Triple play

Bundeling van interactieve en multimediale communicatie
[image: image1.jpg]L -, »A

(B 3
S ?

__
|

@& LA




Erasmus Universiteit Rotterdam
Sectie
 Algemene Economie
Bachelor Thesis

Rutger Potter 289688
Pieter Bosch 297946
Begeleid door dr. J. Kamphorst

Abstract

De vraag naar Triple Play en het aantal bedrijven dat de gebundelde producten aanbiedt is de afgelopen jaren gestegen. De vraag is of de OPTA Triple Play gereguleerd moet toestaan of deze vorm van bundeling moet verbieden. In dit essay zetten we uiteen wat de gevolgen zijn van Triple Play voor de telecommunicatie industrie en de Nederlandse samenleving. Geconcludeerd wordt dat  Triple Play het gevolg is van digitalisering en de liberalisering van de markten en dat Triple play in gereguleerde vorm wenselijk is.
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Inleiding

De telecommunicatie industrie is het afgelopen decennium in vele opzichten sterk veranderd. Deregulering en liberalisering van de telecommarkt hebben er toe geleid dat traditioneel gescheiden sectoren als ICT, entertainment en telecommunicatie naar elkaar zijn toe gegroeid. Het uitgangspunt van de liberalisering van de telecommunicatie markt was om concurrentie op de markt te laten toenemen De OPTA heeft de bevoegdheden gekregen dit te bevorderen en heeft vaak in haar beslissingen invloed uitgeoefend op de marktmacht van het oude staatsmonopolie van KPN. Door toedoen van verdere digitalisering is het in toenemende mate mogelijk om diensten als internet, telefonie en televisie te distribueren over verschillende netwerken. Bedrijven beconcurreren elkaars traditioneel gescheiden markten, waarop voorheen monopolie posities bestonden. Naast logische uitstappen naar internet bieden veel telecombedrijven nu ook televisie aan, terwijl oorspronkelijke aanbieders van televisie, de kabel bedrijven juist internet en telefonie aanbieden. Dit heeft als doel een totaal pakket, een bundel, aan te kunnen bieden aan de klant met internet, televisie en telefonie, en wat meestal wordt aangeduid als: ‘Triple Play’. In deze scriptie onderzoeken we wat de gevolgen zijn van Triple Play voor de telecommunicatie industrie en de Nederlandse samenleving. In het bijzonder of Triple Play moet worden toegestaan in gereguleerde vorm of dat deze vorm van bundeling dient te worden verboden. In het eerste deel wordt beschreven wat het effect is van digitale convergentie tussen internet, telefonie en televisie door uiteen te zetten wat Triple Play is en hoe de markt eruit ziet. In deel twee bekijken we de gevolgen van bundeling voor de concurrentie op de markt en het prijsniveau. Theorieën ten aanzien van bundeling zijn zeer recentelijk ontwikkeld. Grotendeels doordat jarenlang werd vastgehouden aan de bevindingen vanuit de Chicago School die pas vanaf begin jaren negentig zijn herzien. Daarnaast volgen de laatste jaren de veranderingen in het aanbod van communicatie netwerken en diensten elkaar in hoog tempo op waardoor gevolgen voor de producent en voor de consumenten recent duidelijk is geworden. Deel drie beschrijft het effect van Triple Play voor de toezichthoudende instantie op de markt. We bekijken of Triple play de mogelijkheid biedt om marktmacht op een geconvergeerde markt af te dwingen. Naast de rol van de toezichthouder in het verleden wordt onderzocht hoe de markt is gereguleerd en of Triple Play gereguleerd moet worden toegestaan. 
1.1 Triple Play

Telecommunicatie industrie

De telecommunicatie industrie wordt getypeerd als een netwerk industrie, omdat het evenals de spoorwegen- en gasindustrie afhankelijk is van een netwerk om de diensten die binnen de industrie geproduceerd worden te kunnen leveren. Een netwerk industrie brengt hoge vaste kosten met zich mee om het netwerk aan te leggen, terwijl de marginale kosten die een extra consument met zich meebrengt minimaal zijn. De eigenschap van het hebben van lage marginale kosten is in veel industrieën aanleiding om producten te bundelen en zoals Adams en Yellen (1976) aantonen wordt het bundelen van producten minder aantrekkelijk naarmate de marginale kosten toenemen. Andere eigenschappen van de telecommunicatie industrie zijn netwerk externaliteiten en een klein aantal netwerken in de sector. Netwerk externaliteiten zorgen ervoor dat de private- en sociale welvaart stijgt als meer consumenten gebruik maken van het netwerk. Dit heeft gevolgen voor de investeringsbeslissingen die bedrijven maken ten aanzien van het aanleggen van het netwerk, omdat de kosten moeten opwegen tegen de opbrengsten die nieuwe consumenten genereren. Doordat het mogelijk is om Triple Play over meerdere netwerken aan te bieden wordt er geconcurreerd binnen netwerken, maar ook tussen netwerken. Al vanaf de jaren negentig is er sprake van toenemende convergentie tussen de voorheen gescheiden ICT, telecommunicatie en omroep industrieën.
De term convergentie is een breed geïnterpreteerd begrip, maar wordt gewoonlijk gedefinieerd als: De mogelijkheid om over verschillende netwerk platformen diensten die grote gelijkenis vertonen te kunnen leveren, of de samensmelting van consumenten elektronica zoals telefonie, televisie en personal computer
. De laatste uitdrukking wordt veelvuldig gebruikt en is makkelijk te begrijpen door consumenten en geeft daarnaast goed weer hoe computer, telecommunicatie en omroep industrieën concurreren om de macht op een geconvergeerde markt. Een belangrijk stap om te kunnen profiteren van een convergerende industrie, is de verdere ontwikkeling van nieuwe technologieën. Vanuit de Europese Unie zijn er vele initiatieven, die er op gericht zijn om research en development te stimuleren op co-operatieve basis. De ontwikkeling hiervan gebeurt door ACTS, Esprit en Telematics programma’s, die een grote bijdrage hebben geleverd aan de kracht van de Europese IT, telecommunicatie en software industrieën
. Veel van het onderzoek dat op deze gebieden verricht wordt houdt zich bezig met de ontwikkeling van standaarden binnen de industrie, en de techniek die digitale platformen nodig hebben om elektronische diensten te kunnen leveren
.
De afgelopen jaren heeft digitalisering belangrijke veranderingen teweeg gebracht in de structuur van deze markten en de aanbieders van communicatienetwerken en diensten. Waar netwerken vroeger gebruikt werden om één bepaalde dienst te kunnen leveren is het in toenemende mate mogelijk om (weinig van elkaar verschillende) interactieve diensten te distribueren over verschillende netwerken. Zo kunnen traditioneel gescheiden diensten als internet, telefonie en televisie worden geleverd over kabel-, glasvezel- en breedbandnetwerken. Hierdoor zijn nieuwe vormen van concurrentie ontstaan doordat bedrijven inspringen op de mogelijkheden die deze technologische vooruitgang biedt. Mede door de onzekerheid over de toekomstige verhoudingen op een convergerende markt besluiten aanbieders steeds vaker diensten te verkopen op elkaars markten die gekenmerkt werden door monopolieposities. Naast telefonie zijn de traditionele telecombedrijven begonnen met het aanbieden van televisie en internet, terwijl de kabelmaatschappijen juist internet en telefonie zijn gaan aanbieden. Het resultaat is sterk toegenomen concurrentie tussen diensten leveranciers, hetgeen zich manifesteert in het aanbieden van dienstenbundels om de klant een totaalpakket aan te kunnen bieden. Bundeling kan gedaan worden in pure vorm waarin de gebundelde producten niet los van elkaar te kopen zijn (tying) en er bestaat een vorm van mixed bundeling, waarbij de producten onafhankelijk verkocht worden en daarnaast met korting verkocht worden als bundel. Het aanbieden van internet, telefonie en televisie in één bundel wordt Triple Play genoemd.  

 Al sinds de jaren negentig hebben kabelmaatschappijen ingezet op een beleid dat er op gericht is om telecommunicatie- en mediadiensten in een totaalpakket te verstrekken. In het verleden verhoogden de kabelbedrijven hun omzet ieder jaar door het aantal radio en televisie zenders dat werd aangeboden te vergroten. Hiermee waren ze in staat om de prijs die de consument betaalde per maand te laten toenemen en de vraag naar televisie te vergroten. Uit onderzoek van het commissariaat voor de media
 blijkt dat in de periode 1993 tot en met 2002 het aantal televisie zenders in het standaard pakket toenam van 20 naar 32, waarbij het aantal radiozenders werd verhoogd van 27 naar 34. Hierdoor nam het aantal huishoudens met kabelaansluiting toe van 5,2 naar 6,2 miljoen. Belangrijker is nog dat het commissariaat concludeerde dat de gemiddelde prijs die de klant betaalde voor dit standaard pakket over deze periode steeg met 45%, waardoor de omzet van de standaard dienstverlening groeide van 403 miljoen euro naar 715 miljoen euro
. De kabelbedrijven zagen in dat de manier waarop deze groei werd gerealiseerd niet oneindig door kon gaan, ook omdat de capaciteit van het netwerk haar grenzen kende. Daarop werd besloten om het bestaande netwerk uit te breiden met interactieve televisie en de mogelijkheid om telefoondiensten te verstrekken. In eerste instantie was het dus de bedoeling om naast analoge televisie, middels decoders ook digitale televisie en telefonie te verzorgen. Het fenomeen Triple Play ontstond toen het mogelijk werd om via de kabel ook internet te leveren. De Nederlandse vereniging voor kabelbedrijven schrijft op haar website: “Wanneer er keuzes gemaakt moeten worden uit nieuwe toepassingen voor de kabel, krijgen innovatieve initiatieven voorrang. De kabelsector heeft een naam hoog te houden op het gebied van innovatie. Nadat de kabelsector in de jaren ’90 als eerste in Nederland breedbandinternet introduceerde, ging KPN ADSL aanbieden. Het aanbod van digitale telefonie via de kabel (VoIP) dwong KPN tot het aanbieden van haar VoIP-dienst ‘InternetPlusBellen’.”
. Dit terwijl internettoegang evenals kabelmodems en data communicatiediensten in eerste instantie als bijkomstigheid werd gezien met een onzeker winstpotentieel en groeimogelijkheden.  

