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staat in schril contrast met de vroegere situatie: heel wat infrastructuur
intensieve industrieén kregen een etiket van natuurlijk monopolie toegev

wezen en de overheid reguleerde zwaar.

Herregulering, privatisering en liberalisering staan sedert enkele jaren k
bovenaan op de Buropese, Amerikaanse en Aziatische politieke en eco- ‘
nomische agenda. De telecommunicatiesector behoort tot de klasse van
zogenaamde “nutssectoren” die netwerkkarakteristieken vertoont. In
essentie refereert de notie “netwerk” aan een verzameling (knoop)pun-
ten en verbindingslijnen die met elkaar in verbinding staan om bepaalde
stromen tot stand te kunnen brengen. Essentieel hierbij is dat er een con-
nectie tot stand kan worden gebracht tussen elk paar knooppunten via
minstens één verbindingslijn. Het pad tussen twee knooppunten is hier
niet noodzakelijk uniek. Compatibiliteit en interconnectie tussen ver-
schillende netwerken kunnen bijgevolg organisatorisch een aanzienlijk
efficiéntievoordeel opleveren.! Historisch is dit een van de redenen
waarom beleidsmensen netwerkindustrieén wilden omvormen tot vert- -
caal geintegreerde monopolies en onderwerpen aan regelgeving. Typi-
sche netwerksectoren zijn telecommunicatie, elekiriciteit, water, gas;
spoorwegen, ... Elk van deze netwerken heeft een aantal specifieke ken-
merken: bijv. de “flow” van stromen is in elke sector onderhevig aan ty-
pische fysische wetten en eigen specifieke beperkingen. Als concreet
voorbeeld nemen we de mogelijkheid tot stockage. Elektriciteit kan*
vooralsnog niet gestockeerd worden. Opslag van water daarentegen is
makkelijk. Deze verschillen in fysische beperkingen beinvloeden de
structuur van het netwerk aanzienlijk. Daarnaast zijn er heel wat ge-
meenschappelijke aspecten tussen deze netwerksectoren: bepaalde seg-

menten vertonen kenmerken van een natuurlijk monopolie, terwijl an-
dere segmenten als “potentieel competitief” beschouwd kunnen wor-
den.

De verklaring voor de metamorfose van gereguleerd (overheidsjmono-
polie naar (gedeeltelijk) geprivatiseerde competitie bestaat grotendeels
uit twee facetten. Enerzijds is de technologie met rasse schreden vooruit-
gegaan, waarbij heel wat elementen van een natuurlijk monopolie in be-
paalde marktsegmenten verdwenen zijn. Anderzijds is er de bredere
consensus, die stelt dat heel wat gereguleerde (overheids)monopolies

hebben afgedaan. Ze leidden immers tot te hoge prijzen en overmatige
kruissubsidiéring van winstgevende naar verlieslatende segmenten. De *

1 Zie European Economy (1999).
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hoge prijzen waren 0.a. het gevolg van een ”cos:’c—plus”—c:oni:ac’c2 tussen
de gereguleerde (overheids)bedrijven en de overheid. Een dergelijk con-
iract biedt weinig of geen prikkels om kostenefficiént te opererern. Vanuit
dit perspectief hebben beleidsmakers en economisten het falen van de
overheidsregulering zwaar onderschat: deregulering, privatisering en
Jiberalisering werpen volgens de huidige consensus betere resultaten af
dan gedetailleerde regulering. De balans lijkt bijgevolg over te slaan in
de andere richting: sommigen gaan er van uit dat de voormalige geregu-
Jeerde monopolies zullen uitgroeien tot competitieve industrie€n waar-
bij deregulering de regel zal zijn.

