldgtaxa. Som exempel anvédnder Telia hogtaxa mellan klockan 8-18 medan
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Europolitan Vodafone och Tele2 anvidnder hogtaxa mellan klockan 7-19. Detta gor att
kunderna ringer mer under hogtaxa vid det senare alternativet och saledes paverkas kostnaden
for abonnemanget. Den generella procentsats som viljs ut i anvindarmonstret for
fordelningen av hog- och lgtaxa, méste justeras for ovan ndmnda tidsskillnad. Vi
rekommenderar att trafiken delas upp procentuellt 6ver dygnets alla timmar. Det gar da att se
hur mycket trafik som sker under de aktuella timmarna. Den procentsats som valts ut i
anvidndarmonstret for hogtaxeperioden maste dérefter justeras upp enligt den trafikférdelning
som riaknats ut enligt ovan. P4 s vis redovisas skillnaderna i tidférdelningen pa ett rittvisande
sétt 1 prisjimforelsen.

Vid prisjamforelser som begrénsar sig till endast kontantkort gér det alltsé istéllet att utreda
hur manga minuter kunden féar ut for en viss summa. Anvandarmonster far da en mindre
betydelse, eftersom det &r ovésentligt hur mycket en kund ringer per dag. Det som har
betydelse for undersokningen ér darfor under vilken tid pa dygnet och till vilken operator
kunden ringer. For att ta reda pa detta anvindarmonster gar det inte att gora en statistisk
undersokning av kundernas specificerade rakningar enligt ovan, eftersom nagon sddan
rakning inte finns. Vi foreslar att man vid en séddan prisjimforelse antar att anvéindarmonstret
for kontantkortskunder f6ljer samma monster som for abonnemangskunder. I en undersékning
av hur ménga minuter en kontantkortsanvindare kan ringa for en viss summa, menar vi att det
racker med tva korgar dir den ena frémst aterspeglar anvéindandet av mobiltelefonen under
hogtaxa och den andra under lagtaxa.

6.2.2 Intradesavgifter

Nér en kund tecknar ett mobilabonnemang maste i de flesta fall en intrddesavgift erldggas.
Storleken p& denna avgift kan skilja sig mycket mellan olika abonnemang. Det dr en
engangsavgift som ska periodiseras 6ver den tid som kunden behaller sitt abonnemang. En ny
intradesavgift (forlingningsavgift) maste oftast betalas om ett nytt abonnemang tecknas. Det
ar darfor av stor vikt att vélja en periodiseringstid som &r representativ och som speglar de
flesta kundernas beteende. I de rapporter som har studerats anvénds olika periodiseringstider,
allt ifran 12 till 36 manader. Eftersom ménga anvandare behéller sina abonnemang en tid efter
bindningstidens slut bor periodiseringstiden adderas med en till tvd méanader utdver den valda
bindningstiden, anser Carleke (Europolitan Vodafone). Eftersom det &r svéart att fa reda pa hur
lange en mobiltelefonanvéndare behéller sitt abonnemang efter att avtalet har gatt ut tycker
inte vi att denna metod &r sérskilt anvidndbar. Istdllet anser vi att man skall anvénda den
bindningstid som dr vanligast. For att komma fram till en f6r undersdkningen relevant
bindningstid maste denna erhallas frén operatdrerna eller genom en marknadsundersdkning.
Att abonnemangstiden ska anvéndas som periodiseringstid motiverar vi med att det &r den tid
som mobiltelefonianvindaren &r bunden till en viss mobiloperatdr. Denna bindningstid &r den
som ér intressant for koparen eftersom det 4r den som ingar i avtalet.
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Vid en undersokning av kontantkort kan man komma runt periodiseringsproblematiken pa ett
enklare sétt eftersom det inte finns ndgon bindningstid. Istéllet bor man dra av
intrddesavgiften frdn den summa som anvénds i undersdkningen.

6.2.3 Telefonkostnader och subventioner

Subventioner innebér en kostnad for mobiloperatdrerna som de sedan maste tjéna in
(Hogberg, Telia). Detta gors genom att de tar ut hogre fasta eller rorliga avgifter.
Subventionerna varierar kraftigt mellan olika operatorer, tidpunkter, telefoner och
kontraktslédngder. Vissa operatorer subventionerar mer &n andra, ofta med speciella
kampanjerbjudanden. Dessa kampanjer &r oftast innan jul och sommarsemestrar (Carleke,
Europolitan Vodafone). Priserna pa telefonerna sitts i samarbete mellan aterforséljare,
leverantorer och operatdrer, vilket gor det svarare att avgora hur stor del av priset som
operatorerna har bidragit med. Eftersom subventionerna ger en effekt for kundens
totalkostnad anser vi att det mest korrekta séttet att redovisa dem pa &r att ta mellanskillnaden
pa vad en mobiltelefon kostar utan abonnemang och med abonnemang. Som ndmns ovan
bestar denna skillnad av ett samarbete mellan aterforsiljare, leverantdrer och operatorer. Att
ta reda pé hur stor del av subventionerna som dr operatorens dr egentligen ovésentligt da det
ar just skillnaden som paverkar kostnaden for kunden. Dessutom kan det vara svart att avgora
vilken bindningstid som ska anvéndas i jamforelsen, d& det har stor inverkan pa
subventionerna. Den bindningstid som ska anvidndas bor vara samma som den tid
intradesavgifterna periodiseras over (Se avsnitt 6.2.2).