Technologische vooruitgang biedt nu zelfs de mogelijkheid om de Triple Play bundel te uit te breiden met mobiele communicatie technieken. De beschreven ontwikkelingen hebben in grote mate invloed op de manier, en kwaliteit van ons dagelijks leven in een samenleving die gebaseerd is op informatie. Consumenten beïnvloeden de ontwikkelingen door nadrukkelijker zelf de interactieve content te maken en te delen, waardoor de hardware applicaties meerdere netwerken en diensten moeten kunnen verzorgen. De consument kan in feite gezien worden als prosument, wat een goede stimulans is voor de koppeling tussen consumentenvoorkeuren en keuzemogelijkheden, creativiteit, werkgelegenheid en groei binnen de industrie
.
Het bundelen van producten heeft ertoe geleidt dat de markt is gekanteld van verticale integratie naar horizontale dienstverlening. Hierdoor is de concurrentie om de consument die alle drie de diensten afneemt toegenomen. Wetende dat de klant meer gebonden is aan het bedrijf dat de Triple Play diensten levert bieden marktpartijen het gecombineerde abonnement aan voor een prijs die lager is dan de bedragen die de consument betaalt voor iedere dienst afzonderlijk. Dit heeft als doel om bestaande en nieuwe klanten van de hele bundel te voorzien. Andere manieren om klanten van Triple Play te voorzien zijn het geven van kortingen op de aansluitkosten en het weggeven van decoders. Hierdoor kan het goedkoper zijn om een gebundeld aanbod te hebben. Een ander voordeel voor de consument is de eenvoud van het hebben van één bedrijf dat alle drie de diensten levert in plaats van drie aanbieders met ieder een eigen service desk en administratie verplichtingen. Doordat de bundel concurreert met individuele diensten worden kortingen voornamelijk aangeboden op de bundel en niet op de afzonderlijke diensten
. 

De ondernemingen die Triple Play vermarkten doen dit uit strategisch oogpunt. Nadat de spelers op de afzonderlijke markten elkaars diensten gingen aanbieden op een gezamenlijke markt liep het marktaandeel van de gevestigde monopolisten zo als beoogd was door de OPTA terug. Als reactie op een convergerende industrie en teruglopend marktaandeel in hun ‘core competence markt’ zijn de bedrijven overgegaan tot het bundelen van telecommunicatie diensten met niet-telecommunicatie diensten
. De motieven om deze producten met elkaar te bundelen zijn zowel offensief als defensief. Vanuit offensief perspectief zorgt het bundelen van deze producten er voor dat de inkomsten per klant toenemen evenals de kosten die rivaliserende bedrijven ondervinden door te concurreren tegen de bundel. Defensieve redenen zijn het vertragen van de teruggang in marktaandeel, omdat het voor de eindgebruiker moeilijker, duurder en tijdrovender is om over te stappen van aanbieder (del Bianco 2004). Ander nadelig effect is een verslechterende transparantie van prijzen, omdat men niet meer weet hoeveel er wordt betaald voor welk product in de bundel (Crampes and Hollander 2007). Ook tussen ondernemingen is bundeling van strategisch belang. Economische krachten achter bundeling hebben invloed op de concurrentie op de markt, waarbij leveranciers van een enkele dienst competitie ondervinden van Triple Play. Door toedoen van  toe- uittreed barrières, weigering tot levering van essentiële productiefactoren, kruissubsidiëring en prijsdiscriminatie wordt het concurrentie niveau aangetast
. 

Het ministerie van Economische Zaken en de OPTA hebben als beleid de concurrentie te bevorderen die het gevolg is van de convergentie in het dienstenaanbod
, alsmede in de productie en distributie van multimedia toepassingen. Zij voorziet daarin een verschuiving van concurrentie tussen de aanbieders op de infrastructuur, naar concurrentie tussen de infrastructuren met grote gelijkenis tussen de diensten. Concurrentie tussen de infrastructuren zou de beste prikkel zijn tot innovatie die gevoed wordt door snellere digitalisering, de toenemende snelheid van verwerking en een grotere capaciteit om diensten te distribueren op het bestaande netwerk
. 

Al deze aspecten van Triple Play hebben zijn weerga op de regulering van de markt. De convergentie van de diensten in één bundel zorgt voor problemen tussen regulerende instanties van de gescheiden diensten. Een ander punt is het feit dat nieuwe ontwikkelingen in de telecommunicatie markt zich in hoog tempo opvolgen. De regelgeving dient zo te worden ingericht dat het om kan gaan met veranderingen. We bekijken de gevolgen van eerder genomen beslissingen van de OPTA ten aanzien van bundeling en geven een oordeel over de wenselijkheid van Triple Play.
1.2 De partijen op de Triple Play markt

In toenemende mate bieden partijen die bestonden op de afzonderlijke markten bundels aan en zijn er steeds meer bedrijven die in één bundel zowel internet, televisie en telefonie aanbieden. De hieronder genoemde bedrijven zijn spelers op de Triple Play markt waaraan de OPTA een positie van aanmerkelijke markt macht heeft toegeschreven. Vooralsnog is dit de oude telecommunicatie monopolist en de grootste kabelbedrijven.
• KPN

KPN is begonnen met het aanbieden van vaste telefonie en is geprivatiseerd uit het oude staatsbedrijf PTT Telecom. Ze beschikken over een vast netwerk waarover telefonie en  ADSL worden aangeboden. Televisie is op twee manieren mogelijk. Sinds 2006 is KPN eigenaar van digitenne, de enige aanbieder van digitale televisie door de lucht. Daarnaast biedt KPN televisie via internet onder de naam Interactieve Televisie. KPN is een aanbieder door heel Nederland, alleen is de Interactieve Televisie nog niet beschikbaar in landelijke gebieden. Als budget variant biedt KPN ook nog Triple Play aan via Het Net, een dochterbedrijf. 
• ZIGGO

ZIGGO is een fusie tussen de drie kabelbedrijven Casema, @Home en Multikabel. Over het eigen kabelnetwerk wordt er internet, telefonie en zowel digitale als analoge televisie aangeboden. Ziggo is niet beschikbaar door heel Nederland, in Utrecht, Zeeland, delen van Friesland, Gelderland, Limburg en Noord-Brabant is er geen mogelijkheid tot het verkrijgen van Ziggo.  
• TELE 2

TELE 2 is een groot europees bedrijf dat sinds enkele jaren ook actief is in Nederland na de overname van Versatel. Het beschikt over zijn eigen glasvezel netwerk waarover internet en televisie worden aangeboden. Telefonie wordt aangeboden door gebruik te maken van het vaste netwerk van KPN.  Tele 2 biedt haar diensten in bijna heel Nederland aan, maar de televisie is niet in heel Nederland beschikbaar doordat  deze Televisie via een verbeterd deel van het ADSL netwerk gaat en dat is nog niet overal beschikbaar.
•UPC
UPC is een kabelbedrijf dat internet, analoge televisie, digitale televisie en telefonie over hun eigen kabelnetwerk aanbieden. UPC is niet in heel Nederland beschikbaar, slechts in Noord-Holland, Zuid-Holland, Gelderland, Noord-Brabant en Flevoland. 
•CAIWAY
CAIWAY is een kabelbedrijf dat internet, analoge televisie, digitale televisie en telefonie over hun eigen kabelnetwerk aanbieden. Dit kleine kabelbedrijf is slecht beschikbaar in delen van Zuid-Holland, Brabant en Noord-Holland.
De realiteit is dat er nog altijd grote asymmetrie bestaat in termen van marktmacht tussen de vroegere telecommunicatiemonopolist en de gevestigde kabelbedrijven
. Ook in andere landen blijkt dit het geval te zijn. Hoewel bijna alle consumenten die geïnteresseerd zijn in Triple Play al afnemers waren van telefoondiensten van de telecommunicatie monopolist voor de liberalisering van de markt, hadden slechts weinigen daarnaast een kabeltelevisieabonnement. Doordat  er nog altijd grote asymmetrie te ontdekken valt in marktmacht die de partijen binnen de sector hebben zijn en worden theorieën ten aanzien van bundelen ontwikkelt in een situatie dat de communicatie industrie bestaat uit twee gescheiden markten, namelijk de markt voor telecommunicatiediensten (internet en bellen) die bedient wordt door de telecommunicatie monopolist en de  markt voor omroep diensten (waaronder digitale televisie) waarin de consument bedient wordt door zowel de telecommunicatie monopolist als de kabelbedrijven (Kramer 2007). Er zijn nog geen academische publicaties die uitgaan van een volledig verconvergeerde markt en ook de OPTA beschouwd de markten voor telefonie, omroep en breedband internet als gescheiden markten

Bundels 
	Partij
	Download

	Upload
	Prijzen

	Prijzen Jaar

	KPN + Digitenne

	3
	0.512
	42.50
	510

	
	8
	1
	57.50
	690

	
	20
	1
	72.50
	870

	KPN + ITV

	3
	0.512
	44.95
	539.40

	
	8
	1
	59.95
	719.40

	
	20
	1
	74.95
	899.40

	KPN(Het Net)

	1.5
	0.256
	29.90
	358.80

	
	8
	1
	34.90
	418.80

	ZIGGO

	1.5
	0.25
	39.95
	479.80

	
	20
	3
	49.95
	599.40

	
	50
	5
	64.95
	779.40

	Tele 2

	20
	1
	39.95
	479.40

	UPC

	30
	3
	40
	480

	
	60
	6
	50
	600

	
	90
	6
	60
	720

	CAIWAY

	8
	1
	39.90
	478.80


1.3 Machtsverhoudingen

	Partij
	Abo TV
	Abo Telefonie
	Abo Internet

	KPN

	
	3.100.000
	1.134.000

	KPN-digitenne

	800.000
	
	