Toch zien we dat de transitie van gereguleerd monopolie naar liberalise-
ring gepaard gaat met zware herregulering. De voormalige monopolies
zijn voor hun prijszetting nog steeds onderhevig aan bepaalde opgeleg-
de regels.® Dit artikel heeft als doel een aantal belangrijke industrieel-
economische inzichten omtrent effecten van competitie in de telecom-
municatiesector in kaart te brengen. De #nieuwe industrigle economie”
biedt heel wat potentieel om economisch onderbouwde antwoorden te
geven op de vraag of de telecommunicatiesector een andere regelgeving
verdient dan sectoren zoals bijv. de markt voor computers of vrachtver-
Voer.

De telecommunicatiemarkt is het laatste decennium opmerkelijk veran-
derd. Voorheen beperkte de productvariéteit zich tot telegrafie, zonale,
interzonale, internationale telefonie; Klanten werden stiefmoederlijk be-
handeld en gereduceerd tot een #telefoormummer” . Vandaag zien con-
sumenten door de bomen het bos niet meer van de beschikbare telefoon-
dienster: “calling cards”, gratis nummers, 0900-infokiosken, ISDN-
lijnen, Centrex-diensten, internet, “ Caller-Line-Identification”, thuis-
bankieren, video-op-aanvraag, tele- en videoconferentiegesprekken,
“data-packaging” enz. En dat is nog maar het topje van de ijsberg. Tech-
nologie heeft het aantal telecomproducten drastisch doenh toenemen.
Daarnaast beinvloedt de liberalisering het aantal en de soort marktparti-

cipanten (de marktstructuur) positief: sectoren die tot voor kort niet tot

2 Een “cost-plus”-contract vertrekt van de kostprijs van een product en voegt daar een
marge aan toe, zodat het bedrijf als geheel perfect kostendekkend is (zie Laffont en
Tirole (1993).

3 Een mooi voorbeeld is de regelgeving van de interconnectieprijzen die de dominante
operator mag vragen aan toetreders. Deze prijzen moeten “osten-georiénteerd” zijn
en worden elk jaar herzien (zie bijv. de documenten op de website van het Belgisch
Instituut voor Postdiensten en Telecommunicatie: www.bipt.be).




piche te kunnen bespelen. Met andere woorden, bestaande flessenhalzen

het lokale telecommunicatielandschap behoorden, worden plots belang: il s di ook
(“bottlenec enen opengebrokern.

