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Abstract TC "Abstract" \f C \l "1" 
De Nederlandse omroepmarkt wordt door de OPTA gereguleerd door middel van een toegangsverplichting op de kabel voor tv-transmissie. De vraag is of regulering al dan niet toegepast moet worden en daarop volgend of een toegangsverplichting voor triple play niet een betere vorm van regulering is voor de Nederlandse communicatiemarkt. In onze analyse behandelen we de gevolgen van de toegangsregulering en trekken daarbij onze twijfels over de wenselijkheid ervan. Daarnaast beschrijven we een bundelmarkt en de voordelen van bundelen voor een monopolist. Op grond daarvan concluderen we dat voor de Nederlandse communicatiemark toegangsregulering voor triple play niet wenselijk is en dat een toegangsverplichting voor alleen analoge rtv-signalen voldoende is.
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1 Inleiding TC "1 Inleiding" \f C \l "1"  

Aanleiding voor het onderzoek is het ontwerpbesluit van de Onafhankelijke Post en Telecommunicatie Autoriteit (OPTA) voor de markt voor TV-transmissie. In haar streven naar meer concurrentie op de omroepmarkt heeft de OPTA besloten een toegangsverplichting op te leggen aan de kabelmaatschappijen. Deze moeten verplicht toegang verlenen, tegen vergoeding, aan alternatieve aanbieders van TV-transmissie diensten. De huidige ontwikkeling van de technologie heeft het mogelijk gemaakt om naast analoge en digitale rtv-signalen over de kabel ook vaste telefonie en breedband internet aan te bieden, ook wel triple play. Wanneer alternatieve aanbieders naast het aanbieden van rtv-signalen ook telefonie en/of internet willen aanbieden moet dit via een ander netwerk wat tot hogere kosten kan leiden. Dit heeft tot gevolg dat de kabelmaatschappijen een concurrentievoordeel kunnen hebben.

1.1 De communicatiemarkt TC "1.1 De communicatiemarkt" \f C \l "2" 
De Nederlandse kabelmarkt bestaat voornamelijk uit de vier grootste kabelexploitanten Ziggo, UPC, CAIW en Delta, waarvan Ziggo en UPC veruit de grootste zijn. Daarnaast zijn er nog aantal kleine, locale kabelbedrijven. Canal Digitaal levert digitale televisie via de satelliet. Door de technologische ontwikkeling is er een convergentie van diensten op de communicatiemarkt ontstaan. De verschillen tussen kabel- en kopernetwerken verdwijnen langzaam. Dit komt door de overgang van analoge naar digitale technologie. Hierdoor is het kopernetwerk ook van belang. KPN kan naast vaste telefonie en internet namelijk ook digitale televisie aanbieden. Dit kan zij via DVB-T, ook wel de ether en via IPTV. Die laatste techniek heeft echter nog geen landelijke dekking. KPN is daarom van plan een deel van haar kopernetwerk te vervangen door het superieure glasvezel en wil geheel overstappen op het Internet Protocol. Dit is haar all-IP plan. Volgens Bijl en Peitz (2007) heeft de Nederlandse communicatiemarkt dan ook een zeer goed perspectief voor netwerkconcurrentie. Het is moeilijk voor regulering om technologische ontwikkelingen bij te houden. In het licht van convergentie adviseren Bijl en Peitz (2007) dan ook een symmetrische deregulatie, aangezien (asymmetrische) regulatie kan leiden tot het verstoren van investerings- en innovatieprikkels. Daarom komen we tot de volgende probleemstelling:

1.2 Probleemstelling TC "1.2 Probleemstelling" \f C \l "2" 
Wat is de optimale vorm van regulering, geen toegangsverplichting, toegangsverplichting voor tv-transmissie óf voor triple play? We willen onderzoeken welke mate van toegangsregulering optimaal is vanuit het oogpunt van efficiëntie en sociale welvaart.
1.3 Deelvragen TC "1.3 Deelvragen" \f C \l "2" 
De hoofdvraag in de probleemstelling brengt ons tot de volgende deelvragen:

1. Waarom besloot de OPTA tot de toegangsverplichting?

2. In hoeverre is toegangsverplichting wenselijk?
3. In hoeverre is een toegangsverplichting voor triple play wenselijk?

1.4 Onderzoeksmethode TC "1.4 Onderzoeksmethode" \f C \l "2" 
Het is van belang voor het onderzoek om te weten wat de OPTA van belang vond om de huidige regulering toe te passen. Het onderzoek gaat over de redenen die OPTA geeft om regulering toe te passen op de kabelmarkt. We hebben veel literatuur gebruikt om tot een oordeel te komen over de regulering van de Nederlandse tv-transmissie markt. Daarna hebben we met behulp van theorie uit de literatuur gekeken naar de triple play markt en beoordeeld of niet alleen toegang op de kabel voor tv-transmissiemarkt verplicht gesteld moet worden, maar de toegangsregulering ook moet gelden voor telefonie en internet. 

In hoofdstuk 2 kijken we naar de regulering die de OPTA heeft opgelegd aan de kabelmaatschappijen, met name voor de twee grootste, UPC en Ziggo. We behandelen kort waarom deze regulering volgens de OPTA nodig is, en waarom het op deze manier gedaan is. Hier beantwoorden we dus de eerste deelvraag. In hoofdstuk 3 behandelen we vanuit eigen optiek waarom het al dan niet verstandig was van de OPTA toegangsregulering te verplichten aan de hand van de gebruikte literatuur.  Hier beantwoorden we de tweede deelvraag. Vervolgens kijken we in hoofdstuk 4 voornamelijk naar de triple play markt en waarom de OPTA al dan niet een toegang voor triple play markt moet gaan verplichten. Hier beantwoorden we dus de derde deelvraag. Tot slot trekken we in hoofdstuk 5 onze conclusie.
2 Waarom besloot de OPTA tot de toegangsverplichting? TC "2 Waarom besloot de OPTA tot de toegangsverplichting?" \f C \l "1" 
2.1 De toegangsverplichting TC "2.1 De toegangsverplichting" \f C \l "2" 
De OPTA is in haar marktanalyses tot het besluit gekomen, de 2 grootste kabelmaatschappijen, Ziggo en UPC, de volgende verplichtingen op te leggen:

· “Een verplichting om te voldoen aan redelijke verzoeken tot doorgifte van (digitale) rtv-signalen waarmee een aanbieder van rtv-signalen digitale rtv-pakketten kan aanbieden.

· Een verplichting tot wederverkoop van de analoge rtv-signalen en de levering op wholesaleniveau van de aansluiting op het omroeptransmissieplatform van UPC (ook wel: WLR-C).

· Een verplichting tot non-discriminatie.

· Een verplichting om een zogenaamd referentieaanbod te publiceren.

· Een verplichting tot tariefregulering.”

Deze maatregelen maken het mogelijk voor alternatieve aanbieders om via het netwerk van de kabelmaatschappijen analoge televisie aan te bieden en hun eigen digitale diensten te leveren. Delta en CAIW hebben een soortgelijke toegangsverplichting opgelegd gekregen
. Om investeringen in haar eigen netwerk niet af te remmen, is KPN van deze mogelijkheid uitgezonderd. Ook kan KPN haar klanten middels IP-TV en Digitenne al rtv-diensten aanbieden. Met dit besluit bevordert de OPTA de concurrentie op de omroepmarkt. De OPTA is van mening dat maatregelen die de infrastructuurconcurrentie bevorderen het beste bijdragen aan een situatie van duurzame concurrentie. Aangezien zij dat de komende reguleringsperiode echter niet voldoende mogelijk acht heeft zij besloten de dienstenconcurrentie te bevorderen op een manier die volgens haar de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie in stand laat.

2.2 Relevante markt TC "2.2 Relevante markt" \f C \l "2" 
Voordat de OPTA de kabelmarkt analyseert, bepaalt ze eerst de relevante retail- en wholesalemarkt. Tot de relevante retailmarkt rekent zij het leveren van rtv-signalen en toegang tot het omroeptransmissieplatform in het verzorgingsgebied van de kabelmaatschappijen. Dit omvat, behalve het platform van de kabelmaatschappijen zelf, ook andere omroeptransmissieplatforms zoals satelliet, DVB-T (ether), DSL-IPTV en glasvezelnetwerken. Tot de relevante productmarkt wordt de levering van de rtv-signalen en toegang tot een omroeptransmissieplatform, al dan niet geleverd in een bundel, gerekend. Volgens de OPTA is er (nog) geen sprake van een aparte bundelmarkt, de reden dat de verplichting alleen voor tv-transmissie geldt en niet ook voor internet en telefonie. Bij de relevante wholesalemarkt gaat het om de doorgifte van rtv-signalen en aansluiting op de omroeptransmissieplatforms op wholesaleniveau.