	KPN-ITV

	40.000
	
	

	KPN(Het Net)

	
	
	684.000

	ZIGGO

	1.000.000
	750.000
	1.400.000

	Tele 2

	Niet vermeld 
	389.000
	362.500

	UPC

	670.500
	588.900
	689.100

	CAIWAY

	150.000
	Niet vermeld
	70.000


Als je goed naar de hierboven meeste recente cijfers kijkt van de marktaandelen in totalen, zie je dat KPN in telefonie nog steeds de allergrootste speler is en ook op de internet markt weliswaar iets minder dominant is dan bij telefonie, maar wel de grootste is. Televisie is door de regionale marktverdeling die van oorsprong is veroorzaakt door het regionaal bouwen van een kabelnetwerk een markt gedomineerd door praktisch de drie grootste bedrijven, Ziggo, KPN en UPC, die een bijna gelijkwaardig marktaandeel hebben. Wat wel heel interessant hieraan is dat KPN in slechts een paar jaar op de televisie markt bijna net zo groot geworden is qua marktaandeel als een ZIGGO en al groter is dan een UPC. 
De kabelmaatschappijen hebben vanaf de jaren negentig hebben ingezet op een strategie om meerdere diensten aan te bieden en te bundelen. De kabelbedrijven dachten hiermee de beste uitgangspositie te hebben om de verconvergeerde markt te veroveren middels Triple Play, maar er kan geconstateerd worden dat infrastructuurconcurrentie zoals die beoogd werd door de OPTA werkelijkheid is geworden als men het marktaandeel van KPN in ogenschouw neemt. Maldoom (2005) toonde als eerste aan dat consumenten de levering van telecomdiensten over verschillende platformen zien als gelijkwaardige substituten.

Aan de bestaande machtverhoudingen is goed te zien dat de telecommunicatie monopolist in staat is geweest om zijn marktmacht op de telecommunicatie markt over te hevelen
 naar de omroepmarkt terwijl het omgekeerde effect voor de kabelbedrijven slechts in beperkte mate valt te constateren.
2.1 Efficiency redenen bundeling
Voor producenten zijn er voordelen om meerdere producten aan te bieden als bundel in plaats van alle producten afzonderlijk. Dit heeft met name zin als het producten zijn die convergeren met elkaar, zoals bijvoorbeeld TV, telefonie en internet, hierbij zit de convergentie in de techniek die daaraan ten grondslag ligt. Volgens het OECD(2006) is deze digitale convergentie tussen die producten een belangrijke factor voor de razendsnelle ontwikkeling van de onderliggende systemen om dit mogelijk te maken. Hierbij moet men denken aan bepaalde kastjes die digitale TV mogelijk maken, maar ook kastjes die internet op je TV mogelijk maken en tegelijkertijd, internet en telefonie uit de muur weten te halen. Een voordeel van producten in een bundel aanbieden kan zijn dat dit kan leiden tot kosten besparingen. Productiekosten en transactiekosten kunnen dalen en belangrijker de kosten van het onderverdelen van consumenten naar hun voorkeuren en waarderingen dalen ook als de producten samen worden aangeboden (Bakos and Brynjolfsson, 1999). Volgens hen is bundeling namelijk een methode om tweedegraads prijsdiscriminatie toe te passen. Bij tweedegraads prijsdiscriminatie wordt er een andere gemiddelde prijs betaald voor een andere hoeveelheid producten. Dit houdt voor Triple Play in dat de bundel een korting inhoudt ten opzichte van de afzonderlijke producten samen kopen.    

Bij het aanbieden van televisie, internet en telefonie dalen de ontwikkelingskosten voor de bedrijven, aangezien ze een apparaat ontwikkelen waarmee uit de muur alle drie de media worden gehaald in plaats van drie apparaten. Er hoeft maar een keer een monteur aangeboden te worden die meteen voor alle drie de media de voorzieningen installeert en de helpdesk is maar nodig voor één verbinding waardoor er minder technische kennis van verschillende systemen nodig is. De marketingkosten dalen ook, nu er maar alleen voor de bundel één dure reclamecampagne nodig is en niet voor alle drie de media per stuk. Distributiekosten kunnen ook behoorlijk verminderd worden nu er één debiteur is voor alle media, dus één rekening, één pakket, één keer incasso kosten. De bundel kunnen dus aanzienlijke economies of scope opleveren, met name in de distributie en marketing, (Chae,1992). Een onderzoek gedaan door Crampes en Hollander (2007) toonde echter aan dat consumenten geen reden hebben om alle drie de diensten van een en dezelfde aanbieder af te nemen, ook al ziet de consument de producten als complementair. Vanwege de digitale kenmerken van de diensten namen zij aan dat het transactie kosten argument, waarbij consumenten liever één rekening ontvangen in plaats van drie, niet als een essentieel voordeel wordt gezien. Dit is verdedigbaar, aangezien 3 rekeningen of 1 rekening niet een significante tijdsbesparing oplevert als je een automatische incasso gebruikt, echter wat wel als een groot voordeel gezien kan worden is dat één aanbieder maar opgezegd hoeft te worden en niet 3, met 3 verschillende opzegtermijnen en looptijden van de contracten. Ook 3 keer thuis blijven voor de installatie betekent voor het merendeel van de mensen dat er 3 keer vrijgenomen moet worden van het werk, wat dus een absoluut voordeel zou opleveren als er maar één keer een monteur langs hoeft te komen.  
2.2 Essential facilities
Essential facilities zijn productiemiddelen of faciliteiten die als noodzakelijk worden gezien voor alle participanten om te kunnen opereren en concurreren op de markt. Vaak bevinden essential facilities zich op wholesale niveau en gaat het om verticaal geïntegreerde bedrijven die concurrentie ondervinden van andere bedrijven op retail niveau
. Service verlenende bedrijven op retail niveau zijn afhankelijk van het productiemiddel die ze uitsluitend kunnen verkrijgen van de gevestigde monopolist op de markt. Een goed voorbeeld van een essentieel productiemiddel in de telecommunicatie is de ‘local loop’ die eindgebruikers in verbinding stelt met het netwerk. Om diensten te kunnen aanbieden aan de consument zijn de aanbieders afhankelijk van toegang tot het netwerk. Gevestigde bedrijven kunnen weigeren om deze toegang te verlenen om zo concurrentie in de markt te verminderen en zelfs te voorkomen dat andere bedrijven de markt betreden. Regulering van essentiële productiemiddelen is er vaak op gericht om concurrentie te laten toenemen door de eigenaar te verplichten om toegang te verlenen en daarbij eerlijke toegangsprijzen te bepalen. Dit wordt aangeduid als Local Loop Unbundling. Dit kan op verschillende manieren, waaronder volledige ontbundeling, het delen van lijnen, of het geven van bitstream access
. In alle gevallen blijft de monopolist eigenaar van de local loop en is verantwoordelijk voor het onderhouden daarvan. Een van de besluiten die de OPTA heeft gemaakt na de privatisering van KPN is het stellen van een toegangsverplichting aan KPN om kabelmaatschappijen en andere aanbieders van telefonie toegang te verlenen tot het vaste net van KPN waarna zij de traditionele telefonieaansluiting doorverkopen aan de consument. Deze toegangsverplichting hield daarnaast in dat er een maximum tarief werd gesteld die KPN aan deze bedrijven mocht vragen om gebruik te maken van het netwerk, waarbij KPN niet mocht discrimineren in de keuze aan wie er toegang werd gegeven.  De OPTA heeft in haar besluit om deze toegangsverplichting op te leggen beoogt om de concurrentie binnen de Local Loop te vergroten en het marktaandeel van KPN te verkleinen.
Het is belangrijk om voorzichtig te zijn met het stellen van een toegangsverplichting, zoals KNP ondervond op het vaste net. In ogenschouw moet worden genomen hoe het bedrijf eigenaar is geworden van een essentieel onderdeel en of dit niet het gevolg is van een investering die gedaan is door de onderneming. Zomaar toegang kan een inbreuk zijn op de eigendomsrechten en een negatief effect hebben op de prikkel om te investeren in infrastructuur. In het geval van de toegangsverplichting op het vaste net die de OPTA heeft opgelegd aan KPN, kan beargumenteerd worden dat de investeringen zijn gemaakt door een staatsbedrijf, waarna KPN de rechten heeft verworven. Onlangs heeft de OPTA een toegangsverplichting opgelegd aan gevestigde kabel maatschappijen waaronder UPC en Ziggo. Het gaat in dit geval om de doorgifte van digitale radio en televisie signalen waarmee andere bedrijven de mogelijkheid krijgen om Triple Play aan te bieden. Ook in dit geval zijn verplichtingen tot tariefregulering en non-discriminatie ingesteld
. Echter heeft KPN eerder geen toegang gekregen, waardoor het gebruik maakt van de ether om digitale televisie te kunnen leveren aan de consument. In haar besluiten is een asymmetrische regulering te constateren tussen de toezicht die de OPTA had ten aanzien van KPN en de kabelmaatschappijen.   