Det gér ocksa att kopa subventionerade telefoner med kontantkort. D4 dr telefonerna ofta lasta
till operatoren under en viss tid med sa kallad ”SIM-locking”. Nér kunden vill 1asa upp
telefonen maste denne betala en viss avgift. Denna avgift 4r ofta lika stor som subventionen.
Om prisjamforelsen for kontantkort gors pa motsvarande vis som for vanliga abonnemang ska
hénsyn tas till subventioner och telefonkostnader och darmed réknas fram enligt samma
metod.

Vid den andra sortens prisjamforelse av kontantkort kan man bortse fran ovanstaende
problematik eftersom en sddan undersokning endast utreder hur minga minuter anvéndaren
far for en viss summa.

6.2.4 Abonnemang

Varje operator har ett stort antal abonnemang som erbjuds till kunderna. Darfor ér det viktigt
att vélja ut de abonnemang som ska representera operatoren i jamforelsen. Det finns olika sétt
att gé tillviga vid valet av representativa abonnemang. Att vélja ut det mest optimala
abonnemanget ger en bild av det pris en medveten kund betalar for sitt abonnemang. Om en
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kund vet hur hans anvindarmdnster ser ut kan denne vélja ut det abonnemang som passar
honom bést.

Det finns ménga kunder som inte kénner till sitt anvindarmonster och dérfor inte heller véljer
ett abonnemang som ger lagsta pris. For att ta hansyn till detta kan man rdkna med de tre
bista abonnemangen som en operatdr erbjuder och pa sa sétt ticka in de flesta kunderna i
segmentet. Nackdelen med detta forfarande &r att de operatérer som har ménga abonnemang
med liknande uppsittning tjdnar pa detta, eftersom de far ett genomsnitt som ligger ndrmare
det optimala abonnemanget.

Ett tredje sétt dr att helt enkelt redovisa alla abonnemang som ér tillgdngliga for kunden. Detta
ger en bra overgripande bild av samtliga abonnemang. Nackdelen ar att det blir ett ganska
stort och rorigt resultat och de abonnemang som inte alls ar lampade for ett visst
anvidndarmonster ér inte heller aktuella att jamfora.

Av dessa tre tillvigagéngssitt foresprakar vi att de som gor en prisjamforelse ska vélja ut det
mest optimala abonnemanget sett ur kundens perspektiv. Detta ger en bild av det pris en
medveten kund betalar for sitt abonnemang eftersom vi forutsétter att kunderna utnyttjar de
mojligheter som erbjuds av mobiloperatdrerna.

Vid kontantkortsjdmforelsen &r problematiken betydligt enklare dé néstan alla operatorer
endast har ett kontantkort att erbjuda.

6.2.5 Fria samtal

Virderingen av “fria minuter” dr svar att ta hénsyn till eftersom man inte kan veta nér pa
dygnet de fria minuterna” anvénds. For att komma fram till ett virde for dessa méste man
rikna pé det anvindarmonster som anvinds och utgd ifran att kunderna foljer monstret dven i
detta avseende. Viardet pa de “fria samtalen” bor sedan dras fran trafikkostnaderna.

For kontantkort dr ”fria minuter” vanligt. Vid jamforelsen for kontantkort giller ovanstaende
metod.

6.2.6 Intervallsfakturering

For att redovisa det riktiga priset for slutanvéindaren maste man ta hansyn till skillnaderna i
intervallsfakturering. Darfor anser vi att det 4r mest korrekt att justera priserna genom att
lagga till 0.83 procent36 av minuttaxan per samtal for Europolitan Vodafone och Telia medan

3¢ Utrdiknat som 0,5 sekunder/60 sekunder=0,83%
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vi adderar 8.33 procent’’ av minuttaxan per samtal for Tele2. Motsvarande justering gors for
Ovriga operatorer.

Aven for kontantkort existerar skillnader i debiteringsintervallen och dérfor bér ovanstiende
metod anvéindas dven hér. Dessa intervall skiljer sig dock ifran hur det ser ut for vanliga
abonnemang dven inom samma operator. Tele2 debiterar hér enligt 1-sekundsintervall medan
Europolitan Vodafone och Telia debiterar enligt 3-sekundersintervall.