2.3 Aanmerkelijke marktmacht TC "2.3 Aanmerkelijke marktmacht" \f C \l "2" 
Nadat de relevante markten zijn bepaald, wordt gekeken of de kabelbedrijven over aanmerkelijke marktmacht
 beschikken binnen deze markten. Binnen hun verzorgingsgebied hebben de kabelmaatschappijen zowel op de retail- als op de wholesalemarkt een groot marktaandeel, wat volgens de OPTA een sterke aanwijzing is dat er geen sprake is van effectieve concurrentie. Analoge rtv-signalen spelen hierbij een belangrijke rol, aangezien de Nederlandse consument de digitale signalen als satelliet (Canal Digitaal), Digitenne en KPN/IPTV (nog) niet als volwaardig alternatief beschouwt. Analoge tv is namelijk veelal betrouwbaarder dan digitale, er kunnen meerdere toestellen op aangesloten worden en er hoeft geen speciale ontvangstbox of decoder in huis gehaald te worden. Ook beschikken de kabelexploitanten over een moeilijk te dupliceren infrastructuur, waardoor ze een belangrijk concurrentievoordeel genieten. Verder genieten ze concurrentievoordelen als gevolg van overstapkosten, schaalvoordelen, breedtevoordelen, voordelen als gevolg van product/dienstendiversificatie en voordelen van een sterk ontwikkeld verkoop- en distributienetwerk. Deze concurrentievoordelen worden noch op de retailmarkt, noch op de wholesalemarkt beperkt door het bestaan van kopersmacht.

Om in aanmerking te komen voor ex ante regulering, zal de wholesale omroepmarkt aan de volgende drie cumulatieve criteria moeten voldoen, de zogenaamde drie criteria toets;

-
De markt is onderhevig aan aanzienlijke en niet-tijdelijke belemmeringen van markttoegang.

-
De markt ontwikkelt zich niet richting daadwerkelijke concurrentie.

-
Het mededingingsrecht is ontoereikend.

Dit is volgens de OPTA het geval en dus komt de wholesale omroepmarkt in aanmerking voor ex ante regulering.

Bovenstaande betekent dat de kabelbedrijven zich onafhankelijk van hun concurrenten en afnemers kunnen gedragen, wat bijvoorbeeld de volgende mededingingsbeperkende gedragingen met zich mee zou kunnen brengen: toegangsweigering, strategisch gebruik van informatie, oneigenlijk gebruik van informatie over concurrenten, vertragingstactieken, onbillijke voorwaarden, kwaliteitsdiscriminatie, strategisch productontwerp, koppelverkoop, prijsdiscriminatie, en buitensporige prijzen.

2.4 Verwachte effecten TC "2.4 Verwachte effecten" \f C \l "2" 
De OPTA verwacht de volgende statische effecten als gevolg van regulering. Door de toegenomen concurrentie zullen de kabelbedrijven een lagere retailmarge aanhouden. Ook zullen de kostengeoriënteerde tarieven op de wholesalemarkt naar verwachting leidden tot een toename van de prijsdruk, een afname van marges en dus uiteindelijk lagere retailtarieven, hogere kwaliteit en meer keuze. Ook op de markt voor omroepinhoud zullen de doorberekende kosten lager zijn en de keuze voor programma-aanbieders groter.

De volgende dynamische effecten worden verwacht. Zonder daadwerkelijke toetreding zullen de maatregelen, door dreiging van toetreding van alternatieve aanbieders, een disciplinerende werking hebben, zowel op de retail omroepmarkt, als op de markt voor omroepinhoud. Ook zullen een aantal toetreders de toegang combineren met andere omroeptransmissieplatforms en zullen zo in staat zijn een volledige klantrelatie op te kunnen bouwen. Naast de nu al aangeboden digitale rtv-signalen kunnen er nu ook analoge aangeboden worden. Kosten voor de eigen platforms kunnen zo worden terugverdiend, waardoor weer nieuwe investeringen gedaan kunnen worden. Door het groeiende belang van triple play, worden er ook op de retailmarkten voor vaste telefonie en breedbandinternet effecten verwacht. Meer aanbieders zullen instaat zijn triple play-diensten, inclusief analoge rtv-signalen aan te bieden in combinatie met de eigen infrastructuur. 

2.5 Conclusie TC "2.5 Conclusie" \f C \l "2" 
Door een monopoliepositie op analoge rtv-signalen, een groot marktaandeel, een moeilijk te dupliceren infrastructuur en een aantal andere concurrentievoordelen komt de OPTA tot de conclusie dat de kabelbedrijven over aanmerkelijke marktmacht beschikken. Omdat de OPTA de concurrentie op de omroepmarkt wil vergroten, heeft zij besloten de grootste kabelbedrijven, en met name Ziggo en UPC, te verplichten toegang te verlenen aan alternatieve aanbieders. Zij hoopt zo de dienstenconcurrentie op een dusdanige manier te bevorderen dat die de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie zoveel mogelijk in stand laat. 

3 In hoeverre is toegangsverplichting wenselijk? TC "3 In hoeverre is toegangsverplichting wenselijk?" \f C \l "1" 
3.1 Statische efficiëntie TC "3.1 Statische efficiëntie" \f C \l "2" 
Het doel van de toegangsverplichting van de OPTA is de concurrentie op de kabelmarkt te bevorderen. We spreken hier dan van dienstenconcurrentie, waar aanbieders op één netwerk concurreren met hun diensten. Hier tegenover staat infrastructuurconcurrentie, waar aanbieders elk met hun eigen netwerk elkaar beconcurreren. Wanneer voldoende aanbieders gebruik maken van de verplichting en er daadwerkelijke dienstenconcurrentie ontstaat, bevordert dit de statische efficiëntie. Waar dynamische efficiëntie voornamelijk betrekking heeft op welvaart op de lange termijn, heeft statische efficiëntie voornamelijk betrekking op welvaart op de korte termijn. De productiemiddelen in een economie worden dan dusdanig aangewend dat de huidige welvaart wordt gemaximaliseerd. Statische efficiëntie bestaat uit productieve en allocatieve efficiëntie. Allocatieve efficiëntie heeft betrekking op de afstemming tussen vraag en aanbod. Dit betekent dat als alle consumenten die bereid zijn voor een product een prijs te betalen waarvoor de productie van dit product nog winstgevend is, het product ook daadwerkelijk kopen, er sprake is van allocatieve efficiëntie. Wanneer dit niet het geval is en er wordt, door een onderneming met voldoende marktmacht, een (te) hoge prijs gevraagd, ontstaat er welvaartsverlies, het zogenaamde “Deadweight Loss”. Als een bedrijf met voldoende marktmacht hogere kosten maakt dan het zou doen in een meer competitieve situatie is er sprake van productieve inefficiëntie. Productieve efficiëntie houdt dus in dat de productie tegen zo laag mogelijke kosten tot stand komt.

Wanneer toetreding daadwerkelijk plaatsvindt, zal dit leiden tot meer concurrentie op de omroepmarkt. Deze stijgende concurrentie zal een lagere prijs en een hogere afzet, van zowel de doorgift van rtv-signalen als de wholesale aansluiting op het platform, als gevolg hebben. Deze lagere prijzen en hogere afzet zullen doorwerken op de onderliggende retail omroepmarkt. Ook hier valt dan een afname van prijs en marges te verwachten, alsmede een hogere kwaliteit en meer keuze. Op de markt voor omroepinhoud zullen ook lagere prijzen, meer keuzemogelijkheden en concurrentiedruk ontstaan. Het is duidelijk dat deze effecten duiden op een hogere allocatieve efficiëntie. Logisch gevolg is ook dat bedrijven op de kosten concurreren wat leidt tot een grotere productieve efficiëntie.

Er zijn ook een aantal mogelijke negatieve effecten van toegangsregulering. Dit komt door de kostengeoriënteerde tariefregulatie. Ten eerste is het bepalen van optimale toegangstarieven bijzonder lastig, terwijl fouten leiden tot inefficiënte toetreding en verstoorde investeringsprikkels van de kabelbedrijven en nieuwe aanbieders. Ten tweede is het op deze manier mogelijk dat aanbieders die, op retailniveau, minder efficiënt zijn dat de gereguleerde aanbieder van de toegangsverplichting gebruik gaan maken. Het lage toegangstarief creëert voor hen een winstmarge die hun inefficiëntie compenseert. 