Op Wholesale niveau levert het verticaal geïntegreerde bedrijf de essentiele faceliteit aan andere bedrijven die afhankelijk zijn van de prijs waartegen de productiefactor wordt verkocht. Zoals gezegd beconcurreren de bedrijven elkaar op retail niveau, waarbij de positie van de onderneming die eigendom heeft over het productiemiddel, het gevestigde bedrijf in staat stelt om de andere te benadelen middels een ‘price squeeze’
. Bij deze vorm van predatory pricing  biedt de eigenaar van een essentieel onderdeel toegang aan haar concurrenten tegen een prijs die hoger is dan de werkelijke kosten. Competitie op retail niveau wordt dermate belemmerd door de prijs die aanbieders van retaildiensten moeten betalen voor gebruik van de productiefactor dat er sprake is van oneerlijke concurrentie, terwijl de verticaal geïntegreerde onderneming lagere kosten doorberekend aan haar eigen retail dienstverlener. In het extreme geval vraagt het bedrijf haar retail concurrenten een prijs voor het gebruik die hoger is dan de prijs waarop dienstverleners het product aanbieden op de markt. Dit is alleen mogelijk indien er geen directe substituten beschikbaar zijn, zodat mogelijke toetreders en bestaande service aanbieders niet de kans hebben om diensten via andere infrastructuren aan te bieden. Het effect van een ‘vertical price squeeze’ vertoont grote gelijkenis met het weigeren te leveren van toegang. De geboden oplossing van de OPTA om predatory pricing tegen te gaan is het instellen van een maximum tarief, waarbij de bedrijven onderling onderhandelen over de exacte prijs. Deze maatregel is een kosten georiënteerde tarief regulering, omdat de maximum prijs gebaseerd wordt op de kosten van het gebruik van het netwerk. Het besluit heeft zijn invloed op de prikkel om te investeren in het netwerk en te innoveren, omdat de marginale kosten van een extra gebruiker klein zijn. Daarom wordt tegenwoordig geopperd om een capaciteit georiënteerd tarief
 in te stellen zodat andere aanbieders het bestaande kopernetwerk kunnen uitbreiden met technologisch geavanceerde netwerken. Een maximum tarief en non-discriminatie verplichting heeft daarnaast invloed op potentiële toetreders, die bij mogelijke toetreding op de markt de afweging maken tussen het adopteren van bestaande technologie en de investering in innovatie sneller geneigd zijn om toe te treden. Dit wordt gezien als een positief effect op de sociale welvaart, door toenemende concurrentie op de markt worden de prijzen voor de consument lager en wordt het dienstenaanbod vergroot. Echter is facility based entry beter voor de consument op de lange termijn dan non facility based  entry (Maldoom et. All 2005)
. Bedrijven worden op die manier gedwongen om te investeren in de infrastructuur waardoor de capaciteit van het netwerk toeneemt. Hierdoor zal de concurrentie toenemen en zullen meer bedrijven geneigd zijn capaciteit op het bestaande netwerk te huren. 
2.3 Transparantie van prijzen

Het aanbieden van bundels zorgt voor een verslechterde transparantie van prijzen. Doordat aanbieders van Triple Play de bundel aanbieden tegen kortingen is de totale prijs van de bundel lager in vergelijking met de drie losse diensten. Consumenten kunnen echter moeilijk inschatten hoeveel ze betalen voor welke dienst, en het hangt van de aanbieder af welke diensten goedkoop worden geleverd (vaak de dienst die behoort tot de core-business van het bedrijf) en welke diensten hoge marges maken. Omdat iedere consument de diensten binnen de bundel in verschillende mate gebruikt is het belangrijk om een aanbieder te kiezen waarvan de core-business in lijn licht met de dienst waarvan het meest geconsumeerd wordt, omdat er kwaliteitsverschillen bestaan tussen de  aanbieders op de afzonderlijke diensten
. Het gevolg van Triple Play is dat de consument de prijzen van de bundels vergelijkt en geen verschil ziet tussen de aanbieders. 

Het geven van korting aan de consument kent meerdere vormen, waaronder het geven aan eenmalige aansluitkorting, korting op de maandelijkse abonnementskosten of het gratis verschaffen van de decoder die nodig is om digitale televisie te kunnen ontvangen. Een verklaring voor de gegeven korting werd uitgelegd als een gevolg van de lagere kosten die Triple Play aanbieders hebben door economies of scale en scope. De klant wordt slechts één abonnement in rekening gebracht en er is een servicedesk die de drie groepen diensten te woord staat. Echter zijn de consequenties van bundeling groot door switching costs en de daar uit volgende customer lock-in effecten. Toch gaat de meeste aandacht uit naar de gevolgen van bundelen als entry deterrent (Nalebuff 2003) en prijsdiscriminatie (Choi & Stefanidis 2001). 

Het effect dat bundeling heeft op prijsdiscriminatie werd voor het eerst geformuleerd door Stigler (1968). Adams en Yellen (1976) analyseerde dit in meer detail en tonen aan dat mixed bundeling kan dienen als een manier om prijsdiscriminatie toe te passen, zelfs als de prijs die consumenten bereid zijn te betalen voor de afzonderlijke goederen niet beïnvloed wordt door het consumeren van het andere product in de bundel. Zowel Stigler, als Adams en Yellen analyseerden de gevolgen van bundeling aan de hand van gestileerde voorbeelden met een discreet aantal consumenten. Bundeling stelt het bedrijf in staat om klanten in groepen te verdelen met verschillende reservation values en zo consumer surplus te veroveren
. Bundeling vermindert de heterogeniteit in waarderingen van consumenten, waardoor bedrijven met aanzienlijke markt macht in staat zijn om meer winst te maken. Het beschreven effect is het grootst indien de gebundelde producten negatief gecorreleerd zijn in hun waarderingen. Toch is prijsdiscriminatie winstgevend wanneer waarderingen niet gecorreleerd zijn en producenten verdienen meer aan de bundel dan ze verdienen door de producten los te verkopen (McAfee, McMillan en Whinston 1989). Alleen als de producten perfect positief gecorreleerd zijn verdwijnt de meerwaarde van de bundel. 

Door de vraag naar een bundel te vergelijken met de verticale sommatie van vraag naar de individuele componenten van de bundel worden de economische gevolgen van bundeling zichtbaar. Als een bundel niet resulteert in lagere kosten is dit het meest winstgevend als de reservation values negatief gecorreleerd zijn en hoog in vergelijking met de kosten. Als een bundel zorgt voor lagere kosten en kosten zijn relatief hoog in vergelijking met de gemiddelde reservation values, dan zijn producenten eerder geneigd om te bundelen als de reservation values positief gecorreleerd zijn
. Het aanbieden van de bundel en het vragen van een prijs die even hoog is als de som van de onafhankelijke producten resulteert in een lagere consumenten surplus. Een toename in consumenten surplus ontstaat wanneer bundeling leidt tot lagere prijzen (Salinger 1995). Schmalensee (1984) betrok in zijn onderzoek naar het effect van bundelen op prijsdiscriminatie de gehele klasse van Gaussiaanse vraag functies en concludeerde ook dat bundeling winstgevend kan zijn als vraag naar producten ongecorreleerd, of positief gecorreleerd is
.

Om de transparantie van prijzen op de telecommarkt te verbeteren heeft de OPTA in 2002
 besloten dat KPN de tarieven die het doorberekend aan de aanbieders die gebruik maken van het netwerk kenbaar moet maken. KPN is verplicht om tarieven (zowel voor aanbieders als voor consumenten) openbaar te maken aan de OPTA en daarnaast moet publiceren in het jaarverslag. Ook in het geval van een tariefwijziging is de oude monopolist verplicht om dit te laten weten alvorens toestemming kan worden gegeven door de toezichthouder. De regelgeving die de OPTA op de markt van triple play kan hiermee aangeduid worden als zijnde asymmetrisch aangezien deze verplichting niet is opgelegd aan de kabelmaatschappijen (en bijvoorbeeld aanbieders van mobiele telefonie).

De OPTA onderkent het belang van voldoende transparantie in het aanbod van telefonie, internettoegang en audiovisuele mediadiensten. Het gevolg van in-transparantie is dat de consument het risico loopt het product te kopen dat niet optimaal aansluit bij de wensen van de klant. Daarnaast belemmert dit de werking van de gehele markt, omdat er minder concurrentie is op kwaliteit en prijs. Het is daarom noodzakelijk dat aanbieders goed informatie verschaffen over het aanbod en het is daarom wenselijk dat ook de kabelmaatschappijen transparant zijn in de gehanteerde prijzen van hun triple play aanbod. In combinatie met vertegenwoordigers van aanbieders, vergelijkingswebsites en consumenten organisaties bekijkt de OPTA de mogelijkheden om informatietransparantie van tariefplannen te verbeteren
. Aan de andere kant kan een snelle toename van het aanbod van verschillende diensten er toe resulteren dat de consument niet in staat is te kiezen door de veelvoud aan informatie waarmee hij geconfronteerd wordt. Het aanbod van bundels kan een vergelijking van individuele diensten hierdoor nog moeilijker maken. Een ander affect van transparantie verplichtingen is het feit dat bedrijven eerder geneigd zijn om samen te spannen en zo eerlijke concurrentie verminderen. Bedrijven zijn namelijk makkelijker in staat om veranderingen in de prijs van concurrenten te volgen, waardoor de kans op tacit collusion toeneemt. Zonder expliciet met elkaar te communiceren over de gehanteerde prijs ontstaat er een instemming over het gewenste prijsniveau waarbij de samenspannende bedrijven meer winst maken dat ten koste gaat van het consumenten surplus.  Toch achtten wij het wenselijk dat de OPTA transparantie verplichtingen opstelt voor alle aanbieders van Triple Play, omdat de prijzen en kortingen per dienst binnen de bundel sterk van elkaar verschillen. Dit maakt het mogelijk voor de consument om de aanbieder te selecteren wiens core-business ligt in de dienst waar hij of zij het meest gebruik van maakt. Zo zullen de bedrijven meer moeten concurreren op de kwaliteit van de geleverde diensten om de consument voor zich te winnen 

2.4 Entry deterrence
 Als bedrijf heb je liever minder concurrenten dan meer concurrenten, aangezien je dan een groter deel van de markt kan krijgen en er minder mogelijkheden zijn voor de consumenten om ergens anders het product te krijgen. Om nu te voorkomen dat er nieuwe partijen op je markt actief gaan worden en je gaan beconcurreren waardoor je door een eventuele lagere prijs moet gaan vragen en minder winst maakt, kan je proberen om deze nieuwkomers dusdanig af te schrikken dat ze niet eens gaan proberen om toe te treden tot je markt. Dit zou kunnen door een dusdanig lage prijs te vragen die het niet mogelijk maakt om als nieuwkomer winstgevend toe te treden. De prijs die je vraagt zal dan dus onder de marginale kosten moeten zitten. Echter door onder de marginale kosten te gaan zitten, maak jezelf ook geen winst meer, maar verlies en is dit dus geen langdurige oplossing. 