6.2.7 Tjanster

Till ett abonnemang finns ofta tillhdrande tjénster. De vanligaste tjdnsterna & SMS och
rostbrevlida. I de allra flesta fall ingar dessa tjénster, men till vissa abonnemang tillkommer
en extra avgift for att fa tillgéng till dem. For att alla abonnemang ska bedémas pa samma
villkor, bor de abonnemang dér tjénsterna inte ingar justeras och den extra kostnaden bor
adderas till abonnemangskostnaden.

Till ménadskostnaden for mobiltelefoni hor ocksa avgiften for skickade SMS och antal ganger
kunden ringt upp rostbrevladan. For att ge en réttvisande bild bor samtalen till rostbrevladan
inga 1 prisjamforelsen. Betrdffande SMS-trafiken anser vi dven att den ska tas med eftersom
den blir en allt storre kostnad for de flesta kunderna. Dérfor krdvs det ett anvindarmonster
dven for denna trafik. Detta ger resultatet &nnu en dimension da exempelvis hoganvédndare av
samtalstrafik kan ha helt olika SMS-anviandarmoénster. Det gar darfor att redovisa dessa
kostnader pé tva sdtt. Antingen tas kostnaden for trafiken i dessa tjénster med i resultatet eller
sa redovisas dessa tjinster for sig. Det enklaste och mest tydliga sdttet att jamfora de olika
mobiloperatdrernas SMS-priser dr att sdrredovisa dessa i en separat SMS-prisjamforelse.

Aven dessa faktorer bor hanteras pa samma sitt vid en kontantkortsjimforelse som vid en
jamforelse av abonnemang, eftersom dessa tjdnster rimligen anvands lika mycket av
kontantkortsanviandare.

6.2.8 Uppkopplingsavgifter

De flesta mobiloperatorer har abonnemang dér de debiterar en avgift redan nér ett samtal
kopplas upp. Denna kostnad méste naturligtvis rédknas in i en prisjamforelse, da
undersokningen annars skulle missgynna de foretag som inte anviander uppkopplingsavgifter.
Darfor bor uppkopplingsavgiften multipliceras med antalet samtal, enligt det
anvindarmonster som valts.

Samma metod géller for kontantkortsjamforelsen.

37 Utrdiknat som 5 sekunder/60 sekunder=8,3%
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Nedan foljer en sammanstillning av analysen av prisjimforelsefaktorerna som diskuterats i

detta kapitel.

Anvindarmonster

- Gor marknadsundersokning av
kunders specificerade rikningar.

- Tidsproblematiken 16ses genom att
addera genomsnittlig trafik for
aktuella timmar till procentsatsen
for hogtaxa.

Tjédnster

- Abonnemang som inte har SMS &
rostbrevlada debiteras med den
extra kostnaden for tjansterna.

- Trafiken f6r SMS sérredovisas
med fordel

Intridesavgift
- Bor periodiseras 6ver den
vanligast anvénda bindningstiden.

Uppkopplingsavgift
- Avgiften bor multipliceras med
antalet samtal.

Subventioner

- Anvénd skillnaden mellan
mobiltelefoner med och utan
abonnemang.

- Periodisera 6ver den vanligaste
bindningstiden.

Fria samtal

- Fria minuter ska fordelas enligt
anvandarmonstret.

- Virdet dras av fran
trafikkostnaderna.

Abonnemang

- Anvénd det mest optimala
abonnemanget for varje operator for
det specifika anvandarmonstret.

Intervallsfakturering
- Addera overdebiteringen pa
trafikkostnaderna.

FIGUR 6.3 SAMMANSTALLNING AV PRISJAMFORELSEFAKTORER
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6.3 Prisjimforelse av kontantkort

Som beskrevs i foregidende kapitel dr det mycket svért att genomfora en prisjimforelse och
det kréver ett omfattande arbete, framfor allt i form av marknadsundersdkningar. Vi ville dock
testa var analys och genomforde darfor en prisjimforelse av mobiltelefoni. Vi begriansade oss
till att endast jamfora kontantkort och f6ljde den metod som beskrivs i foregaende kapitel.
Undersokningen visar hur manga minuter mobiltelefonsamtal en kund far for 1 000 kronor. I
denna undersokning tar vi inte hansyn till uppkopplingsavgifter, dé vi inte vill precisera hur
ménga samtal kunden gor. Ndmnas bor dock att alla operatorer i undersokningen har en
uppkopplingsavgift pd 36 till 50 6re per samtal.