3.2 Dynamische efficiëntie TC "3.2 Dynamische efficiëntie" \f C \l "2" 
Dat dienstenconcurrentie een positief effect op de statische efficiëntie heeft, daar zijn de meeste economen het wel over eens. Wat echter de gevolgen voor de dynamische efficiëntie, en dus investeringen en innovatie, zijn is onduidelijker. Alvorens uitspraken te doen over de gevolgen van de regulering van de OPTA zullen we daarom eerst bekijken wat de economische literatuur en theorie zegt over regulatie, dienstenconcurrentie en dynamische efficiëntie.
3.2.1 Literatuuroverzicht TC "3.2.1 Literatuuroverzicht" \f C \l "3" 
Het doel van regulering is volgens Bijlsma en van Dijk (2007) als volgt: “Ex ante regulering beoogt door minimaal ingrijpen de markt te bewegen van een niet-optimale toestand naar een toekomstige (optimale of best haalbare) toestand.” Optimaal betekent hier uiteraard een zo hoog mogelijke statische en dynamische efficiëntie. Deze twee gaan zoals gezegd niet altijd samen. Er is soms namelijk een trade-off tussen statische en dynamische efficiëntie. Dit is vanwege het feit dat de relatie tussen concurrentie en innovatie niet eenduidig is. Enerzijds kan concurrentie tot meer innovatie leiden om op die manier de concurrentiepositie te verbeteren, wat Aghion et al. (2005) “neck-and-neck” concurrentie noemen. Anderzijds is er het Schumpeteriaans effect, dat inhoudt dat concurrentie de verwachte opbrengsten van innovatie verlaagt. De opbrengst van een innovatie of investering is namelijk afhankelijk van de mogelijkheid voor de producent om het product of de service te exploiteren voor zichzelf en concurrenten hiervan te weerhouden. Deze kan zich de opbrengsten toe eigenen door of zelf het product te produceren en te verkopen of anderen laten betalen voor het gebruik van zijn innovatie. Zodra hij dit niet kan zal zijn drang om tijd, energie en geld te investeren in het ontwikkelingsproces minder worden. Investeringen worden immers gedaan om de winst die het kan genereren.

Bijlsma en van Dijk (2007) constateren een trade-off tussen statische en dynamische efficiëntie in een situatie van hoge verzonken kosten, lage marginale kosten, technologische onzekerheid, en de aanwezigheid van netwerkeffecten.
 De kabelmarkt laat zich door deze kenmerken omschrijven. Denk hierbij bijvoorbeeld aan de lage marginale kosten van het doorsturen van extra signalen en de hoge verzonken kosten van het aanleggen van nieuwe infrastructuur, of het uitbreiden van bestaande infrastructuur.

3.2.2 Tijdstip van technologieadoptie TC "3.2.2 Tijdstip van technologieadoptie" \f C \l "3" 
De regulering die de OPTA in werking stelt is, zoals gezegd, tweezijdig. Enerzijds zal de concurrentie een reden te meer zijn voor bedrijven om te investeren in een beter of nieuw netwerk, anderzijds zal potentiële toetreding van alternatieve aanbieders de toekomstige pay-off, de ‘return on investments’, verlagen. Volgens Bourreau en Doğan(2005) maken in hun model de veronderstelling dat een nieuwe, superieure technologie, of infrastructuur, er uiteindelijk wel zal komen. Toegangsregulatie vertraagt de investeringen in en de adoptie van deze technologie. De hoogte van het toegangstarief is hier ook van invloed op. Wanneer de kabelmaatschappijen een hoge prijs stellen voor toegang op het netwerk zal de alternatieve aanbieder geneigd zijn sneller technologie te adopteren, en een eigen netwerk op te zetten (Kahn et al.,1999, p 360). Dit is goed voor de consument omdat infrastructuur concurrentie voor een betere kwaliteit en lagere prijzen op de lange termijn zorgt. 

Wanneer de kabelmaatschappijen lage prijzen hanteren zullen de alternatieve aanbieders minder snel willen overstappen op het investeren in een eigen netwerk. Dit leidt in het heden tot stevigere concurrentie, echter deze vertraging is volgens hen niet altijd wenselijk en kan tot welvaartsverliezen leiden. Dit omdat consumenten de technologie die ontwikkeld is nog niet kunnen gebruiken. Als Consumenten waarde hechten aan grote bandbreedte zullen de kabelmaatschappijen minder snel toegang verlenen tot hun netwerk. Zo proberen ze op korte termijn hoge monopoliewinsten te behalen door concurrentie uit te stellen. Hierdoor kunnen alternatieve aanbieders echter kiezen voor een lagere kwaliteit van te adopteren technologie. Volgens Bourreau en Doğan (2005) moeten de regulerende instanties dan ook de leaseprijzen controleren om alternatieve aanbieders te stimuleren zowel te investeren als te concurreren op het bestaande netwerk. Volgens L.Waverman (2006) zijn de gevolgen van vertraging van adoptie te voelen in de gehele Nederlandse economie. Hij verklaart de achterstand in economische vooruitgang t.o.v. Amerika door de achterstand in de ontwikkeling van de data communicatie. Netwerkconcurrentie wordt op de lange termijn als nodig beschouwd voor concurrentie. Om volledige concurrentie te bereiken moet elke onderneming zijn eigen netwerk beheren. Dit omdat consumenten gevarieerder wensen hebben die het beste worden gehonoreerd door concurrentie en verschillende technologieën.

De OPTA ziet toch enkele positieve effecten op de dynamische efficiëntie van haar besluiten. Zo zouden deze besluiten alternatieve aanbieders de mogelijkheid geven een volledige klantrelatie op te bouwen en klanten van de kabelbedrijven over te nemen, hetgeen ze een prikkel moet geven te investeren in hun eigen infrastructuur. Hoe dat in zijn werk gaat zien we hieronder. 
3.2.3 Klantenbestand TC "3.2.3 Klantenbestand" \f C \l "3" 
Klanten zijn afhankelijk van het aanbod van UPC en Ziggo, de grote kabelmaatschappijen, en een aantal kleinere kabelmaatschappijen. Doordat de kabelmaatschappijen als voormalige staatsbedrijven al een groot klantenbestand en netwerk hebben, hebben ze een groot voordeel ten opzichte van de concurrentie. De OPTA is van mening dat de grootte van het klantenbestand van groot belang is. Ze heeft geen aanwijzing dat in een situatie zonder regulering de alternatieve aanbieders toegang kunnen krijgen op het netwerk van de kabelmaatschappijen.

De kabelmarkt is tweezijdig, waardoor de kabelbedrijven aan beide kanten voordeel van een groot klantenbestand hebben. Enerzijds kunnen kabelbedrijven, met hun grote klantenbestand, de hoge vaste kosten sneller terug verdienen, door de kosten over meer klanten uit te smeren. Ook is de terugverdienperiode van nieuwe investeringen groter. Voor alternatieve aanbieders is het moeilijk om zich op de markt te profileren en klanten aan zich te binden. De kostenvoordelen voor de kabelbedrijven zijn dus significant. Anderzijds kunnen kabelmaatschappijen kunnen een groter aantal eindgebruikers presenteren aan aanbieders van rtv-signalen en programma aanbieders. De kosten om deze diensten in te kopen zijn door een sterke onderhandelingspositie lager en daardoor kunnen zij meer diverse diensten aanbieden t.o.v. de concurrentie. Bijvoorbeeld zowel analoge als digitale rtv-signalen, wat de positie van de kabelmaatschappijen op de omroepmarkt versterkt.

Er is voor de concurrentie sprake van een ‘kip-ei’ probleem. Wat komt eerst, een groot klantenbestand of een aantrekkelijk en betaalbaar aanbod van programma’s? Daarnaast moeten alternatieve aanbieders overstapkosten
 goedmaken om klanten te overtuigen over te stappen naar een nieuwe aanbieder van diensten. Wanneer klanten eenmaal ‘locked-in’ zijn, kunnen de kabelmaatschappijen hun prijzen verhogen omdat klanten vrij inert zijn. Bovenal zijn de kosten van het aanleggen van een eigen infrastructuur zeer hoog en risicovol, zodat het onwaarschijnlijk wordt dat investeerders geld lenen om een dergelijk project te financieren. Ook omdat er in Nederland een ‘must-carry’ regeling geldt, moeten alternatieve aanbieders contracten sluiten met programmamakers, wat door het geringe klantenbestand minder winstgevend kan uitvallen dan voor een grote kabelmaatschappij.

Door een toegangsverplichting kunnen alternatieve aanbieders een klantenbestand opbouwen. Zodra deze alternatieve aanbieders een basis hebben van klanten, kunnen ze zich gaan richten op het ontwikkelen van een eigen netwerk. Eindgebruikers kunnen uiteindelijk overstappen naar de digitale dienstverlening mocht er een nieuw omroeptransmissieplatform ontstaan. Hierna hebben de alternatieve aanbieders alle mogelijkheid om een sterke klantrelatie op te bouwen. Op deze manier zal de kans dat investeringen in een eigen netwerk terugverdiend worden toenemen.