rijke spelers. Uiteraard is de marktstructuur in volle dynamiek. Soft-
warebedrijven, mediaconcerns en aanbieders van telecominfrastructuur . . .. -
en telecomdiensten vormen strategische partnerschappen, fuseren of In de ec?nonusche literatuur over concurrent{e m (,1,8 te:lesommumcz;ﬁe—
nemen elkaar over. De nieuwe spelers komen uit diverse hoeken: ka- sector Z,IJI; er momenteel twee te onderscheiden buﬂdu}lg Blocks” of
belmaatschappijen worden volwaardige concurrenten op het gebied van SChe,fna 5 H.et eer_ste .§§hema valt onder de noemer ven one-way ac-
infrastructuur en dienstverlening; elektriciteitsproducenten, water- en cess - Ess.enueel h1er.b1] is dat bepaaldg operatqren hun e{11dklan’§(?n niet
spoorwegmaatschappijen zijn duchtige concurrenten geworden in het via een. €1geEn aansluitnet kunnen bedlenien.. Dit schema is dus bijv. van
aanbieden van infrastructuur- en transportcap aciteit. toepassing wanneer slechts één monopolistische netwerkoperator hetlo-
kale fysische netwerk in handen heeft. Als voorbeeld nemen we het com-
Deze bijdrage concentreert zich op een aantal belangrijke effecten van li- ¥ eﬁne.ve n,tarktsegment van 1angeafstandste1efome. De aanb1eders_ O,f
beralisering op competitie, regulering en toetreding in enkele voorname providers hebben toegang nod1.g tot de abonnees van de monopolisti-
segmenten van de telecommunicatiemarkt. Enkele belangrijke recente. sche netwerkoperator om dez.e c.henst te kunnen aanbieden. H_et omge-
inzichten uit de industrigle economie die van toepassing zijn op de tele- keerde gel(flt‘ niet: de n.wnopohstxs.c.he r}etwerkoperator hangt 1}1et af van
communicatiesector passeren de revue. In deze bijdrage behandelen we - de competitieve aanbieders om zijn diensten te kunnen afnbleden. Dit
bijgevolg niet elk aspect van telecommunicatie en bieden we geen volle- le1d’5,tot een grote asymumetrie tussen deze twee partijen. (’)/ne—way ac
dig overzicht van de recente literaturur over de telecommunicatiesector* cess. geldt dus tussen elk paar operatoren waarbij slechts één operator
De herstructurering van de sector en de convergentie met andere secto- de eindklant kan bedienen via een eigen aansluitnet.
ren zoals de computer- en media-industrie komen bijvoorbeeld niet aan . . i .
bod. Ook de industriéle organisatie van het internet behandelen we niet. Het tweede schema 15 van toepassing wanneer er meer dan één fysische
netwerkoperator actief is. Als voorbeeld van dit tweede schema nemen
Achtereenvolgens behandelen we de volgende hete hangijzers uit de we lokale competitie tussen twee of meer vaste, mobiele netwerken. De
relocommunicatiesector. Deel 2 geeft een mo delmatige analyse van | netwerken concurreren op de lokalfe/markt voor dezelfde consumenten.
strategisch prijszettingsgedrag tussen telecomoperatoren. Deel 3 geeft Consumenten behoren slechts tot éen neWerk en kunnen, wanneer ze
enkele inzichten over het veilen van frequenties in de mobilofonie. Deel met elkaar bellen, behoren tot een versc@end netw.erk.“In dit geval re-
4 bespreekt de optimale organisatie van de univers cle dienstverlening, kenen de twee netwerkoperatoren een interconnectieprijs of doorscha-
Deel 5 sluit af. : keltarief aan om toegang te krijgen tot het terminerende netwerk. Dit
, voorbeeld valt onder het tweede “building block”, nl. “two-way access”.
Dit schema bevat veel meer symmetrie dan het eerste schema: elke net-
werkoperator bezit nu een essentiéle input die een andere operator no-
7. Netwerkcompetitie, strategisch prij szettingsgedrag en dig heeft wanneer hij een verbinding met een ander netwerk tot stand
interconnectie tussen telefoonoperatoren E wil brengen.
Sectie A bespreekt heel kort het schema van “one-way access”. In sectie B

De invoering van concurrentie in de telecommunicatiesector gaat ge- gaan we dieper in op het probleem van “two-way access”.

paard met een aantal ingrijpende wijzigingen die nodig zijn om concur-
rentie effectief te maken. De nieuwe nichetoetreders moeten immers toe-
gang krijgen tot alle markisegmenten die nodig zijn om een bepaalde

4 Het boek van Laffont en Tirole (2000} biedt een synthetisch overzicht van de recentste:
1 aantal inzichten Wt

literatuur over de telecommumicatiesector. Dit artikel gebruikt eer

deze literatuur en past ze, waar mogelijk, toe op de Belgische context. 5 Deze sectie maakt gebruik van Laffont en Tirole (1996, 2000) en Armstrong (1997b).
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en/ of diversificatievoordelen en anderzijds de moge-
liepositie via sforeclosure”” uit te buiten. Het

jikheid om de monopo

centrale probleem is welke toegangsprijs het complementaire competi-

Heve segment van dienstverleners (“service providers”) vanuit sociaal
listische segment

A. “One-way access” ; . .
y access : , nische) integratie-

Het probleem van “one-way access” is voornamelijk relevant in o

waar het mor}ogolistische segment elementen vertoont van een ’?:1:12? ;