Een bundel kan dit oplossen doordat deze bundels een entry-detterent effect hebben volgens Nalebuff(2004). Dit komt doordat je een bundel aanbiedt van bijvoorbeeld product A en B tegen een bedrijf dat slechts A aanbiedt. Dit levert een voordeel op doordat consumenten die B willen ook A van je afnemen, waardoor het nieuwe bedrijf dat slechts A aanbiedt, geen voet aan de grond krijgt. 
Belangrijk voor dit voordeel is wat de correlatie is tussen A en B. Als namelijk de bundel wordt gebruikt om nieuwe partijen te weren, moeten ze positief gecorreleerd zijn, Nalebuff(2004), dit houdt in dat beide producten hetzelfde worden gewaardeerd. Deze positieve correlatie is essentieel aangezien bij perfecte negatieve correlatie tussen de producten niet de bundel, maar de nieuwe partij als aanbieder van slechts een van de producten exact is wat de consumenten willen, nu de producten niet hetzelfde worden gewaardeerd maar tegenovergesteld. In dat geval vallen de producten namelijk allebei in een andere groep van consumenten. Bij positieve correlatie vallen beide producten binnen dezelfde groep consumenten en moeten de consumenten wel voor de bundel gaan, aangezien anders hun behoeften niet worden vervuld. 
Als A en B alleen van waarde zijn als je ze samen consumeert, dan kan een bundel ook als entry deterrent werken, doordat hierdoor een bedrijf dat slechts een van de twee producten produceert wordt geweerd. Dit zorgt ook voor een minder groot rendement en kans op rendement voor  innovatie, aangezien je in beide producten nu succesvol dient te zijn om toegang tot de markt te krijgen. Ook is van belang met welke marktvorm je te maken hebt, als je voor product A monopolist bent en voor product B heb je te maken met perfect competition, dan heeft bundeling geen zin, aangezien ze alleen B en A kopen, met B tegen marginale kosten en A tegen de monopolie prijs, waardoor de monopolist niets extra’s verdient met het aanbieden van een bundel, Schmalensee (1984). Als die markt voor B nou niet perfect competition is dan kan volgens Whinston (1990) als B geen homogeen goed is, dit nopen tot een extra agressieve houding tegen het bedrijf dat alleen B aanbiedt wat toetreders weer afschrikt. 
Een grote bundel werkt ook als entry detterent volgens Bakos and Brynjolfsson [2000], maar dit werkt echter met name bij IT goederen, zoals software waar de marginale kosten zeer gering en de ontwikkelingskosten gigantisch zijn. Dan is het heel lastig om als nieuw bedrijf met alle deze producten tegelijk te komen of zelfs maar een deel ervan, nu de ontwikkelingskosten per extra uit te brengen goed nauwelijks afnemen, maar bijna proportioneel toenemen. Daarnaast helpt die bundel ook om de prijzen op peil te houden en te voorkomen dat er een te agressieve prijzenoorlog ontstaat om te toetreder weg te houden danwel eenmaal toegetreden weg te krijgen. Nalebuff(2004) laat zien dat de bundel ervoor zorgt dat een kleine discount op die bundel nog steeds voor winst zorgt en de nieuwe toetreder zeker bij positieve gecorreleerde goederen weinig tot geen consumenten aan weet te trekken. 
Carlton & Waldman(2002) laten zien hoe een bundel voor een monopolist bestaande uit een product van de oorspronkelijke markt en van een complementaire markt als een entry detterent kan werken om te zorgen dat er geen entry zal plaats vinden op de oorspronkelijke markt. De markten die zij beschrijven zijn met name die markten waarbij er sprake is van  een snelle technologische verandering van producten, iets wat dus zeer goed toepasbaar is op de Triple Play markten. Ze beschrijven dat door deze snelle veranderingen en de hoge ontwikkelingskosten een bundel het onmogelijk maakt op toe te treden op de complementaire markt. Dit komt omdat de nieuwkomers slecht een product kunnen aanbieden op de complementaire markt en nog niet in staat zijn om met een bundel of ook met een product op de oorspronkelijke markt te kunnen komen, waardoor ze weg geconcurreerd worden door de bestaande aanbieder die wel een bundel heeft en dus wel in staat is om beide producten te leveren en niet slecht één. 

Dit is ook zeer goed toe te passen op de Triple play markt, want op het moment dat wel het aanbieden van TV tot je mogelijkheden behoort, maar iedereen een bundel wil, omdat de andere twee producten niet meer los te krijgen zijn, kan je als TV aanbieder zonder internet en telefonie dus niet succesvol toetreden. Carbajo, J., de Meza, D. and Seidmann, D.J. (1990) laten zien dat een bundels ervoor kunnen zorgen dat concurrenten bij imperfecte competitie niet meer hun vaste kosten kunnen dekken in de prijzenoorlog en daardoor als een entry detterent werken . 
2.5 Potentiële toetreders
Onlangs lanceerde T-Mobile Triple Play diensten middels het bedrijf Online. Naast internet bieden zij de consument de mogelijkheid om bellen en HDTV gebundeld af te nemen. Hoewel T-Mobile al op de telecommunicatiemarkt en de omroepmarkt actief was hebben ze besloten om in te springen op de toenemende vraag naar Triple Play. De verwachting was reeds dat  potentiële toetreders voor de Triple Play markt konden worden verwacht uit aanbieders van mobiele telefonie. Door de verdere ontwikkelingen van bestaande technologieën is de vraag naar Quadruple Play (uitbreiding met mobiel bellen en andere interactieve diensten via zogenaamde Smartphones) sinds kort toegenomen. Hierdoor werd verwacht dat  mobiele telefonie aanbieders ook in staat zouden zijn om Triple Play diensten te leveren en het aanbod te vergroten. 
Op de markt van vaste telefonie zullen weinig gegadigden toetreders zijn. De markt wordt nog altijd gedomineerd door KPN die wel marktaandeel heeft verloren aan de kabelmaatschappijen. Het is voor andere aanbieders minder interessant om toe te treden tot een vrijwel verzadigde markt aangezien de investeringskosten hoog zijn in vergelijking met de verwachtte opbrengsten, ondanks toegangsverplichting en non-discriminatie verplichting op het vaste net. 
Ook op de omroepmarkt zijn er weinig potentiële toetreders te voorzien. De OPTA schrijft aan vijf kabelmaatschappijen aanzienlijke marktmacht toe, maar er zijn daarnaast nog vele andere kleine spelers. Eventuele toetreders tot de markt zouden buitenlandse kabelmaatschappijen zijn die middels een overname van een van de bestaande kabelexploitanten marktaandeel probeert te verkrijgen. De kabelmaatschappijen beconcurreren elkaar echter fel op de prijs, maar ook op het aanbod van kanalen, waardoor toetreding niet bijzonder winstgevend lijkt. 
Omroepmaatschappijen zouden kunnen besluiten om zelf producten te leveren aan de consument, maar ondervinden daarin veel concurrentie van de kabelmaatschappijen die in staat zijn om een groter aanbod van content en kanalen te verzorgen.
Mogelijke toetreders zouden  moeten komen uit het buitenland, waarbij eerder gedacht kan worden aan Amerikaanse of Aziatische bedrijven die in staat zouden kunnen zijn om middels een goede overname kandidaat voet aan de grond te krijgen. Deze potentiële toetreders zullen echter veel moeten investeren in de innovatie van bestaande netwerken waarover de diensten in te toekomst zullen worden geleverd. De verwachting is namelijk dat over ongeveer vijf a tien jaar de capaciteit van de bestaande netwerken niet langer voldoet, waardoor andere infrastructuren zullen worden ontwikkeld en de concurrentie tussen netwerken groter wordt. Door de beslissingen van de OPTA om zowel op het vaste net alsmede de kabel een toegangsverplichting en non-discriminatie verplichting in te stellen is de mogelijkheid om toe te treden tot de markt vergemakkelijkt. Toch zijn er weinig toetreders geweest en te verwachten door de concurrentie op de markt.
2.6 Economische consequenties bundelen
Zoals beschreven wordt de Triple Play markt getypeerd als zijnde een netwerk industrie. Dit zorgt ervoor dat de economische en sociale welvaart toeneemt naarmate er meer gebruikers zijn. Consumenten zijn steeds meer in staat interactieve content te delen, al zijn er ook negatieve netwerkexternaliteiten waarneembaar, zoals kosten die consumenten ervaren om uit het aanbod van diensten de juiste aanbieder de zoeken. Daarnaast stijgen de overstapkosten door toedoen van Triple Play, omdat de loyaliteit van klanten toeneemt naarmate er meer producten gebundeld worden. Het meest beschreven effect van bundeling is ontwikkeld door de Chicago School waar voor het eerst de ‘market leverage theory’ werd ontwikkeld. Echter toonden de theorieën die binnen de Chicago school werden ontwikkeld aan dat bundeling onschadelijk was voor de sociale welvaart. De modellen die onder andere door Posner (1976)
 werden ontwikkeld beschreven een monopolist op markt A die in staat was om de verkopen van concurrenten op de (volledig) competitieve markt B te verminderen. Door de aanname dat markt B competitief was en gekenmerkt werd door constante schaalvoordelen bleek dit echter alleen mogelijk te zijn indien de monopolist de goederen aanbood tegen een prijs die lager was dan de marginale kosten, waardoor de conclusie werd getrokken dat dit niet winstgevend kon zijn. Whinston (1990)
 heronderzocht de leverage theorie en verslapte de aannames van constante schaalvoordelen en een competitieve markt voor goed B. Hij kwam tot de conclusie dat het bundelen van producten wel winstgevend kon zijn door concurrenten uit te sluiten in markt B. Hierdoor kwam een stroom literatuur opgang die erop gericht was om de exlusionary effecten van bundeling (waaronder entry detterence)  te beschrijven. Daarnaast ging veel aandacht uit naar de eerder beschreven gevolgen van bundeling voor prijsdiscriminatie. Bijna alle theorieën zijn het er over eens dat de strategieën die een bedrijf kan voeren toenemen als gevolg van bundeling van producten. Martin, (1999) laat zien dat door te bundelen de sociale welvaart daalt omdat de bundel een strategisch effect heeft en daardoor dus voor de consument geen effeciency voordelen met zich meebrengt
.  Het verandert namelijk de substitutieverhoudingen van de producten onderling, doordat je het aantal substituten vermindert. Door het verminderen, mits je in een goede manier bundelt, stijgt de winst voor de onderneming, daalt de winst van de andere bedrijven en vermindert de sociale welvaart, nu het producentensurplus toeneemt ten koste van het consumentensurplus. Specter (2007)
, bekeek de economische consequenties die bundeling met zich meebrengt doordat bedrijven eerder geneigd zijn om in markt B kartels te vormen. Hij beschrijft in zijn artikel voornamelijk het gevolg dat afstappen van kartelvormende afspraken minder winstgevend is voor oligopolisten in markt B. Dit komt omdat ze concurreren met een monopolist die een gebundeld aanbod aanbod levert op markt A, waarmee een deel van de vraag in markt B buiten bereik van de aanbieders op markt B komt te liggen. Dit maakt kartels eerder aannemelijk en minder winstgevend om uit te stappen, waarbij de monopolist en aanbieder van de bundel wellicht zelfs in staat is om marktaandeel allocatie naar zijn hand te zetten. 
Een laatste consequentie van bundeling is dat de innovatie prikkel voor andere bedrijven afneemt omdat ze slechts op één markt actief zijn, maar concurreren met een aanbieder die aan het aanbod op drie markten kan voldoen. Hoewel het bedrijf middels innovaties een product kan aanbieden met een hoogwaardigere kwaliteit, vergelijken consumenten dit product met een bundel van producten. De waarde van de bundel wordt bepaald inclusief de korting die op de bundel gegeven wordt, waardoor consumenten geneigd zijn de bundel te prefereren boven het aanbod van de individuele dienst. Daar komt bij kijken dat consumenten kwaliteitsverschillen moeilijker constateren en minder in ogenschouw nemen in de vergelijking
3.1Waar wordt op geconcurreerd? 
Een manier om concurrentie te verminderen of nieuwe partijen te weren van je markt is om op een bepaald gebied te gaan concurreren. Dit kan zijn bijvoorbeeld op prijs, kwaliteit, aanbod, service en beschikbaarheid