3.2.4 ‘Learning curve’ TC "3.2.4 ‘Learning curve’" \f C \l "3" 
Volgens Bourreau en Doğan (2005) is een voordeel van dienstenconcurrentie de ‘learning curve’. De markt is niet transparant dus via dienstenconcurrentie kunnen alternatieve aanbieders de markt leren kennen en zo betere beslissingen maken over eventuele investeringen in een eigen netwerk. Deze ‘learning curve’ is een extra reden voor kabelexploitanten om geen toegang tot hun infrastructuur te verlenen. Jonathan Cave (Ofcom 2006) spreekt ook over de ‘learning curve’. Hij heeft het dan over synergievoordelen die er te behalen zouden zijn op het moment dat de alternatieve aanbieders zelf een infrastructuur gaan aanleggen om klanten via een eigen netwerk diensten aan te bieden. Echter zal volgens hem een deel van de beoogde synergie niet behaald worden aangezien de kabelexploitant dan nog steeds het netwerk beheert. De alternatieve aanbieders zullen in het leveren van diensten veel kennis opdoen, maar dus niet in het opbouwen van een netwerk. Hij concludeert dan ook dat de ontwikkeling de kosten van het opbouwen van een eigen netwerk weinig of niet zal verlagen.

3.2.5 ‘Ladder of investment’ TC "3.2.5 ‘Ladder of investment’" \f C \l "3" 
We hebben gezien dat de OPTA, o.a. via het opbouwen van een klantrelatie, alternatieve aanbieders hoopt te stimuleren te investeren in de eigen infrastructuur. Infrastructuur is immers duurzaam, zodat concurrentie tussen infrastructuur ook duurzaam is volgens Damme en Verboven (2001). Dit zijn de zogenaamde dynamische effecten. Op deze manier hoopt de OPTA infrastructuurconcurrentie tussen meerdere netwerken te bewerkstelligen, zowel op de omroepmarkt, als op een toekomstige bundelmarkt. Dit is in lijn met het Europese reguleringskader, dat op haar beurt weer bouwt op het ‘ladder of investment’ of ‘stepping stone’ principe. Dit principe houdt in dat via afbouwende regulering, alternatieve aanbieders stapsgewijs worden gestimuleerd te investeren in hun eigen netwerk om zo een volwaardig alternatief voor, in dit geval, de kabel op te bouwen. De Europese Commissie beweert dat dit principe werkt en baseert dat op een onderzoeksrapport van London Economics (2006).

Verschillende empirische studies spreken dit echter tegen. Zo beweren Hausman en Sidak (2005) dat het ‘stepping stone’ principe theoretisch plausibel is, maar in de praktijk heeft gefaald vanwege een “selection bias”, wat inhoudt dat de aangetrokken bedrijven niet geïnteresseerd bleken in het ontwikkelen van op de lange termijn rivaliserende netwerken. Ook Hazlett en Bazelon (2005) verwerpen de ‘stepping stone’ hypothese, aangezien zij er geen empirische ondersteuning voor hebben gevonden. Zij adviseren dan ook andere regelgeving om netwerk concurrentie te bevorderen. Deze bevindingen maken de verwachtingen van de OPTA over de dynamische effecten van de regulering op zijn minst twijfelachtig.

3.2.6 In de praktijk TC "3.2.6 In de praktijk" \f C \l "3" 
De grootste concurrerende netwerken van de kabelbedrijven op de omroepmarkt zijn op dit moment de ether (digitenne) en IPTV van KPN en de satelliet. De kwaliteit en capaciteit van de ether en de satelliet blijft echter achter bij de kabel, hetgeen zich onder andere uit in minder of geen interactiviteit en onbetrouwbaarheid van het signaal in geval van (extreme) weersomstandigheden. Samen met het feit dat deze netwerken geen analoge maar digitale rtv-signalen doorgeven beperkt dit de concurrerende werking. Investeringen in digitenne en satelliet zouden hier dus kunnen helpen. Digitenne is echter van KPN, die van de toegangsverplichting uitgesloten is. Ook is het onwaarschijnlijk dat investeringen in de verbetering van de kwaliteit en de bandbreedte van satelliet zullen leiden tot een voldoende concurrerende infrastructuur, aangezien de kosten hiervan astronomisch hoog zijn (o.a. voor de ontwikkeling en lancering van een nieuwe satelliet). Zonder deze upgrade zal deze infrastructuur niet goed genoeg zijn om te concurreren. De opkomst van IPTV lijkt daarom de belangrijkste concurrent te gaan worden van kabel tv, aangezien deze qua kwaliteit en capaciteit het beste hier mee te vergelijken is, echter is het de verwachting dat het nog een aantal jaar gaat duren voordat IPTV landelijke dekking heeft.

3.3 Toegangstarieven TC "3.3 Toegangstarieven" \f C \l "2" 
De OPTA vult de toegangsverplichting als volgt in. Voor “doorgifte van analoge rtv-signalen en het op wholesaleniveau leveren van de aansluiting op het omroeptransmissieplatform”
 van de kabelbedrijven reguleert zij op basis van retail-minus en “de doorgifte van andere rtv-signalen en bijbehorende faciliteiten op grond van kostenoriëntatie”. Hoewel de OPTA van mening is dat retail-minus toegangsregulering beter is, is dit in de laatste situatie niet geschikt aangezien het hier de signalen van de toetreders betreft waarvoor nog geen retailprijs is vastgesteld. 

In literatuur over de telecommunicatie markt is veel geschreven over optimale efficiënte tarieven voor toegangsregulatie, ofwel ‘access pricing’. Laffont en Tirole (2000) behandelen bijvoorbeeld een model waarin een netwerkbeheerder in de telecommunicatiemarkt, een monopoliepositie heeft op de ‘local loop’, maar op de markt voor telefoongesprekken over langere afstand (al dan niet vrijwillig) te maken krijgt met toetreding. Zij veronderstellen dat de toetreder zich na toetreding competitief gedraagt en haar diensten dan levert tegen haar marginale kosten. In een perfect concurrerende wereld zou deze toetreder de marginale kosten van de netwerkbeheerder internaliseren. Het toegangstarief is dan kostengeoriënteerd, waardoor de retailprijs dan ook gelijk is aan de marginale kosten. Een puur kostengeoriënteerd toegangstarief heeft volgens hen het nadeel dat de netwerkbeheerder via het toegangstarief niet de mogelijkheid krijgt om gedane investeringen in het aanleggen of onderhouden van het netwerk terug te verdienen. Een oplossing hiervoor is een marge op het tarief voor het terugverdienen van deze kosten. De grootte van deze marge hangt dan uiteraard af van de grootte van de terug te verdienen kosten. Zij noemen dit het terugkijkende kostengeoriënteerde toegangstarief. Het voordeel van deze manier van het vaststellen van het tarief is uiteraard dat de netwerkbeheerder zich geen zorgen hoeft te maken over het niet kunnen terugverdienen van gemaakte kosten door een te laag toegangstarief vastgesteld door de regulerende instantie. Er zitten echter ook een paar nadelen aan. 

Het is vaststellen van het tarief is een omslachtig proces, het geeft geen stimulans tot kosten minimalisatie, het kan leiden tot inefficiënte toetreding en de marge geeft een stimulans tot inefficiënte bypass. Met bypass wordt bedoeld dat een toetreder kan besluiten haar diensten via een andere, mindere efficiënte infrastructuur aan te bieden.

Een alternatief is het vooruitkijkende kostengeoriënteerde toegangstarief. Hier wordt het tarief gebaseerd op een efficiënte kosten benchmark voor toekomstige investeringen, in plaats van daadwerkelijk gemaakte kosten. Dit geeft een betere stimulans voor statische productieve efficiëntie, maar heeft ook nadelen. Door onzekerheid de daadwerkelijke hoogte van de investeringen kan de regulerende instantie de marge bijvoorbeeld te laag stellen. Een laatste mogelijkheid is een ‘global price cap’ (GPC), ofwel een globaal prijs plafond. In het GPC neemt men de retailprijzen en de wholesaleprijs mee in één formule. De GPC is volgens hen veelbelovend aangezien de netwerkbeheerder zo de veranderingen voor het consumentensurplus internaliseert. Naast het feit dat er in het debat omtrent toegangstarieven een algemene tendens is de wholesale- en retailgoederen asymmetrisch te behandelen, is het ook moeilijk om de juiste gewichten aan de prijzen en het juiste plafond vast te stellen.

Sarmento en Brandão (2007) vergelijken de gevolgen van toegangsregulering op basis van retail-minus en toegangsregulatie op basis van kostenoriëntatie (inclusief een marge voor de gemiddelde investeringskosten) met die van deregulatie. Toegangstarieven op basis van retail-minus zijn expliciet gebaseerd op de bijbehorende retailprijzen. Vaak betreft het een vast percentage van de retailprijs. Zij concluderen o.a. dat bij retail-minus regulering zowel de stimulans om te investeren als het consumentensurplus hoger zijn dan bij regulering op basis van kostenoriëntatie.