Elgnrslonopohe . aanbieders in het complementai‘re. competitieve SZI optimaal standpunt dient te betalen aan het monopo
moeten toegang hebben tot het monopolistische segment’ (d om een oproep te kunnen afwikkelen. De sociaal optimale prijszetting

bottleneck” of de “essential facility”) indien concurrentie effectief w van deze toegang is belangrijk om verschillende redenen. Een te hoge
worden. wil . . . N
toegangsprijs speelt in het voordeel van de verticaal geintegreerde net-

werkoperator. Een te lage toegangsprijs leidt tot te veel toetreding tot de

Binx}en dit schema zijn er twee gevallen te onderscheiden. In het en .  markt en het ontnemen V2R de juiste fnvesteringsprikiels et moner
val is de monopolistische netwerkoperator niet verticaal geinte : 7 POhSﬁSChe segment.
dfesnoo?s omdat de regelgevende autoriteit dat niet toelaat. Bi‘gr e\?: 1?1' .
biedt lf_u] geen diensten aan in het competitieve segment. Dit was }]E'v ; : In essentie zijn de
geval in de Verenigde Staten na de opsplitsing van AT&T in lokalle fnei‘f ver en/of d€] mede

werkoperatoren en lan :

Kort elrllaars ekt metgngﬁtzndsfperatoren. Beiden mochten tot voor “juiste” toegangsprijzen werd nijpender naarmate de vraag naar inter-
eden. : conmectie toenam. Dit was niet alleen het gevolg van het vrijmaken van

de markt in de competitieve segmenten zoals 1angeafstandste1efonie,

maar ook van de toename van het aantal fysische netwerkoperatoren

(zie Hausman, 1994).

ze twee gevallen typische problemen voor de regelge-
dingingsautoriteiten. De nood aan sociaal optimaal

In‘het andere gefral is de monopolistische netwerkoperator wel verticasl
geintegreerd. Bijgevolg biedt hij ook diensten aan op het competitieve
segment. Als voorbeeld nemen we weer de zogenaamde “long-distance

operators”, die toegang moeten hebben t i

lokale operator onf deglangeafstandsin r(())etg hizfl}j:ns;he netwerk vangs Fen veel geciteerde toegangsprijs, waarbij de monopolistische netwerk-

wikkelen. In tegenstelling tot de Ve P d pS mnen opzetten en af- operator 0ok actief is op het competitieve segment, is de zogenaamde
g renigde Staten is het fenomeen van efficient component pricing rule - beter bekend onder de benaming ECPR-

concurrentie in de “long-dist @ ; e -
g-distance”-markt in Belgié vrij recent. Bedrijven regel of ook nog de regel van Baumol-Willig. De finale consumentenprijs

zoals GTS, Econophone, InT i ; T
7 erk. Het net- e . p ..
werk van deze aanbieders bestaat veelal ui . . prijs is en ¢ de marginale kostprijs vVOOr het transporteren van eer
veelal uit gehuurde lijnen. Eindidan- oproep. De kostprijs van de monopolistische netwerkoperator voor het

ten van d isti .
e monopolistische nefwerkoperator kunnen dan via een foe afwikkelen van een Oproep bedraagt b. P is de finale consumentenprijs

gangscode inbellen op het netw k i :

trensporteert de aanblijeder de o erro van d?ze aanbieders. Vervolgens die de monopolistische netwerkoperator vraagt voor een gelijksoortige

o pvangpunt dat het dichist Ele efnci’fb%llg (gehuurd) netwerk naar oproep waarbjj C zijn marginale kosten voorstelt. We nemen aan dat er

vangpunt wordt de oproep 1osg§1at egn i hel’]c nZtofaiefioepene. Oll’jjl_t op- substitutie mogelijk is tussen de langeafstandsoproepen op het competi-

netwerkoperator en vervolgens afge P N e monopolistische tieve segment en die welke worden aangeboden door de monopolist. Dit