I samtliga erbjudanden ingar SMS och rostbrevlada som tjanst och dérfor tar vi ingen hénsyn
till detta. SMS-skickande tas heller inte med i denna undersokning da det bést illustreras i en
egen undersokning. Subventionerna pa mobiltelefoner dr heller inte med i undersékningen.
Detta beror pé att vi undersoker hur ménga minuter kunden fér f6r en viss summa och dédrmed
ar subventionerna inte relevanta. Dessutom gor ”SIM-locking” att subventionerna ofta &r lika
stora som den avgift kunden betalar for att lasa upp telefonen’®. Intervallsdebiteringarna som
operatorerna anvinder dr olika och vi tar hénsyn till detta i undersokningen.

Ett stort problem i prisjimforelser dr bonus och rabatter. Som exempel héir far kunder hos
LunarMobil en bonus pé halva priset p& SMS och ringande nér det sker inom LunarMobils
nit. Detta betalas sedan tillbaka som bonus att ringa for. Det &r svért att avgdra hur mycket
kunderna ringer inom den egna operatdrens ndt och vi har valt att utesluta det i jimforelsen.

Vi genomforde forst en kartlaggning av kontantkort pa den svenska marknaden och
registrerade priserna i dessa erbjudanden. De operatorer vi valde ut i undersdkningen samt
deras respektive priser, redovisas nedan.

Operator  Hogtaxa Lagtaxa Hogtaxa Lagtaxa Fria Intrades- Debiterings-
Eget & fast nat Eget & fastndt  Annan operatér Annan operatér minuter  Avgift intervall

Comviq

Kontant 5,50 kr 0,55 kr 5,50 kr 2,00 kr 250,00 kr 350,00 kr 1 sek

Easy

Kontant 6,00 kr 0,80 kr 6,00 kr 2,00 kr 250,00 kr 350,00 kr 3 sek

Telia Refill 6,00 kr 0,80 kr 6,00 kr 2,00 kr 100,00 kr 100,00 kr 3 sek

Lunar

kontant 5,50 kr 0,60 kr 5,50 kr 2,00 kr 100,00 kr 195,00 kr 3 sek

HemEl 5,40 kr 0,72 kr 5,40 kr 2,70 kr 250,00 kr 350,00 kr 3 sek

Djuice 5,70 kr 0,60 kr 5,90 kr 2,50 kr 150,00 kr 250,00 kr 3 sek

FIGUR 6.4 TABELL OVER DE INGANGSVARDEN SOM ANVANDS I PRISTAMFORELSEN (HAMTADE
PA RESPEKTIVE AKTORS HEMSIDA, 2002-01-06)

** Detta baseras pa att vi har jamfort vad en telefon kostar utan kontantkortsabonnemang och med
kontantkortsabonnemang, samt tagit reda pa vad det kostar att 1asa upp telefonen fran ”SIM-locking”. Skillnaden
i telefonpris med och utan kontantkortsabonnemang var ungefr lika stor som upplésningsavgiften.
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Undersokningen bestar av tvéa korgar, dag och kvill, for att visa skillnaderna beroende p&d om
en kund anvénder telefonen frdmst under hog- respektive lagtaxa. Tvé korgar borde récka for
denna undersokning, d4 de anvéndare som ligger mellan de tva, létt kan 6verslagsridkna pa
sina preferenser. Korgarna representerar inte nagon typanvéndare utan &r tva extremvarden
som ska visa skillnaderna i anvindningen. Férdelningen visas i tabellen nedan. Hur samtalens
destination fordelar sig baserade vi pa tidigare undersokningar och uppskattade rimliga
siffror. Dessa siffror skulle naturligtvis bli mer tillforlitliga efter en marknadsundersdkning
som har beskrivits tidigare, men vi anser att de nu ger en tillrackligt god vigledning.

Dagkorg Kvillskorg

Hogtaxa 70% 30%
Lagtaxa 30% 70%
Samtal till fast och eget nat 65% 65%
Samtal till andra operatdérer 35% 35%

FIGUR 6.5 UPPSKATTNINGAR AV ANVANDARMONSTER

Resultatet av jamforelsen syns i diagrammet pa nista sida. Som synes &r skillnaderna relativt
sma mellan de olika operatorerna. Foretagens prissittningsstrategi speglas dock och det syns
att Tele2 dr det abonnemang dér kunden far mest att ringa for medan Europolitan Vodafone,
som inte anser sig konkurrera med pris, dr dyrast. Det syns ocksa tydligt att en kund far
betydligt mycket mer tid att ringa f6r om denne anvénder mobiltelefonen mest under kvillar
och helger. Resultatet for kvéllskorgen visar att Telia dr ndstan lika prisvéirt som Tele2, trots
att minutpriserna enligt tabellen ovan dr hogre for Telia. Detta beror pa att Telia har en 14g
intradesavgift som kunden sedan fér ringa for. Om undersokningen istéllet anvander en hogre
summa att ringa for, skulle resultatet saledes bli samre for Telia.