De beslissing van de OPTA om de toegangstarieven zoveel mogelijk op basis van retail-minus vast te stellen lijkt een goede aangezien dit een grotere een stimulans tot investeren biedt dan tarieven op basis van kostenoriëntatie. De doorgifte rtv-signalen op basis van kostenoriëntatie valt dan ook te betwijfelen, aangezien dit de kabelbedrijven geen ruimte biedt hiermee investeringen deels terug te verdienen. Dit leidt tot een asymmetrische situatie, waarbij dit terugverdienen voornamelijk met de andere tarieven moet gebeuren. Daarom zou de keuze voor een tarief op basis van kostenoriëntatie plus een marge of voor een GPC misschien een betere zijn. Het terugverdienen van de investeringen slaat in het geval van de Nederlandse kabelbedrijven niet op het aanleggen van het kabelnetwerk, aangezien dat voor de privatisering de overheid deze kosten gemaakt heeft, maar op investeringen die de kabelbedrijven sindsdien hebben gedaan.

3.4 Conclusie TC "3.4 Conclusie" \f C \l "2" 
De verwachting is dat door de dienstenconcurrentie de statische efficiëntie toeneemt. De prijzen en het consumentensurplus zullen stijgen. De OPTA hoopt hiermee de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie zoveel mogelijk in stand te laten. De keuze om zoveel mogelijk gebruik te maken van retail-minus toegangstarieven in plaats van een variant van kostengeoriënteerde toegangstarieven past daar goed bij. Of de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie voldoende in stand wordt gelaten is echter op zijn minst twijfelachtig. De literatuur over de dynamische efficiëntie is namelijk niet eenduidig. Met name in de communicatiemarkten, die zich o.a. laten omschrijven door lage marginale kosten en hoge verzonken kosten is het moeilijk investeringen terug ter verdienen. Dit is uiteraard geen goede stimulans om zulke investeringen te doen. Tegenover de vraag of regulering de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie wel in stand laat, kunnen we de vraag stellen of infrastructuurconcurrentie zonder regulering in de toekomst niet tot stand kan komen. Als KPN de uitrol van glasvezel de aankomende jaren kan doorzetten en als het belang van analoge rtv-signalen afneemt (zoals de OPTA verwacht), dan zou er over een aantal jaar een concurrerend netwerk ontstaan. Daarom is het de vraag of toegangsregulering niet beter op een andere manier gebruikt had kunnen worden. We denken hierbij ten eerste aan toegangsregulering als dreigement gebruikt, mocht er toch maar één netwerk de voornaamste blijven. Ook is een ‘sunset-clause’ een optie, waarbij toegang voor een, bepaald aantal jaar verplicht wordt en daarna weer opgeheven.

4 In hoeverre is een toegangsverplichting voor triple play wenselijk? TC "4 In hoeverre is een toegangsverplichting voor triple play wenselijk?" \f C \l "1" 
4.1 Bundelmarkt TC "4.1 Bundelmarkt" \f C \l "2" 
Het is belangrijk om te weten of de markt voor triple play een aparte markt is. Dit heeft te maken met het feit dat volgens de OPTA een toegangsverplichting voor alle triple play diensten overbodig is op het moment dat bundels niet de overhand hebben op de communicatiemarkt. Als er namelijk wel sprake is van een aparte bundelmarkt zou een onderneming met aanmerkelijke marktmacht op de omroepmarkt deze macht ook op zo’n bundelmarkt kunnen uitoefenen omdat consumenten alleen bundels aanschaffen, terwijl alternatieve aanbieders niet in staat zijn om alle drie de diensten aan te bieden. Alternatieve aanbieders krijgen nu alleen de mogelijkheid om tv-transmissie aan te bieden via de kabel. Zonder de bundelmarkt blijft het dus mogelijk voor alternatieve aanbieders om te concurreren op losse diensten in de markt. Door aanmerkelijke marktmacht ontstaat te weinig concurrentie en dat heeft gevolgen voor innovatie en prijzen en dus voor de sociale welvaart.

Volgens Nalebuff (2003) is ‘pure bundling’
 een prijsstrategie voor twee producten of diensten, bijvoorbeeld A en B, die alleen in een pakket te koop zijn. A en B zijn niet individueel te koop. Consumenten hebben dan geen keuze voor losse diensten en dit zou wijzen op een markt voor gebundelde diensten, dus triple play. De markt bestaat echter uit ‘mixed bundles’
, Nalebuff (2003). Een prijsstrategie  waarin diensten, A en B, individueel en in een pakket gekocht kunnen worden. Op de pakketprijs zit altijd een korting. Hierdoor kunnen consumenten kiezen of ze de diensten apart willen verkrijgen of juist gebundeld en of ze die diensten bij verschillende aanbieders kunnen verkrijgen.

De OPTA is van mening dat een aparte bundelmarkt voor triple play nog niet in die mate ontwikkeld is dat het gereguleerd dient te worden. De OPTA analyseert het bestaan van een dergelijke markt door middel van vier verschillende punten. Ten eerste het totale prijsverschil van losse en gebundelde diensten. Ten tweede, de overstapkosten die gemaakt moeten worden wanneer men de overstap van afname van een bundel naar afname van losse diensten maakt. Ten derde, bekijkt men of de markt zich significant anders ontwikkelt dan andere gerelateerde markten. Als laatste bekijkt men of de consumenten verschillende waarderingen voor individuele diensten hebben.

Volgens de OPTA
 is de prijs van bundels lager dan wanneer men de diensten apart zou verschaffen. Dit geeft aan dat er mogelijk een aparte bundelmarkt is. Wanneer de bundel dus in prijs stijgt, is er een buffer aanwezig die de klant kan behouden voor het bedrijf. De Europese commissie zegt hierover:
“Wanneer in aanwezigheid van een kleine, maar significante duurzame prijsverhoging er bewijs is dat een voldoende aantal eindgebruikers de bundel zou ‘ontbundelen’ en de afzonderlijke producten uit de bundel afzonderlijk zou verwerven kan geconcludeerd worden dat de afzonderlijke producten elk een relevante markt vormen en niet de bundel.” 

De overstapkosten van bundel naar losse diensten zijn in principe vrij hoog. Er komen allerlei verschillende soorten overstapkosten bij kijken, onder andere zoekkosten en installatiekosten. Het blijkt echter dat de kabelmaatschappijen en andere communicatie ondernemingen vaak de overstapkosten vergoeden en dus een financiële barrière weg halen. Het is dus voor consumenten vaak mogelijk de overstap zonder al te grote uitgaven te maken. Daarnaast zijn er ook nog de zogenaamde ‘learning costs’, dit zijn kosten die men maakt omdat men nog niet bekend is met de diensten van de andere aanbieder. Enerzijds wordt dezelfde dienst aangeboden, anderzijds is de manier van ontvangst en instellingen anders dan voorheen. Deze belemmering kost tijd die men ziet als kosten. Hieruit blijkt dat de overstapkosten voor een bundel niet significant verschillen dan de overstapkosten tussen losse diensten en dus niet specifiek zijn voor een bundel. De overstapkosten dalen uiteraard wel wanneer men met de gehele bundel, i.p.v. losse diensten, in een keer overstapt naar een andere maatschappij. Eventuele externe netwerkkosten kunnen ook als overstapkosten worden gezien. Wanneer een onderneming een groot aantal klanten heeft kan het zo zijn dat het veel meer verschillende diensten kan aanbieden, deze voordelen neemt een consument niet mee naar de andere aanbieder. Overstapkosten zijn belangrijk omdat consumenten namelijk sneller geneigd zijn over te stappen wanneer ze lagere prijzen kunnen krijgen voor dezelfde producten, zonder al te hoge overstapkosten. De markt ontwikkelt zich zo dat klanten die al een bundel met twee diensten hadden nu een bundel met drie diensten aanschaffen.
 Er is sprake van een aparte bundelmarkt wanneer consumenten overstappen met de gehele bundel van de ene aanbieder naar een andere aanbieder. Dit is niet het geval en duidt dus niet op een aparte bundelmarkt. Het laatste argument is ook zeker van belang aangezien uit onderzoek
 blijkt dat consumenten minder waarde hechten aan digitale rtv-signalen dan aan internet en vaste telefonie. Dit komt doordat men vaak nog analoge rtv-signalen kan ontvangen. Het is belangrijk aangezien digitale rtv-signalen altijd in een triple play pakket zitten. Klanten zullen dus eerder overstappen van een bundel naar losse producten wanneer de prijs van de bundel zal stijgen. Uit het bovenstaande kan geconcludeerd worden dat er nog geen sprake is van een aparte markt voor triple play bundels.
4.2 Bundels TC "4.2 Bundels" \f C \l "2" 
We bekijken nu de mogelijke efficiëntievoordelen van het aanbieden van producten en diensten in bundels, en dan met name van triple play diensten. Volgens Crampes en Hollander (2006) zijn de ‘economies of scope’ voor de aanbieders niet bijzonder groot. Dit ligt voornamelijk aan het feit dat de soorten communicatie (telefonie, internet en digitale rtv-signalen) zo verschillen. Het is namelijk zo dat de diensten die aangeboden worden in een triple-play pakket enorm van inhoud verschillen. Bij telefonie moet alleen een technisch veilige connectie gemaakt worden tussen twee personen. Bij internet wordt al veel meer gedaan dan alleen een connectie maken, er moeten ook nog allerlei interactieve mogelijkheden zijn op het internet, zoals video’s kijken, muziek luisteren en e-mails versturen. Televisie daarentegen lijkt wel wat meer op telefonie, echter hier moet ook nog inhoud geleverd worden door de aanbieder. Al met al blijkt dus dat naast enkele overeenkomsten er voornamelijk grote verschillen te vinden zijn in het verzorgen van verschillende diensten. Hierdoor zijn de te behalen synergievoordelen niet zo groot. Waardoor de kabelmaatschappijen geen significante voordelen behalen op het aanbieden van triple-play. De kabelmaatschappijen behalen wel voordeel op het gebied van marketing. Nu maken ze namelijk niet alleen voor televisie reclame, maar gelijk voor alle diensten in één, dit zijn ‘economies of scale’.