Krämer(2007)  laat zien hoe een bedrijf met een bijna monopoly en de daar bijbehorende marketpower  door middel van bundeling met keuze om op kwaliteit te concurreren, deze monopolypositie gebruiken om op een andere markt ook zo’n positie te krijgen. Dit is exact wat bedrijven zoals KPN met een groot marktaandeel op de telecommarkt en internetmarkt of zoals Ziggo en UPC op de Televisie markt dit marktaandeel willen gebruiken om door middel van een bundel ook zo’n positie te krijgen op de andere markten van de Triple Play.  Röller and Waverman (2001) zeiden al dat de communicatie-industrie door de liberalisering in veel West-Europese landen een enorme transformatie laten zien doordat kabelaars en telecommaatschappijen op elkaars markten zijn gaan zitten. Deze digitale convergentie zoals aangeduid door de Europese Unie (COM, 1997) houdt in dat meerdere verschillende netwerken dezelfde services kunnen aanbieden. Dus TV, telefonie en Internet zowel over de kabel als over het vaste netwerk van de telecomaanbieders. Ortiz,(2006) beschrijft uitgebreid over hoe de telecommaatschappijen die op die markt monopolist zijn door TV via Internet die markt opgaan en kabelaars door telefonie aan te bieden via de kabel. 
Maldoom (2005) laat vervolgens zien dat de consumenten deze twee producten als zeer dichte substituten zien, waardoor er een markt voor Triple Play ontstaat. 
Het beeld van Ortiz(2006) van zowel monopolisten op de kabelmarkt als op de telecommarkt gaat qua  marktpositie voor de liberalisering in Nederland niet helemaal op doordat er een asymmetrie was, gezien de veel grotere marktpositie van KPN op de telecommarkt vergeleken met de veel meer regionaal verdeelde markt met veel kleinere partijen op de kabelmarkt. 
Hierdoor gaat Krämer(2007) in zijn model niet uit van twee monopolies, maar één monopolie en een duopolie op de andere markt. Daarnaast gaat hij ervan uit dat je eerste product dus telefonie/internet voor KPN en TV voor de kabelaars superieur aan kwaliteit, betrouwbaarheid, service, aanbod en snelheid is vergeleken met de tweede producten. Hij gaat zelfs uit van verticale differentiatie waarin de aanbieders dus kiezen om op een ander gebied te concurreren, dus heeft het ene bedrijf een kwalitatief superieur aanbod, gaat de het andere bedrijf voor een lage prijs. Hij gaat er echter vanuit dat gecombineerd met een bundel, keuze voor de hoogste kwaliteit een hogere winst oplevert. De bundel zorgt dan voor een marketpowerleveragemiddel om dat eerste product voordeel op je thuismarkt over te dragen naar de tweede markt en daar dus heel groot te worden. 
Hij gaat uit van dat er dan twee strategieën komen om prijscompetitie te voorkomen waarbij het ene bedrijf een hoge kwaliteit bundel aanbiedt en het andere bedrijf voor de lage kwaliteit gaat. Dit door eerst de monopolist te laten kiezen qua strategie voor het monopolie, waarna deze keuze tevens is voor het duopolie. Dit is ook zichtbaar bij KPN en bijvoorbeeld Ziggo of UPC, waar het internet en de televisie superieur zijn van de kabelaars ten opzichte van KPN. 
Krämer(2007) baseert zijn model waarin eerst in een duopolie voor welke kwaliteit er aangeboden gaat worden wordt gekozen en daarna pas de prijzen, op  Shaked en Sutton (1982,1983). Zij leiden  de keuze voor welke kwaliteit gekozen wordt door consumenten  direct af uir een nutscurve waarin de verschillende preferenties en verschillen in inkomen zijn verwerkt.  Tirole (1988) pakt het anders aan en komt juist met een indirecte nutscurve met een heterogene voorkeur parameter die eigenlijk staat voor de marginale verhouding van vervanging tussen inkomen en kwalitieit. Hierin is dus verwerkt dat een hogere voorkeur voor kwaliteit met een hoger inkomen gepaard gaat.  Hierdoor kunnen Krämer(2007), Tirole (1988), Shaked en Sutton (1982,1983) tot een conclusie komen dat in het evenwicht de hoge kwaliteit aanbieder meer winst maakt dan de aanbieder van de lage kwaliteit. Dit was ook voor Lehmann-Grube (1997) geen verrassing aangezien Krämer(2007), Tirole (1988), Shaked en Sutton (1982,1983)  uitgaan van ofwel nihile, danwel zeer kleine en afnemende kosten voor het aanbieden van hogere kwaliteit. Ook  (Aoki en Prusa, 1996; Boom, 1995; Motta, 1993; Ronnen, 1991) beamen het voordeel van hogere kwaliteit in hun specifieke kostenfuncties.  
Lehmann-Grube(1997) is echter in staat om dit te generaliseren zodat de kostenfuncties stijgend en convex zijn in de keuze van de kwaliteit maar onafhankelijk van de output.  Dit is zeer toepasbaar op de communicatie sector aangezien de kosten van het onderhoud van het netwerk zeer groot zijn en de marginale kosten van een extra klant nagenoeg nihil zijn. 
Adams en Yellen (1976), McAfee et al. (1989) en Schmalensee (1982, 1984) gaan allemaal uit van een markt met een monopolie. Waarna ze bundelen zien als een middel om te discrimineren op de prijs voor monopolisten die meerdere producten aanbieden. Whinston (1990) komt echter als eerste met de asymetrische markt die we ook bij ons in Nederland terugvinden, namelijk niet twee monopolies, maar in de een wel en in de andere markt geen monopolie, maar duopolie in de andere .Op basis van dit gegeven zijn er velen die  in deze markten een middel in het bundelen  zagen om dus marketpower te krijgen. In bovenstaande hoofdstukken zagen we al dat bundelen naast kostenvoordelen ook werkt als entry detterent.   
Moorthy, (1988) geeft aan dat deze kwaliteitsstrategie ook als entry detterent werkt. Voor monopolisten geldt dit die als eerste bedrijf een nieuwe markt aanboren, doordat ze dan meteen kunnen kiezen voor welke kwaliteitsstrategie ze gaan, waardoor dit een positie oplevert waarmee ze zich beter kunnen verdedigen tegen nieuwe toetreders. Dit is het First mover advantage. 
KPN heeft voor een strategie gekozen om op prijs te concurreren bij het aanbieden van digitale televisie. Het abonnement van Digitenne is vele male goedkoper dan dat van alle andere aanbieders, maar dit gaat weliswaar niet ten koste van de kwaliteit van de televisie, nu dit ook gewoon digitaal is,maar het zenderaanbod is behoorlijk beperkt met 23 zenders in tegenstelling tot een Ziggo of UPC die honderden zenders aanbiedt. Daarnaast heeft KPN wel een kwaliteit en aanbod strategie door middel van hun Internet Televisie. Hier zijn wel veel meer zenders op te krijgen en de prijs ook vele malen hoger. Op het gebied van internet is KPN met ADSL ingehaald door de kabelaars aan snelheid, de kwaliteit is dus aanzienlijk lager dan die van de kabelbedrijven en dat zie je dat KPN daar vooral met het Net echt op de prijs aan het concurreren is. Telefonie is op dit moment nog geen product waarop geconcurreerd kan worden qua kwaliteit, er is voorbeeld nog geen echte doorbraak voor bijvoorbeeld beeldtelefonie, iets wat meer door de webcams is ondervangen. Je ziet daarom dat KPN niet de klanten met kwaliteit binnenhaalt, maar vooral met prijs, door bijvoorbeeld gratis te kunnen bellen naar vaste nummers of een aantal belminuten per maand. 