Efter att ha analyserat prisjamforelsefaktorer och genomfort en mindre jaimforelse &r den stora
slutsatsen att detta 4r mycket svért och invecklat. Jimforelsen i sig édr enkel att genomfora
men att ta fram alla ingadngsdata och bestdmma det bista séittet att ta hdnsyn till
prisjimforelsefaktorer dr desto svarare. Det ér ett tidskrdvande arbete, som skulle underléttas
om alla aktorer i branschen var involverade i undersékningen.
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Mobiloperatorsbranschen

Minuter

Antal minuter for 1 000 kronor

ODag
EKvall

FIGUR 6.6 RESULTAT AV PRISTAMFORELSE MELLAN KONTANTKORT
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7. Slutsatser

I detta avslutande kapitel summeras uppsatsen genom att dess resultat och slutsatser
presenteras. Vi gdr igenom uppsatsens olika resonemang och besvarar uppsatsens
problemstdllningar och syfte. Forst redovisas konkurrensanalysen och prissdttningsanalysen.
Didrefter redovisas analysen av prisjamforelsefaktorerna och resultatet av den genomforda
prisjamforelsen av olika kontantkort. Avslutningsvis ges forslag till vidare forskning.

7.1 Slutsatser av konkurrensanalys

I detta avsnitt svarar vi pa fragan:

e Hur ser konkurrenssituationen ut inom den svenska mobiloperatérsbranschen?

Genom att anvinda Porters (1980) “Five Forces of Competition” har vi analyserat den
svenska mobiloperatorsbranschens konkurrenssituation.

LAGT

Potentiella
etablerare

MATTLIGT MATTV LIGT
Existerande
konkurrenter

Substitut

LAGT

Kunder '

LAGT

FIGUR 7.1 FIVE FORCES OF COMPETITION (PORTER, 1980)

Efter att ha analyserat de fem krafterna i modellen, som visas ovan, har vi kommit fram till att
det rader lagt konkurrenstryck i tre av de fem krafterna. Slutsatsen av konkurrensanalysen &r
att mobilndtsoperatorerna har goda mdjligheter till Gverlonsamhet beroende pa deras starka
stdllning, forhandlingsstyrka samt det laga konkurrenstryck som rader i branschen. Det
ekonomiska virdet i branschen ligger till stor del hos mobilndtsoperatorerna. Dessa foretags
resultat har ocksa varit hoga under de senaste dren (PTS, 2001). Mobilnétsoperatdrernas
starka stéllning i branschen skapar d&ven mojligheter for att paverka och styra prissittningen
inom mobiltelefonin.
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7.2 Slutsatser av prissdttningsanalys

I detta avsnitt besvaras fragorna:

e Hur paverkar konkurrenssituationen mobiloperatdrernas prissittningsstrategier?
e Hur paverkas mobiloperatorernas prisséttning av mdjligheten till
abonnemangsforsiljning?

e Paverkar konkurrens- och prisséttningssituationen behovet av prisjamforelser?

Mobiloperatorernas prissattningsbeteende paverkas mycket av den rddande
konkurrenssituationen, vilken vi har konstaterat som ett differentierat oligopol. Foljden blir att
nir en mobiloperatodr dndrar sin prisséttningsstrategi foljer de andra oftast efter. Detta behover
déremot inte betyda att de olika operatorerna ligger pa exakt samma prisniva. For att en
oligopolmarknad ska kunna fungera pa ett tillfredsstéllande sétt for kunderna, bor det finnas
en reglerande myndighet. I Sverige representeras denna myndighet som tidigare ndmnts av
PTS. Nar PTS genomfor en viss sorts reglering dr det oftast Telia som péaverkas i storst
utstrackning. Detta beror pa att Telia innehar en ledande stéllning pa marknaden.

Da mobiloperatorerna verkar pa en oligopolmarknad ér det viktigt for dem att finna de
optimala prissattningsinstrumenten som &r justerbara efter marknadens forédndringar. Sett ur
ett historiskt perspektiv har mobiloperatdrerna inte konkurrerat sérskilt mycket med pris utan
istdllet anvént sig av icke priskonkurrensmetoder som kvalitet och tjénster. Vid
introduktionen av nya tjdnster kan ett monster dock urskiljas att det trots allt sker
priskonkurrens. En anledning till avsaknaden av priskonkurrens ér att mobiloperatérerna har
verkat i en tillvixtbransch och dédrmed inte har behovt konkurrera med pris. Branschen ér nu
pa vdg in i en mognadsfas. Detta kommer formodligen att resultera i en 6kad priskonkurrens
eftersom mognaden av branschen medfor att operatorerna maste utveckla nya strategier for att
behalla sin stdllning p4 marknaden.