Belgacom en Telenet biede I% ec_htergdei 'Zﬂdd“f . Netwerkoperatoren zoals is miet onrealistisch. Oproepen via het competitieve segment leveren
e diensten ook aan. Ben langeaf- veelal langere wachttijden op, hebben een hogere kans op de bezettoon,

standsoproep naar bijv. een Bel i e

. gacom-klant vereist dus toegang tot dit . .. ..
netwerk. ze tus . : . en bevatten in totaal meer te vormen cijfers waardoor bijv. de kans 0
erk. De keuze fussen het al dan niet foclaten van 61 7o erkopera:  het'vormen van een verkeerd nummer goenéemt disde g]raad van suli

tor in het competitieve segment betreft een afruil tussen enerzijds (tech-

7 Determ “foreclosure” kunnen we omschrijvén als het feit dat een dominant bedrijf een
doeling de monopolie-

gebruiker de toegang fot eent essentigle input ontzegt met de be

6 Ditfenomeen treffen we ook aan in andere nutssectoren zoals de elektriciteitssector: de
door te trekken tot inhet competitieve segment (zie

netwerkoperator (het monopolistische segment) is volledi i v v
. Kb ¢ 997 :
) (et ti I t))' g gescheiden van de produc- macht an hlet monopoliesegment
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stitutie. Armstrong, Doyle en Vickers (1996) tonen aan dat onder bepaal.
de voorwaarden de optimale toegangsprijs bepaald wordt door ‘

a=b+3(P-0).

Ditis een veralgemening van de regel van Baumol-Willig. De term 5 (P . C)

meet de opportuniteitskosten voor de
een oproep aan de concurrentie.
diensten toeneemt (§ — 1), derft de
neemt de toegangsprijs 4 toe. Intuitie

monopolist voor het afstaan van

Naarmate de substitutie tussen de tweg

monopolist meer inkomsten en
f zegt deze regel dat, bij perfecte

competitie en afwezigheid van kruiselingse prijseffecten, het monopolis-

tische segment aan e
gangsprijs aanrekent die gelijk is aan
monopolist vraagt en zijn marginale

en concurrent op het competitieve segment een toe-

het verschil tussen de prijs die de
kosten. Met andere woorden: de

monopolist ontvangt de aan het competitieve segment afgestane win

sten. Wanneer echter

de diensten weinig tot niet substitueerbaar zijn

(56 — 0), dan benadert de toegangsprijs 4 meer en meer de werkelijke

kosten b.

Uit de bovenstaande discussie blijkt dat de
regel nog steeds de monopolieprijs P kan b

lijven vragen. Hierdoor zou

de ECPR-regel monopoliewinsten in stand kunnen houden en allocatie-

ve inefficientie met zich meebrenge

n. Voorstanders van de ECPR-regel

2an dan ook wit van de veronderstelling dat de eindprijs van de mono-.
polist effectief gereguleerd kan worden zodat geen supranormale win-

sten behouden kunnen blijven.®

Een andere prijsregel is de fo

rward~looking—incremerztal—cost—regel of LRIG-

regel.’ Deze regel bepaalt de toegangsprijs aan de hand van een effici-

entie-referentietechnologie en staat diametra
de specifieke historische kosten van de operator in

gebaseerd zijn op

al tegenover prijsregels die

kwestie. Om deze reden biedt de LRIC-regel betere garanties in termen

van statische kostenefficiéntie dan bijv. de “cost-plus”
heeft echter ook een aantal belangrijke nadelen. Het vergt heel veel
bijv. kosten afgeschreven kunnen worden, kennis

regel
regelgeving over hoe

over huidige en toekomstige infrastructuur enz., Z0

-regel. De LRIC-

dat beinvlceding

regel is. Daarenboven anticipeert €en bestaande operator erop dat in de

toekomst goedkopere technologie in omloop zal worden gebracht. Deze

8 Zie Vickers (1997).
9 De LRIC-regel wordt gebruikt in de Ver
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enigde Staten en het Verenigd Koninkrijk-

monopolist onder de ECPR- '

operator al daarom vandaag meer dan zijn huidige kosten aanrekenen

om globaal minstens niet verlieslatend te zijn.

ijs in de regel nooit perfect zal

Tot slot wijzen we erop dat de toegangspr
weinig toetreding, een te lage

zijn. Een te hoge toegangsprijs leidt tot te
tot te veel toetreding.