Een nadeel van triple play ontstaat voor de consument wanneer hij eenmaal klant is bij de kabelmaatschappij en voor een bundel heeft gekozen. In de eerste periode zal een producent haar prijzen verlagen omdat de overstapkosten voor het bedrijf al bekend zijn. Zodra de producent weet dat de overstapkosten dermate hoog zijn dat de consument niet meer zo snel zal overstappen kan hij de prijs in periode twee verhogen. Klemperer (1995) noemt het principe dat consumenten ervoor kiezen niet over te stappen ondanks hogere prijzen ook wel ‘locked-in’. Op dit moment zouden regulerende instanties ervoor kunnen kiezen om de prijs te reguleren. Prijsregulering brengt echter meer met zich mee dan lage prijzen, zoals eerder vermeld in hoofdstuk drie. In het geval dat er wel een bundelmarkt is en de consumenten zijn ‘locked-in’, dan zou er sprake moeten zijn van een prijsregulering. Dit om te voorkomen dat de kabelmaatschappijen misbruik maken van de klanten door een te hoge prijs te stellen. Dit heeft waarschijnlijk echter negatieve gevolgen voor de toekomstige investeringen in het netwerk. Ondernemingen zullen namelijk vrezen dat wanneer zij geïnvesteerd hebben in het eigen netwerk ze niet zelf hun prijs kunnen vaststellen. Dit is bijvoorbeeld te zien in Amsterdam, waar de investeringen in de uitrol van glasvezel uitgesteld blijken te worden in verband met de onzekerheid over de regulering toekomstige regulering van de OPTA.

Uiteraard zijn er ook enkele voordelen te behalen voor de consument. De klant krijgt in het geval van triple-play namelijk nog maar één rekening in de brievenbus i.p.v. drie. Ook geeft de bundel een zekerheid dat de kwaliteit van de diensten goed is. Wanneer een van de diensten in de bundel kwalitatief niet goed (genoeg) is, zal de consument overstappen en gelijk de hele bundel opzeggen. Aanbieders hebben dus een reden om ervoor te zorgen dat de diensten in de bundel kwalitatief even sterk zijn als die van de concurrentie haar losse diensten. 

Uit bovenstaande blijkt dat de OPTA geen regulering moet toepassen. Alternatieve aanbieders kunnen wanneer ze toegang hebben tot de tv-transmissie markt via het netwerk van de kabelmaatschappijen concurreren. Dit komt omdat consumenten de diensten die in triple-play aangeboden kunnen worden nog steeds als losse diensten gezien worden. Dit komt doordat de overstapkosten niet significant hoog zijn en dat de waardering voor de losse diensten niet overeen komen met de waardering voor een hele bundel.

4.3 Triple play TC "4.3 Triple play" \f C \l "2" 
4.3.1 Literatuur TC "4.3.1 Literatuur" \f C \l "3" 
Economen beschouwden bundelen lange tijd als gevaarlijk voor de welvaart om twee redenen. Ten eerste omdat monopolisten bundels kunnen gebruiken om de homogeniteit van de vraag te vergroten (het ‘sorting effect’), om zo prijsdiscriminatie toe te passen. Shapiro & Varian, (1999) laten dat als volgt zien. Ze beschouwen een monopolist, producent van de goederen A en B. Stel een consument is bereid om 2 euro voor A te betalen en 1 euro voor B, terwijl dit voor een tweede consument andersom is. Door uniforme prijs van 1 of 2 voor de goederen haalt de monopolist slechts een omzet van 4. Als de monopolist de producten in een bundel AB met een bundelprijs van 3 euro aanbiedt, kan hij een omzet van 6 halen. Ten tweede, vanwege de zogenaamde ‘leverage theory’. Volgens die theorie kan een monopolist in markt A, door middel van bundels de afzet van een concurrent en markt B kan beperken. Het theoretische werk beschikbaar hierover ontkracht dit echter. Crampes en Hollander (2006) laten dit als volgt zien. Ze beschouwen een monopolist in markt A die ook actief is in de competitieve markt B. Stel dat de monopolist in markt A de monopolieprijs pA rekent en alleen een bundel aanbiedt voor de prijs pAB, zonder goed B apart te verkopen. Consumenten zullen de bundel dan alleen kopen wanneer de impliciete prijs van goed B, pAB-pA, niet groter is dan de prijs van goed B van de concurrentie. In dit voorbeeld is het de monopolist dus niet gelukt zijn marktmacht over te hevelen naar de competitieve markt B, omdat dit zichzelf ook schaadt. Wanneer we meerdere perioden in beschouwing nemen en de monopolist kan zich committeren aan de verkoop van alleen de bundel (bijvoorbeeld door de producten technisch afhankelijk van elkaar te maken) verandert de zaak echter. Hij moet dan B verkopen om de winst op A te kunnen behalen. Dit kost de monopolist ook geld, maar kan voor hem ook voordelen hebben als hij een concurrent die alleen B verkoopt uit de markt kan drijven. Dit vereist wel een voldoende homogeniteit van de vraag. Bundels dienen hier dus meer als instrument om concurrenten uit de markt te concurreren dan om efficiëntievoordelen te behalen.

Reisinger (2004) beschouwt een duopolie waarin beide ondernemingen bundels aanbieden. Hij laat zien dat in dit geval een meer homogene vraag de concurrentie juist vergroot, aangezien de kans kleiner is dat aanbieders zich op een bepaald segment richten. Nu domineert het ‘business-stealing effect’ over het ‘sorting effect’.

Bughin en Mendonça (2007) analyseren de triple play markt in West Europa. Volgens hen domineert het ‘business sorting effect’ over het ‘business stealing effect’. Het ‘sorting effect’ van volledige convergentie van de communicatiemarkt kan de toegenomen concurrentie niet echter niet compenseren. Deze ontwikkelende convergentie leidt dan tot een meer competitieve oligopolie.

4.3.2 In de praktijk TC "4.3.2 In de praktijk" \f C \l "3" 
We hebben gezien dat een monopolist zijn marktmacht in de ene markt kan gebruiken om een groter markt aandeel te vergaren in een andere markt. Dit zou dan moeten gebeuren door het gebruik van pure bundels. Dit is niet het geval op de kabelmarkt, waar we zien dat de kabelbedrijven gebruik maken van gemengde bundel strategieën. Analoge rtv-signalen is los verkrijgbaar en er is sprake van bundels van analoge rtv-signalen in combinatie met een of meerdere van de andere diensten (digitale rtv-signalen, vaste telefonie en internet). Interessant punt is wel dat geen van deze diensten te verkrijgen is zonder de combinatie met het analoge pakket. Dit kan als een indicatie gezien worden van een poging van de kabelmaatschappijen om de marktmacht die zij hebben vanwege hun monopolie op analoge rtv-signalen, op de andere markten te gebruiken. Daarom is het interessant om de prijzen van de verschillende diensten en van de verschillende aanbieders een te vergelijken.