Mobiloperatdrerna har pa ett bra sitt lyckats segmentera privatmarknaden. Dérefter har de
kunnat utforma och erbjuda mobiltelefonianvéndare olika abonnemangskombinationer och
tjdnster. Mobiloperatorerna har alltsd goda mojligheter att differentiera sina produkter vid
abonnemangsforséljning. Darmed ges bra mojligheter for operatdrerna att maximera sina
intékter delvis genom prisdiskriminering.

Som tidigare ndmnts i konkurrensanalysen anser vi att en av de viktigaste externa faktorerna
for de svenska mobiloperatorernas prisséttning ar antalet aktorer pa marknaden. Detta antal
har 6kat den senaste tiden och mobilnétsoperatérerna samt service providers ar overtygade om
att konkurrensen kommer att paverkas. Hur mycket den forandras ar de dock osékra pa. Den
allmédnna uppfattningen hos marknadsaktdrerna ar trots allt att det kommer att bli svart for
service providers att ta stora marknadsandelar. Déaremot tror de att det finns goda mojligheter
for nya aktorer att inrikta sig pa olika nischer i kundbasen.
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Mobiloperatorernas konkurrens- och prisséttningssituation har bland annat lett till att
mobiltelefonianvindarna har fatt svart att avgora vilka abonnemang som passar dem bést.
Detta har medfort att ett 6kat behov av ordentliga prisjamforelser har uppstatt.

7.3 Slutsatser av prisjamforelsefaktorer

I detta avsnitt besvaras fragorna:

e Vilka ar de viktigaste faktorerna som ska vara med i prisjamforelsen?
e Vilken information krdvs for att kunna genomfora prisjamforelser?

For att kunderna ska ha mojlighet att vdlja det mest fordelaktiga mobiltelefonabonnemanget
maste de ha tillgang till information. En réttvisande prisjamforelse mellan mobiloperatdrerna
skulle underlétta kundernas val. Det &r saledes av stor betydelse att PTS eller nagon annan
aktor lyckas genomfora en sddan jdmforelse och att alla inblandade aktorer” dr nodjda med
metodforfarandet. Forhoppningsvis kan var analys av prisjamforelsefaktorerna ge en grund
till en sadan jamforelsemodell.

Att genomfora en rattvisande prisjamforelse &r littare sagt dn gjort. Nér vi studerade tidigare
prisjamforelser var det tydligt att de bestod av flera olika faktorer. Att ta fram nddvéindig
information for att kunna applicera faktorerna pé ett korrekt sitt ar synnerligen svart.

En av de svéraste faktorerna att tillimpa &r anvdndarmonster. I tidigare undersokningar har
dessa monster varit godtyckliga uppskattningar och inte visat verkliga siffror. Var 16sning pa
detta problem &r att genomfora en marknadsundersokning av abonnenternas specificerade
mobiltelefonrdkningar. P& detta vis gar det att komma fram till verkliga anvindarmonster.

Aven subventioner av mobiltelefoner #r en faktor som stller till problem. Det #r nimligen
svart att veta hur mycket varje operatdr subventionerar, eftersom det ar ett samarbete mellan
tillverkare, operator och aterforséljare. Vi anser dock att skillnaden i pris mellan en
mobiltelefon med abonnemang och en utan abonnemang kan ses som subventionen, da det ar
denna summa som paverkar mobiltelefonianviandaren. Darfor bor denna genomsnittliga
skillnad undersokas for respektive operator och pa detta sétt kan faktiska subventionssiffror
uppnas.

Oavsett hur grundligt prisjamforelsen genomfors, ar det &ndd omojligt att visa exakt vilken
kostnad en specifik kund kommer att {4 for sitt mobiltelefonabonnemang. Darfor bor
prisjamforelsen kompletteras med en interaktiv tjanst, dir kunden sjélv kan fylla i sina
uppgifter for sitt anvindande. D4 kan kundens exakta kostnad rdknas fram.

3 Mobilnitsoperatérer, service providers och reglerande myndigheter.
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7.4 Prisjimforelse av kontantkort

For att testa var analys av prisjamforelser har vi gjort en jamforelse av kontantkort, som
undersoker hur ménga minuter mobiltelefonsamtal en kund far for 1 000 kronor. Resultatet av
jamforelsen syns i diagrammet nedan. Som synes ar skillnaderna relativt sma mellan de olika
operatorerna. De olika foretagens prisséttningsstrategi speglas dock i resultatet och det syns
att Tele2 dr det abonnemang dér kunden far mest att ringa for medan Europolitan Vodafone,
som inte anser sig konkurrera med pris, dr dyrast. Det syns ocksé tydligt att en kund fér
betydligt mycket mer tid att ringa for om denne anvdnder mobiltelefonen mest under lagtaxa.