UPC heeft echt als kabelaar gekozen voor een kwaliteitsstrategie op het gebied van televisie. Dit zie je terug in dat ze je een hard disk recorder in bruikleen geven waarmee je alle favoriete programma’s kunt opnemen en ook tijdens het tv kijken de tv kan pauzeren en terugspoelen. Daarnaast hebben ze voor een aanbod van zenders gekozen wat in de honderden zenders loopt die door middel van extra abonnementen kunnen worden afgesloten. De internet verbinding is vele malen sneller dan ADSL, waardoor ook hier voor een kwaliteitsstrategie gekozen is. Telefonie is een product wat je er echt bij krijgt, hoewel er ook mogelijkheden zijn om voor een bepaald bedrag vervolgens ‘gratis’ te kunnen bellen naar vaste nummer. 

Ziggo heeft ook voor een kwaliteitsstrategie gekozen voor televisie. Echter je zult moeten betalen voor de hard disk recorder. Ook zij bieden de mogelijkheid van vele soorten zenderpakketen. Het internet is vele male sneller dan ADSL en hier wordt dus ook voor een kwaliteitsstrategie gekozen. Telefonie wordt aangeboden, maar ook weer in combinatie met voor een bepaald bedrag onbeperkt bellen naar vaste nummers. 

Tele 2 is de absolute prijsvechter. Op alle gebieden pretenderen ze gewoon de goedkoopste te zijn en dit zie zelfs terug in de reclame campagne met een zwart schaap die Cheap is. 

3.2 Kruissubsidies
In een onderzoek dat strategie consultant Stratix  in 2005 deed voor KPN kwam naar voren dat de kabelmaatschappijen gebruik maken van kruissubsidiëring om zo klanten tegen goedkope tarieven aan zich te kunnen binden. Het onderzoek concludeerde dat het aanbieden van Triple Play met name interessant is voor kabelexploitanten omdat tegenover de baten vooral incrementele investeringen staan. Die investeringen schalen op met de vraag per afnemer en toenemende penetratie. Dit is een relatief laag risico, waarbij de investeringskosten in vijf a zes maanden worden terugverdient. De interne en externe kosten voor de aanbieder worden met een instapabonnement voor internet beperkt tot enkele euro’s per maand, terwijl de omzet potentie wordt bevorderd met inkomsten uit telefoonverkeer en digitale televisie (veelal in combinatie met het gratis verstrekken van de benodigde decoder). Een analyse van de kosten leidt tot een calculatie waarmee per wijkcentrum kan worden bepaald wat het proportionele beslag is van de diensten, en hoe de kosten voor het retourgeschikt
 maken aan de interactieve breedband en VoIP diensten kunnen worden toegerekend. Hieruit bleek een aanzienlijke kruissubsidie te bestaan, waarbij de vijf grootste kabelmaatschappijen op jaarbasis ongeveer € 140 miljoen aan kosten bij hun analoge radio- en TV-abonnees in rekening brengen, die men had moeten doorberekenen aan de Internet/VoIP gebruikers (bijna € 70 miljoen p/m) en digitale TV-kijkers (ruim € 70 miljoen p/m) 
.

Whinston (1990) was de eerste die de mogelijkheid to kruissubsidiëring bekeek binnen bundeling.  Hij bekeek dit om te onderzoeken of bedrijven hiervan gebruikt maakten om marktmacht over te hevelen naar de verconvergeerde markt.
Hij concludeerde toen al dat bedrijven de mogelijkheid hadden om van kruissubsidies gebruik te maken. Dit heeft negatieve gevolgen voor de concurrentie op de markt doordat kruissubsidies barrières opwerpen voor bedrijven om toe te treden tot de markt (Nalebuff 2003). Bedrijven die met een individuele dienst concurreren hebben grotere kosten die ze moeten doorbereken aan de klant waardoor tarieven hoger zijn dan bij aanbieders van gebundelde diensten. Deze bedrijven zijn in staat een deel van de kosten door te berekenen aan het gebruik van de andere diensten waardoor het lijkt alsof het aanbod goedkoper is. Door toedoen van de verschillende vormen van kortingen is moeilijk te zien wat de exacte tarieven zijn, laat staan welke kosten de aanbieders maken om hun diensten te verkopen. Ter verbetering van de transparantie zouden bedrijven verplicht moeten worden gesteld om aan te geven welke kosten ze maken om producten te leveren. Hierdoor kan de OPTA controleren of de tarieven die het bedrijf doorberekend aan de consument in lijn liggen met de kosten. Dit zou voorkomen dat aanbieders klanten lokken met goedkope tarieven die niet realistisch zijn waardoor de concurrentie op de markt op zowel prijs als kwaliteit toeneemt.
3.3 Wat zijn de vormen van ingrijpen?
Er zijn een aantal mogelijkheden om Triple Play aan te pakken om ervoor te zorgen dat er genoeg concurrentie op de markt blijft. 
-Algeheel verbod bundel

Allereerst is er een mogelijkheid om het aanbieden van een bundel totaal te verbieden waardoor alle bedrijven alleen los de diensten mogen aanbieden. Dit is een zeer zware vorm van ingrijpen en ontneemt ook klanten de mogelijkheid om gebruik te maken van de kortingen die gegeven worden indien je alle producten wilt hebben en dus ook met verbod eigenlijk een bundel wilt. 

-Aanbodplicht alle diensten los. 

Er is ook een mogelijkheid dat het wordt verplicht gesteld om naast de bundel ook alle producten apart aan te bieden. Dit lijkt de ideale oplossing om de problemen van bundels op te lossen aangezien er voor de consumenten  nu de keus is om ofwel een bundel te nemen ofwel alle producten los te kopen bij verschillende aanbieders. Toch is dit niet ideaal, bedrijven zijn namelijk uitstekend in staat om dit te omzeilen door naast de bundel alle producten voor een tienvoud van de bundelprijs aan te bieden waardoor ze weliswaar aan de aanbodplicht voldoen, maar er toch niemand is die de producten buiten de bundel gaat nemen. 
-Verbod aanbieden van diensten
Het is ook mogelijk een KPN te verbieden om televisie te gaan aanbieden of een UPC te verbieden telefonie aan te bieden. Zo ontstaat er geen Triple Play markt en zijn er geen problemen van de bundel. Dit is echter een zware ingreep in de markt door eigenlijk concurrentie te verbieden, nu er geen toegang tot de markt wordt gegeven. De positieve effecten van concurrentie op een markt met monopolisten worden zo verijdeld.   

-Geen toegang netwerk verlenen. 

Er is een mogelijkheid KPN te verplichten toegang te verlenen aan andere aanbieders tot hun telefoonnetwerk en Kabelaars toegang te laten verlenen tot hun kabelnetwerk. Dit is gebeurd respectievelijk in  1997 en 2008. Door dit niet toe te staan dat bedrijven van elkaars netwerk gebruik kunnen maken ontstaat er geen Triple Play markt, maar ook geen concurrentie. 

-Maximumtarief

Er kan een maximumtarief ingesteld worden voor de verschillende diensten, zoals bijvoorbeeld vanuit Europa gebeurd voor het mobiel bellen naar en binnen de EU landen. Dit zou ook een goede mogelijkheid kunnen zijn om de tariefverhogende effecten die bundeling met zich meebrengt aan banden te leggen. Ervaring is echter wel vanuit die mobiele telefoontarieven voor Europa dat iedereen die maximumtarieven aanhoudt en dat daar dus nauwelijks op geconcurreerd wordt. 

-Boetesysteem

Boetes geven op het moment dat er te laag geprijsd wordt om een concurrent uit de markt te krijgen of als er teveel restricties worden gesteld die het bemoeilijken om van aanbieder te wisselen. Dit vergt echter met name voor de prijzenoorlog een enorme kennis van de markt en de kosten van de bedrijven, iets wat niet heel realistisch is.  
3.4 Hoe dient regulering te worden ingevuld in een snel veranderende markt?

Het probleem van regelgeving die achterhaald wordt door de snel veranderende techniek is al eeuwenoud en eigenlijk nog steeds niet goed op te lossen. Dit komt doordat wetgeving een traag proces is wat al snel jaren in beslag neemt. Dus als dan eenmaal bijvoorbeeld de nieuwe privacywet van kracht werd eind jaren negentig, waren er al twee nieuwe technieken die niet onder de wet vielen, email en mobiele telefonie. Deze twee hadden een stormachtige ontwikkeling doorgemaakt en waren bij het vormen van de wetgeving nog niet bekend. Voordat deze wet dan eindelijk aangepast was, was er alweer meer dan een jaar verstreken. 

Er zijn een aantal manieren om dit probleem aan te pakken. Echter dit zijn reparatiemethoden, die door de kortere duur van vorming een minder democratische legitimatie hebben. De normale volledig gelegitimeerde procedure gaat als volgt: Het gaat hierom wetten in formele zin die na een voorstel van de regering zowel de tweede als eerste kamer hebben doorlopen en goedgekeurd daarin zijn. Doordat zo’n voorstel eerst wordt voorbereid door de verschillende ministeries, waarna er een advies komt van de Raad van State, behandeling in beide kamers duurt dit proces jaren voordat er een geldende wet is. Er zijn twee methodes om dit proces te versnellen:
-Rechtspraak:

Er is een mogelijkheid om de rechtelijke macht hiervoor te gebruiken. Dit is absoluut niet de beste manier omdat de rechter op de stoel van de wetgever gaat zitten om die wet door middel van de jurisprudentie te up daten. Een mooi voorbeeld van zo’n actie van de rechter is het elektriciteitsarrest uit 1921, waarin een tandarts elektriciteit illegaal aftapte. Hiervoor kon deze man niet vervolgd worden aangezien elektriciteit niet als een goed werd aangemerkt door de wet, nu elektriciteit niet stoffelijk is. Hierin heeft de Hoge Raad uiteindelijk bepaald dat elektriciteit wel als goed aangemerkt diende te worden en zo dus werd de achterhaalde wet gerepareerd. Dit is eventueel wel een goede mogelijkheid als er een wet aan zit te komen, maar door het trage proces van wetgeving laat die nog een aantal jaren op zich wachten, waardoor de rechter nu alvast conform de nieuwe wet rechtspreekt. Dit heeft wel als groot nadeel, dat hoewel die wet er al aan zit te komen, dit nog geen geldend recht is en de rechter dus tegen rechtsbeginselen als rechtszekerheid en het legaliteitsbeginsel ingaat. 
-AMVB