We zien dan dat de prijzen voor analoge rtv-signalen tussen de 15 en 17 euro liggen.
 Ook zien we dat de prijzen voor de basispakketten digitale tv van de kabelmaatschappijen beduidend lager liggen dan die van de ether, satelliet en IPTV. Wat opvalt is dat de prijzen van de kabelbedrijven voor onbeperkt bellen ook lager liggen dan die van de andere aanbieders.
 De totaalpakketprijzen (triple play) van de kabelbedrijven liggen, op die van tele2 na, ook lager dan die van de andere aanbieders. Op de telefoniemarkt is marktaandeel van de kabelbedrijven echter zeer beperkt. Dit komt waarschijnlijk omdat digitaal bellen nog relatief nieuw is en de vraag zich nog ontwikkeld. In de toekomst zou het marktaandeel dus nog kunnen gaan stijgen. Op de internetmarkt zijn de kabelbedrijven niet goedkoper. Dit zou o.a. kunnen komen doordat de concurrentie hier meer tot lagere prijzen heeft geleid wat overeenkomt met Bughin en Mendonça (2007), die beweren dat de van oudsher internet aanbieders agressiever concurreren op prijzen dan telecommunicatiebedrijven.

We moeten niet vergeten dat het bij de bovenstaande prijzen om de impliciete prijzen van de kabelbedrijven gaat, aangezien dit exclusief het verplichte analoge rtv-signalen abonnement van rond de 16 euro is. Wat we dus zien is dat de kabelbedrijven, over het algemeen, digitale rtv-signalen, vaste telefonie en het totaal pakket tegen lagere (impliciete) prijzen aanbieden dan de andere aanbieders. Dit kunnen we zien als een poging om de marktmacht op de analoge rtv-markt te gebruiken om een groter marktaandeel te verkrijgen op de andere productmarkten.

Dit is een argument om de monopoliepositie van de kabelbedrijven op analoge rtv-signalen, door middel van een toegangsverplichting, aan te pakken. Het is echter nog geen argument om die toegang op de kabel ook voor de andere diensten te verplichten. We hebben ook gezien dat het aantal triple play aanbieders stijgt wanneer de concurrentie intensiever wordt en de prijzen druk groter wordt. Hoewel de OPTA de dienstenconcurrentie graag wil bevorderen, is de wenselijkheid van meerdere triple play aanbieders nog geen argument voor toegangsverplichting voor triple play op de kabel. Er zijn namelijk al meerdere aanbieders in staat een triple play aanbod te doen. Er is alleen nog sprake van oneerlijke concurrentie aangezien deze geen analoge rtv-signalen kunnen aanbieden en aangezien de kwaliteit van het digitale rtv-signalen aanbod vaak nog minder is dan dat van de kabelbedrijven.

Als de OPTA wel een toegangsverplichting voor triple play op de kabel in zou stellen is het de vraag in hoeverre dit strookt met de wenselijkheid van de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie. Triple play aanbod via twee of meerdere infrastructuren aanbieden brengt veelal extra kosten met zich mee. Het is dus efficiënter om alles via één netwerk aan te bieden. De kabel is, op glasvezel na, momenteel beter geschikt is voor rtv-signalen dan de andere netwerken. Glasvezel heeft alleen nog geen landelijk netwerk. Als de andere aanbieders daarom hun hele triple play aanbod via de kabel doen blijft er weinig stimulans over om te investeren in andere netwerken. Alleen KPN, die geen gebruik van de toegangsverplichting mag maken, heeft dan nog een reden tot investeren. Het is alleen de vraag zulke investeringen van KPN dan nog wel terugverdiend kunnen worden. Dit zou zonde zijn, aangezien de aanleg van een landelijk glasvezel netwerk over het algemeen als zeer wenselijk wordt beschouwd.

4.5 Conclusie TC "4.5 Conclusie" \f C \l "2" 
We hebben gezien dat de kabelbedrijven hun monopoliepositie voor (analoge) rtv-signalen proberen te gebruiken op de markten voor de andere triple play diensten. Met name op de gehele rtv-markt is dit dus gelukt. Daarom is een toegangsverplichting op de kabel voor rtv-signalen diensten, ten einde de dienstenconcurrentie te bevorderen, wenselijk. Aangezien de monopoliepositie van de kabelbedrijven alleen de levering van analoge rtv-signalen betreft, zou men volgens onze theorie kunnen stellen dat een toegangsverplichting voor alleen analoge rtv-signalen voldoende zal zijn. De andere aanbieders kunnen inmiddels al digitale rtv-signalen leveren. Het feit dat deze vaak nog niet van dezelfde kwaliteit is, zou hen ook nog een prikkel geven in de eigen infrastructuur voor digitale rtv-signalen te investeren. Wanneer dienstenconcurrentie alleen het doel zou zijn, zou het ook wenselijk zijn om de toegang op de kabel voor alle triple play diensten te verplichten. Aangezien dit niet het geval is, zou een toegangsverplichting voor triple play te veel van het “goede” zijn.

5 Conclusies TC "5 Conclusies" \f C \l "1" 
In dit hoofdstuk staan de deelvragen met de bijbehorende deelconclusies, gevolgd door de hoofdvraag met de slotconclusie.
5.1 Deelvraag 1 TC "5.1 Deelvraag 1" \f C \l "2" 
Waarom besloot de OPTA tot de toegangsverplichting?

Door een monopoliepositie op analoge rtv-signalen, een groot marktaandeel, een moeilijk te dupliceren infrastructuur en een aantal andere concurrentievoordelen komt de OPTA tot de conclusie dat de kabelbedrijven over aanmerkelijke marktmacht beschikken. Omdat de OPTA de concurrentie op de omroepmarkt wil vergroten, heeft zij besloten de grootste kabelbedrijven, met name Ziggo en UPC, te verplichten toegang te verlenen aan alternatieve aanbieders. Zij hoopt zo de dienstenconcurrentie op een dusdanige manier te bevorderen dat die de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie zoveel mogelijk in stand laat.

5.2 Deelvraag 2 TC "5.2 Deelvraag 2" \f C \l "2" 
In hoeverre is toegangsverplichting wenselijk?

De verwachting is dat door de dienstenconcurrentie de statische efficiëntie toeneemt. De prijzen en het consumentensurplus zullen stijgen. De OPTA hoopt hiermee de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie zoveel mogelijk in stand te laten. De keuze om zoveel mogelijk gebruik te maken van retail-minus toegangstarieven in plaats van een variant van kostengeoriënteerde toegangstarieven past daar goed bij. Of de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie voldoende in stand wordt gelaten is echter op zijn minst twijfelachtig. De literatuur over de dynamische efficiëntie is namelijk niet eenduidig. Met name in de communicatiemarkten, die zich o.a. laten omschrijven door lage marginale kosten en hoge verzonken kosten is het moeilijk investeringen terug ter verdienen. Dit is uiteraard geen goede stimulans om zulke investeringen te doen. Tegenover de vraag of regulering de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie wel in stand laat, kunnen we de vraag zetten of infrastructuurconcurrentie zonder regulering in de toekomst niet tot stand kan komen. Als KPN de uitrol van glasvezel de aankomende jaren kan doorzetten en als het belang van analoge rtv-signalen afneemt (zoals de OPTA verwacht), dan zou er over een aantal jaar een concurrerend netwerk ontstaan. Daarom is het de vraag of toegangsregulering niet beter op een andere manier gebruikt had kunnen worden. We denken hierbij ten eerste aan toegangsregulering als dreigement gebruikt, mocht er toch maar één netwerk de voornaamste blijven. Ook is een ‘sunset-clause’ een optie, waarbij toegang voor een, bepaald aantal jaar verplicht wordt en daarna weer opgeheven.

5.3 Deelvraag 3 TC "5.3 Deelvraag 3" \f C \l "2" 
In hoeverre is een toegangsverplichting voor triple play wenselijk?
We hebben gezien dat de kabelbedrijven hun monopoliepositie voor analoge rtv-signalen proberen te gebruiken op de markten voor de andere triple play diensten. Met name op de gehele rtv-markt is dit dus gelukt. Daarom is een toegangsverplichting op de kabel voor rtv-signalen diensten, ten einde de dienstenconcurrentie te bevorderen, wenselijk. Aangezien de monopoliepositie van de kabelbedrijven alleen de levering van analoge rtv-signalen betreft, zou men volgens onze theorie kunnen stellen dat een toegangsverplichting voor alleen analoge rtv-signalen voldoende zal zijn. De andere aanbieders kunnen inmiddels al digitale rtv-signalen leveren. Het feit dat deze vaak nog niet van dezelfde kwaliteit is, zou hen ook nog een prikkel geven in de eigen infrastructuur voor digitale rtv-signalen te investeren. Wanneer dienstenconcurrentie alleen het doel zou zijn, zou het ook wenselijk zijn om de toegang op de kabel voor alle triple play diensten te verplichten. Aangezien dit niet het geval is, zou een toegangsverplichting voor triple play te veel van het “goede” zijn.