Antal minuter for 1 000 kronor

250 o Dag
200 - m Kvall

Minuter

Vaéra slutsatser efter att ha analyserat prisjimforelsefaktorerna och genomfort en mindre
prisjamforelse &r att det 4r mycket svért och invecklat. Att f4 fram den information som krévs
for att kunna genomfora en prisjamforelse pa ett rittvisande sitt ar tidskrdvande och skulle
underléttas om alla aktdrer i branschen var involverade 1 undersékningen. Prisjaimforelsen i
sig dr sedan enkel att genomfora.
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7.5 Forslag till vidare forskning

Det har under de senaste aren skett en fordndring inom den svenska mobiloperatérsbranschen
genom att ett antal nya aktorer har tillkommit. Trots de nya aktorernas intride priglas
marknaden av en oligopolstruktur. Darfor skulle det om ett par ar vara intressant att gora en
ny undersdkning av konkurrenssituationen for att se om marknaden fortfarande préglas av en
oligopolstruktur efter att UMTS-operatdrerna har startat upp sina nt.

Ett annat spidnnande perspektiv dr att gora en undersokning enbart ur olika service providers
synsétt pa dagens marknadssituation. Denna undersdkning skulle d&ven kunna innehélla en
prisjamforelse enbart mellan service providers. Ett annat angreppssétt vore att undersoka vilka
service providers som har storst chans att klara av den langsiktiga konkurrenssituationen.

En annan infallsvinkel &r att utreda och analysera hur prisséttningen av datadverforing ska
hanteras. Detta ar kanske det mest akuta problemet de befintliga mobiloperatorerna star infor.

Avslutningsvis anser vi att det vore intressant med en studie, liknande var, dir de som gor

studien genomfor en marknadsundersokning enligt de riktlinjer vi har tagit fram och pé sa sitt
far fram en réttvisande prisjamforelsemodell.
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Bilagor

Bilaga 1: Frageomrdden for intervju

Nedanstaende omraden &r de vi har tankt behandla under kommande intervju. For att
intervjun inte ska bli begrénsad till redan formulerade fragor véljer vi att arbeta med 6ppna

intervjuer och levande diskussioner inom f6ljande omraden. Var erfarenhet ér att detta ar det

mest givande sittet att genomfora denna sorts intervjuer dé det inte begrénsar diskussionen.

e Konkurrens och prissittning

e Tillgidnglig nitkapacitet

e Samtrafikavgifter

e Nationell roaming

e Inlasningseffekter och omstéllningskostnader
e Slutkundspriser

e Typkunder

e Prissittning av data

e Prisjamforelsen mellan operatorerna

Vi hoppas att dessa omraden ska tidcka vart behov men vialkomnar gidrna era synpunkter.
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Bilaga 2: Intervjufragor till operatorerna

e Samtrafikavgifter

©)

©)
©)
©)

O O

Vad har ni for samtrafikavgifter?

Ligger ni kvar pa en hogre niva én Telia?

Om ni fortfarande ligger 6ver, vad beror detta pa?

Har ni for avsikt att f6lja Telias nivé i framtiden eller kommer ni fortsétta att
ligga en bit dver?

Hur mycket paverkas era slutkundspriser av era samtrafikavgifter?

Telias sdnkning under 1999 fick effekter pé slutkundspriserna. Varfor har inte de
senaste sankningarna fatt samma effekt?

Hur har det gatt med ert 6verklagande av den begriansning som PTS stéllt att ni
inte far overstiga Telias avgift med mer &n 10 %?

e Nationell roaming

©)
©)

Hur stéller ni er till detta?

Hur kommer detta i sa fall att paverka prissittningen mot slutkunden?

e Tillgdnglig nétkapacitet

©)
©)

Har ni ingatt ndgra avtal med utomstiende service providers? Om ja, vilka?

Tror ni att detta pdverkar konkurrensen pa ett positivt eller negativt sétt for
slutkunden?

Hur definierar ni tillgénglig nitkapacitet? (Telelagen § 23a)

Anser ni att ni har tillginglig natkapacitet?

PTS har bedomt att det finns utrymme for ytterligare en GSM-operator. De har
dven tillfragat de befintliga operatorerna om en eventuell utokning. Hur stéller ni
er till detta?

¢ Inlasningseffekter och omstéllningskostnader

©)

O O O 0O 0O O

Hur har det gatt med pottabonnemangsproblematiken? Vad ér ert nésta steg i
denna fraga?

Hur stéller ni er till de langa bindningstider som slutkunderna drabbas av nér de
sluter avtal med operatorerna?

Ar detta bra eller daligt ur ett konkurrensperspektiv?

Har ni for avsikt att behélla er s.k. SIM-locking? Varfor eller varfor inte?
Hur har lagen om mobil nummerportabilitet paverkat er?

Vad har ni for ambitioner for detta i framtiden?