Geen wet in formele zin, maar wel een wet van de regering is een algemene maatregel van bestuur. Het voordeel van deze vorm van wetgeving is dat het een heel stuk sneller gaat dan een wet in formele zin. Een AMVB kan binnen een jaar van kracht zijn. Bij deze vorm van wetgeving is er geen sprake van democratische legitimatie omdat dit door minister wordt uitgevaardigd en deze is niet gekozen door het volk in tegenstelling tot de eerste en tweede kamer. Wat bijvoorbeeld mogelijk is er in voor ons zeer belangrijke telecomwet wordt opgenomen dat bepaalde zaken en regelingen ieder jaar worden aangepast door middel van een AMVB waardoor deze wet zeer actueel gehouden kan worden en zo kan inspringen op veranderende technologieën. 
4. Conclusie
Moet de OPTA Triple Play gereguleerd toestaan in Nederland of deze vorm van bundeling verbieden? 
Allereerst is er gekeken naar de karakteristieken van Triple Play en de gevolgen voor de markt. In toenemende mate bieden bedrijven Triple Play aan waarbij gekeken naar de bestaande machtsverhoudingen op de triple play markt en de uitgebreide literatuur die de market leverage theorie beschrijft mag worden geconcludeerd dat KPN in staat is geweest om aanzienlijke marktmacht op de verconvergeerde markt te vergaren. De effecten die bundeling met zich meebrengt zijn veelzijdig van aard. Hoewel er sprake is van infrastructuur concurrentie zoals beoogd werd door de OPTA heeft Triple Play een aantal negatieve gevolgen voor de transparantie van de markt en de concurrentie tussen de dienstverleners. Door toedoen van bundeling zijn bedrijven in staat om markt macht over te hevelen naar de verconvergeerde markt door de core-business goedkoop aan te bieden. Prijsdiscriminatie is een veel voorkomende bijkomstigheid van bundeling. Triple Play heeft grote gevolgen voor toe- en uittreedbarrières op de markt. Niet alleen zijn bedrijven in staat om de concurrentie op de markt te verkleinen, ook mogelijke toetreders zijn minder snel geneigd de markt te betreden. Gezien de OPTA wel convergentie waarneemt maar nog niet spreekt van een verconvergeerde markt is er een asymmetrisch beleid gevoerd ten aanzien van KPN en de kabelbedrijven. Daarnaast hadden beslissingen waaronder over tariefregulering bij de opgelegde toegangsverplichtingen beter kunnen worden gedaan op basis van capaciteitsbeslag in plaats van kosten oriëntatie. Regulering dient er voor te zorgen dat concurrentie gebeurt op basis van kwaliteit en niet op prijs. Door middel van kruissubsidies wordt er oneerlijk geconcurreerd en mede om dit tegen te gaan dient de transparantie op de markt te worden verbeterd. 
De OPTA moet Triple Play gereguleerd toestaan. Een verbod gaat te ver, nu met regulering negatieve gevolgen van bundeling tegengegaan kunnen worden. Als de transparantie kan toenemen, waardoor het entry deterrent effect ook kleiner wordt en er een goede regulering komt om kruissubsidiëring tegen te gaan, zal de consument de voordelen van de toegenomen concurrentie op de van oudsher door monopolisten gedomineerde markten kunnen benutten. Hierbij moet voor de consument er een keuzepalet zijn waaruit ze kunnen kiezen welke producten ze tegen welke kwaliteit willen hebben en dit tegen de voordeligste prijs. 
Appendix A
De consument als prosument.

De ontwikkeling van Triple Play wordt vaak bekeken vanuit het perspectief van convergentie van infrastructuren. Hierdoor is de markt verschoven van verticale integratie naar horizontale dienstenconcurrentie. Door het aanbieden van bundels zijn marktpartijen in staat geweest om eerst de klantenvraag van de drie afzonderlijke diensten te aggregeren voordat bedrijven technische integratie hebben toegepast. Doordat de technologische mogelijkheden de afgelopen jaren verder zijn toegenomen neemt de vraag naar specifieke diensten waaronder bijvoorbeeld Video On Demand toe. Doordat de vraag naar deze interactieve diensten stijgt zullen aanbieders ervoor moeten zorgen dat de hardware applicaties zoals de decoder in staat is om deze diensten te leveren. Een goed voorbeeld is de vraag naar media diensten over internet die kunnen worden ontvangen op de mobiele telefoon. Hierdoor zullen mobiele telefoons in de toekomst in staat moeten zijn om behalve inhoud te uploaden, ook content te streamen. Het gevolg is dat de consument middels haar voorkeuren innovatie prikkelt. Doordat consumenten in toenemende mate gebruik maken van interactieve diensten zijn aanbieders op de Triple Play markt in staat om consumentenvoorkeuren beter in kaart te brengen. Daarnaast zijn consumenten in toenemende mate in staat om hun eigen producten te delen en te verspreiden. Dit kan zijn in besloten kring, alsmede algemeen toegankelijk. Dit wordt aangeduid als user generated content en de verandering van consument naar prosument
. Door deze veranderingen nemen investeringen in netwerken en applicaties die de content moeten distribueren toe. Deze investeringen in de bestaande infrastructuur zorgen voor een forse impuls in de Nederlandse economie. Met name de ICT- en technologiesector profiteren hiervan, maar ook de creatieve industrie. De consument kant gezien worden als de drijvende kracht achter de groei van de industrie en de werkgelegenheid.\
Concurrentie diensten

Hoewel er nog altijd op individuele diensten wordt geconcurreerd is de concurrentie minder hevig dan de concurrentie die is ontstaan door het bundelen van diensten. Op de individuele diensten wordt  vooral geconcurreerd op specifieke aspecten van gebruik. Zo zijn de abonnementskosten van vaste telefonie bij KPN, Tele2 en UPC ongeveer17 euro per maand
, maar verschillen de tarieven afhankelijk van het belgedrag van de consument. Op deze manier worden de producten gediversifieerd. Dit wordt in de hand gespeeld door het feit dat kabelbedrijven vooral regionaal actief zijn en er geen kabelbedrijf is die beschikt over een netwerk met landelijke dekking. De kabelbedrijven kunnen hun dienstverlening alleen aanbieden in het eigen verzorgingsgebied. Zij concurreren met hun regionale diensten met de landelijk dekkende netwerken van KPN (DSL, Digitenne/DVB-T, DVB-H, UMTS en GSM), Canal Digitaal (satelliet) en andere mobiele operators (UMTS en GSM)
. Doordat er een non-discriminatie verplichting op het vaste net is waarbij KPN ‘redelijke’ prijzen moet doorberekenen, zijn de kosten voor mobiele operators en kabelaars vrijwel hetzelfde waardoor de prijzen van vaste telefonie veel gelijkenis vertoont. Hoewel individuele diensten een ingang vormen naar de consument om uiteindelijk de klant te kunnen voorzien van een gebundeld aanbod valt te constateren dat de marktpartijen ingezet hebben op een Triple Play strategie door de bundel van kortingen te voorzien. Hiermee wordt geprobeerd om één dienst binnen de bundel goedkoop te verstrekken waarbij marges gepakt worden op de andere twee diensten.
Appendix B
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Appendix C
Reservation values en Gaussiche vraagfuncties
Adams en Yellen bekijken het effect van bundeling als een manier van prijsdiscriminatie. In hun essay gaan ze uit van een monopolist die twee goederen met constante productie kosten heeft en ze verkoopt aan consumenten met diverse smaken voor de twee goederen. Het marginale nut dat het consumeren van een tweede product van één van de beide goederen oplevert wordt gelijk beschouwd aan nul voor alle consumenten. De twee goederen hebben een onafhankelijke vraag voor alle consumenten, zoadat de ‘reservation price’ van elke koper, oftewel het maximale bedrag dat de consument bereidt is te betalen voor het eerst geconsumeerde goed niet afhangt van de marktprijs van het andere goed. Hierdoor is het maximale bedrag dat de consument wil betalen voor de bundel waarin één van beide goederen zitten gelijk aan de sommatie van de twee ‘reservation’ prijzen en consumenten worden beschreven door de maximale waarde die de twee goederen hebben. Daarnaast wordt aangenomen dat er geen markt bestaat om de producten door te verkopen. Adams en Yellen gaan uit van drie verkoop strategieën, waaronder een pure bundel, gemengde bundel en losse verkoop. Ze bekijken de gevolgen die de strategieën hebben voor zowel de winst van de verkoper alsmede het netto welvaartseffect. Schmalensee constateerde dat er geen algemene inzichten werden aangereikt onder welke omstandigheden het bundelen er voor zorgde dat de winstgevendheid of de welvaart toenamen. Adams en Yellen waren slechts tot de conclusie gekomen dat winstgevendheid afhing van de hoogte van de kosten die het produceren van de goederen met zich meebracht en de verdeling van de reservation prijzen. Het mogelijk verbieden van bundels zou volgens hen slecht zijn voor het netto welvaartseffect en tegelijkertijd zou het ‘deadweight loss’ dat gepaard gaat met bundelen ook groter zijn dan hetzelfde verlies als gevolg van monopolistische prijzen.  Schmalensee doet vervolgens de aanname dat de reservation prijs paren
 van de consument een bivariate normale verdeling volgen. De Gaussische vraagfunctie volgt deze verdeling, waardoor de verdelingen van de reservation prijzen voor de afzonderlijke goederen en voor de bundel allemaal normaal verdeeld zijn. De vergelijking van ongebundelde verkopen en puur gebundelde verkopen wordt hiermee verbeterd. Een nadeel van de Gaussische functies is dat de optimale strategie van gemende bundels moeilijk te bepalen is en hij in zijn essay van af ziet.
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