5.4 Hoofdvraag TC "5.4 Hoofdvraag" \f C \l "2" 
Wat is de optimale vorm van regulering, geen toegangsverplichting, toegangsverplichting voor tv-transmissie óf voor triple play?
Een toegangsregulering voor triple play is volgens ons niet de optimale vorm van regulering. Tenzij alleen dienstenconcurrentie het doel is, is een volledige toegangsverplichting namelijk overbodig. Toch reguleren verstoort investeringsprikkels en heeft een negatieve invloed op de ontwikkeling van infrastructuurconcurrentie. Een toegangsverplichting voor analoge rtv-signalen zou volgens onze theorie al voldoende zijn, omdat dat een dienst is waar de kabelbedrijven de monopoliepositie op hebben. We hebben het hier dan over een retail-minus verplichting. Zo’n verplichting zou alternatieve aanbieders ook nog een prikkel geven te investeren in de eigen infrastructuur. We hebben ook gezien dat een toegangsverplichting nogal onzekere gevolgen voor de dynamische efficiëntie heeft. Bijkomend voordeel van een toegangsverplichting voor alleen analoge rtv-signalen is dan dat naarmate het belang van analoge rtv-signalen afneemt, de regulering ook minder ingrijpend wordt.

6 Referenties TC "6 Referenties" \f C \l "1" 
Adams W.J., Yellen J.L.(1976), Commodity bundling and the burden of monopoly.  - The Quarterly Journal of Economics, - jstor.org
Aghion, P., N. Bloom, R. Blundell, R. Griffith en P. Howitt (2005), Competition and Innovation: An Inverted-U Relationship, The quarterly Journal of Economics, vol. 120, nr 2, pag. 701-728

Bijlsma, van Dijk (2007) nieuwe generatie netwerken nieuwe generatie regulering.

Bourreau, Doğan(2005), Unbundling the local loop, European Economic Review 49, S. 173-199.

Bughin, Mendonça (2007), Convergence of triple play bundling: An empirical assessment for European Telecommunications, Communications & Strategies, no. 68, 4th quarter 2007, p.121

Crampes C. en Hollander A. (2006), Triple Play Time, Universiteit van Toulouse

Damme E.E.C. van, Verboven F., (2001+),  Het nieuwe toezicht op ondernemingen: economische aspecten van marktwerking en regulering,  Staathuishoudkunde 2001; Herpositionering van ondernemingen.
Hausman J.A, Sidak J.G.,  (2005),  Did Mandatory Unbundling Achieve Its Purpose? Empirical Evidence from Five Countries, Journal of Competition Law and Economics
Hazlett, T. W., C. Bazelon (2005). Regulated Unbundling of Telecommunications Networks: A Stepping Stone to Facilities-Based Competition? 33rd Research Conference on Communications, Information and Internet Policy. Alexandria, VA.
Jonathan Cave, (2006), Ofcom, Market-based alternatives or complements to regulation, Department of Economics, University of Warwick 
Kahn, A.E., Tardi, T.J., Weisman, D.L. (1999), The Telecommunications Act at three years: An economic evaluation of its implementation by the Federal Communications Commission. Information Economics and Policy 11, 319–365.

Klemperer P. (1987), Markets with consumer switching costs. - The Quarterly Journal of Economics, - jstor.org
Laffont, J.-J., J. Tirole (2000), Competition in Telecommunications, MIT Press, 

Cambridge.

London Economics (2006) , A assessment of the regulatory framework for electronic communications – Growth and investment in the EU e-Communications Sector.

Motta M., (2004), Competition Policy: Theory and Practice. Hoofdstuk 2.6.3.2 en 2.6.3.3  

Nalebuff, B. (2003). Bundling, Tying, and Portfolio Effects. Yale University
OPTA (2009), Besluit Marktanalyse Omroep UPC (Ziggo/Delta/CAIW)

OPTA (2008), Ontwerp Marktanalysebesluit Omroep UPC (Ziggo/Delta/CAIW)

Reisinger M. (2004), The Effects of Product Bundling in Duopoly, Discussion 

paper 2004-26, University of Munich, epub.ub.uni-muenchen.de/archive/00000477.

Sarmento P., Brandão A. (2007), Telecommunications Policy, Elsevier

Shapiro, Varian, (1999), Information Rules: A strategic guide to the network economy

Waverman L. (2006), Ofcom,  The challenges of a digital worldand the need for a new regulatory paradigm, London Business School
Overige internet bronnen
www.upc.nl
www.kpn.nl
www.ziggo.nl
www.caiway.nl
www.delta.nl
www.hetnet.nl
www.tele2.nl
www.canaldigitaal.nl
www.opta.nl
Bijlage A TC "Bijlage A" \f C \l "1" 
	Aanbieder
	Triple play D/U**
	Prijzen*
	Analoge tv
	Digitale TV*
	Soort telefonie
	Prijs
	internet D/U** 
	Prijs

	UPC
	D 10                         
	40
	16.7
	4
	standaard
	9,50
	2/0,5     
	15.5

	 
	D 16                        
	53
	 
	 
	Avond & weekend
	12,50
	4/1      :
	20.5

	 
	D 60                          
	76
	 
	 
	onbeperkt
	15,50
	8/1,5   
	35.5

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	25/2,5 
	50.5

	Ziggo
	1/0,15                
	39.95
	16.25
	3.95
	standaard
	9,95
	2/0,5   
	19.95

	 
	10/1,5                  
	49.95
	 
	 
	Avond & weekend
	15,95
	5/1      : 
	29.95

	 
	20/3
	69.95
	 
	 
	onbeperkt
	19,95
	15/1,5  
	47.95

	CAIW
	4/0,5
	42.85
	15.45
	0
	standaard
	5
	4/0,5    
	22.4

	 
	8/1    : 
	50.35
	 
	 
	Avond & weekend
	10
	8/1 :
	29.9

	 
	16/2  : 
	57.85
	 
	 
	onbeperkt
	15
	16/2     :
	37.4

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	24/2 :
	39.9

	canal Digital
	 
	 
	9.5
	 
	 
	 
	 
	 

	Het Net
	1,5/0,25   
	40
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	8/1          :  
	45
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Tele2
	D 20        
	40
	-
	 
	Weekend
	18
	20/1     :    
	20

	 
	 
	 
	-
	 
	Avond & weekend
	23
	 
	 

	 
	 
	 
	-
	 
	Onbeperkt
	31
	 
	 

	Kpn
	IPTV + 3/0,5 
	44.95
	 
	Digitenne 7,5
	Standaard
	10.95
	3/0,5    
	25

	 
	IPTV + 8/1    
	59.95
	 
	IPTV       9,95
	Weekend
	18
	8/1       :   
	35

	 
	IPTV + 20/1  
	74.95
	 
	
	Avond & weekend
	24
	20/1     : 
	50

	 
	 
	 
	 
	 
	Onbeperkt
	32
	 
	 

	 
	Digitenne + 8/1 
	52.5
	 
	 
	 
	 
	 
	 


* Prijzen zijn in euro’s
** D/U is Download/Upload snelheid
� Besluit marktanalyse omroep Ziggo (2009) en Besluit marktanalyse omroep UPC (2009)


� Besluit marktanalyse omroep Delta (2009) en Besluit marktanalyse omroep CAIW (2009)





� Zie voor een omschrijving van marktmacht (Motta, 2004).


� Besluit marktanalyse omroep Ziggo (2009) en Besluit marktanalyse omroep UPC (2009)


� Netwerkeffecten hebben te maken met de grote van het netwerk, hoe groter hoe meer het netwerk waard is. Wanneer er maar één persoon op een telecommunicatie netwerk is aangesloten heeft het netwerk geen waarde, wanneer er één extra persoon wordt aangesloten heeft het meer waarde dan voorheen. Per extra klant die aangesloten wordt, heeft het netwerk meer waarde. Motta, 2004, Competition Policy  p. 82-88


� Voor een analyse over ‘switching costs’ zie P. Klemperer (1987) p. 376


� OPTA – Ontwerpbesluit wholesale omroepmarkt, p. 185


� Voorbeeld van ‘pure bundling’ is een krant waarbij je alle katernen moet kopen, i.p.v. een losse buitenland of sport katern.


� Voorbeelden van ‘mixed budling’ zijn seizoenskaarten, all-in vakanties, etc


� OPTA ontwerpbesluit marktanalyse UPC


� Uitspraak van de Europese Commissie


� OPTA,  marktanalyse omroep UPC  05-003-2009


� Heliview, zie artikel OPTA p 100, artikel 336


� Zie Bijlage A


� We vergelijken hier de zogenaamde ‘onbeperkt bellen’ abonnementen. Aangezien alle bekeken aanbieders zo’n abonnement aanbieden, is dit de meest voor de hand liggende vergelijking. 


�  Zie tabel zoveel (tabel opta over kwaliteit andere platforms op pag 90)
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