Hur stéller ni er till ett eventuellt inférande av forval och prefix?

Vad har ni for tankar om hur detta skulle kunna ske pé ett for er s&
tillfredsstdllande vis som mojligt?
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e Slutkundspriser

©)
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Vad anvénder ni for prisséttningsstrategi?

Hur har ni agerat historiskt?

Har ni anvént pris som konkurrensmedel?

Hur agerar ni idag?

Har ni for avsikt att anvénda pris som konkurrensmedel?

Hur paverkar marknadsledande Telia er prissittning?

Vad édr skilet till att det inte &r billigare att ringa frdn mobiltelefon till fast nit &n
vad det &r, trots att samtrafikavgifterna for er del ér cirka 10 % av vad de &r fran
mobil till mobil?

Varfor ligger de svenska priserna pa SMS sa mycket hogre dn de gor i
exempelvis Danmark och Norge?

Vad ér er stéllning betrdffande subventionering av mobiltelefoner? Kommer ni
att fortséitta med detta? Varfor eller varfor inte?

Med vilket tidsintervall debiterar ni era kunder?

Har era kunder mdjlighet att forhandla med er gillande priset?

e Prisjaimforelse mellan mobiloperatrer

@)
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Ska telefonpriserna och subventionerna tas med? Vilken telefon resp. subvention
ska man rdkna pé och for vilken tid ska den fordelas ver?

Hur stor dr er subvention per terminal?

Hur ofta byter en anvindare abonnemang? Dvs. hur lang tid fordelas de fasta
kostnaderna 6ver? Har den tiden fordndrats? Har bindningstiderna generellt
okat?

Hur ska man ta hénsyn till samtrafikavgifterna? Hur stor del bestar den av?

Ska SMS och voicemail vara med i undersdkningen?

Olika abonnemangsformer innehaller olika tjanster, hur jamfors abonnemangen
pa ett bra sitt.

Operatorer erbjuder olika fasta kostnader. Hur rdknar man pa detta?

Vissa operatorer ger fria minuter. Hur rdknar man pé detta?

Vilket anvindarménster ska man rikna pa? Ar det bra att dela upp korgarna i fler
korgar?

Hur tar man hénsyn till olika tidsintervallsfaktureringar?

Hur vérderar man abonnemangskontrakt?

e Typkunder

Hér undrar vi om ni har statistik over era kunders ringmonster?

Hur ser det ut 1 sa fall?

Vilka olika grupper tycker ni hade varit korrekta att ta med vid en
prisjamforelse?

Om man jamfor med andra ldnder tex. Nordiska lander, vad skall man tinka pa
far att fa en bra jaimforelse.
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Bilaga 3: Fragor till olika service providers?

Konkurrensfragor
o Vilka konkurrensfordelar anser Ni Er ha gentemot de nétéigande operatérerna?
o Hur har Ni ténkt konkurrera med de nitdgande operatdrerna?
o Tror Ni att konkurrensen kommer att paverkas pa den svenska
mobiloperatdrsbranschen ndr antalet service providers okar?
o Om ja, pa vilket sitt? Om nej, varfor inte?
o Hur har de nétidgande operatorernas mottagande av Er som &r service providers
varit?
o Har det varit svart att f3 till stdnd ett avtal med dem?
Slutkundspriser
o Vad anvénder Ni for prisséttningsstrategi?
o Har Ni anvént pris som konkurrensmedel?
o Hur paverkar de nétdgande operatorerna Er prisséttning?
o Varfor ligger de svenska priserna pa SMS sa mycket hogre én de gor i
exempelvis Danmark och Norge?
o Vad ir Er stdllning betrdffande subventionering av mobiltelefoner?
o Med vilket tidsintervall debiterar Ni Era kunder?

Tillgénglig nétkapacitet

Hur definierar Ni tillgénglig néitkapacitet? (Telelagen § 23a)

PTS har bedomt att det finns utrymme for ytterligare en GSM-operator. De har

dven tillfragat de befintliga operatdrerna om en eventuell utdkning. Hur stéller
Ni Er till detta?

Vad hénder med Era avtal om operatoren plotsligt sdger att de inte har nagon
tillginglig natkapacitet?

Inlasningseffekter och omstillningskostnader

@)
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Hur stéller Ni Er till de 1&nga bindningstider som slutkunderna drabbas av nér de

sluter avtal med operatorerna?

Ar detta bra eller daligt ur ett konkurrensperspektiv?

Hur har lagen om mobil nummerportabilitet paverkat Er?

Vad har Ni for ambitioner for detta i framtiden?

Hur stéller Ni Er till ett eventuellt inférande av férval och prefix?
Vad har Ni for tankar om hur detta skulle kunna ske pa ett for Er sa
tillfredsstéllande vis som majligt?
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