B. “Two-way access”

ntie tussen telefoonmaatschappijen die via hun
om dezelfde klanten, houdt o.2. in dat hun net-
werken met elkaar verbonden moeten worden.l? Bovendien is de toe-
gang tot een netwerk niet langer eenrichtingsverkeer, zoals beschreven

Twee netwerken A en B die met elkaar verbon-

in de voorgaande sectie.
den zijn, hebben immers toegang tot elkaars netwerk nodig om oproe-
_pen van het ene naar het andere netwerk te kunnen versturen én ont~

_vangen. Het traditionele probleem van de toegang (de “bottleneck”) en
de sociaal optimale prijszetting ervan doet zich dus voor in beide rich-

tingen. Daarenboven is er nu een tweede probleem: kunnen de operato-

. ren aan elkaar een toegangsprijs vragen die collusie voor finale consu-

mentenprijzen in de hand werkt? Een van de cruciale vragen in verband
met de liberalisering van de telefonie is bijgevolg of de marktspelers de
“rwo-way access”-prijzen al dan niet vrij mogen bepalen. Met andere
woorden: is ook hier regelgeving nodig om de markt efficiént te laten
werken? Een algemene consensus is hierover nog niet bereikt. Nieuw-
Zeeland heeft een politiek van laissez-faire gevolgd en laat de markt dus
vrij haar gang gaan, Op voorwaarde dat er geen inbreuk gepleegd wordt
op de mededingingswetgeving. 1e Buropese landen kiezen, zoals de
Verenigde Staten, voornamelijk voor het reglementeren van de toe-
gangsprijs op het netwerk van de dominante operator. In deze sectie
_gaan we dieper in op het “two-way access”-probleem. De rest van de

De intrede van concurre
fysisch netwerk strijden

10 De “Open Network Provision” of ONP-Directive van de Furopese Commissie bepaalt
dit. Door netwerken met elkaar te verbinden, kan men het aantal mogelijke gesprekken
op niet-lineaire manier doen stijgen; het levert bijgevolg schaalvoordelen op.

De interconnectietarieven die de dominante operator in Belgi€ moet toepassen, zijn
niet-discriminerend, kosten-gebaseerd en dalend over de tijd. De niet-dominante ope-
ratoren zijn niet onderhevig aan een dergelijke reeks beperkingen. Dus, in principe
hoeft de interconnectieprijs zelfs niet symmetrisch te zijn tussen twee operatoren. Ditis
bijvoorbeeld het geval tussen een vast en een mobiel netwerk. Het kostenverschil tus-
sen het afwikkelen van een oproep op een yvast en een mobiel netwerk verklaart deze

asymmetrie echter slechts gedeeltelijk.
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sectie is gebaseerd op Armstrong (1998), Laffont, Rey en Tirole (19984 b5 scheid tussen Of"n?t”.' en ”géﬁfmet”-oproepen. Met andere woorden:

en Dessein (2000a). Om inzicht te krijgen in de mogelijk collusieve effec: er is 8eCT DX sdlscr} mlnat1‘e. We"gaan ervan u11t7 dat de twee operato-

ten van interconnectieprijzen in een omgeving met tweerichtingsver- ren horizontaal gedifferentieerd zfjn van elkaar. Beschouw daarvoor

keer, maken we een aantal redelijke yeronderstellingen.’® Een eerste as- een totale Klantenpopulatie N. Elke klant wil s}echts abonnee worden N

sumptie is dat de operator die de oproep verstuurt de interconnectiepﬁjs' bij de ene of lde andere netwerkoperator. Indien neWerk Aen B de-

2 betaalt aan de operator die de oproep afwikkelt. Om de analyse niet te zelfde PrIS P vragen, dan ’frekt elk._O,SIP\If Klanten. Indien netvtferk ieen

complex te maken, nemen we aan dat elke operator i = A,B een lage of prijs p; Vraagt en netwerk j een prijs p;’, dan heeft netwerk i een hoe-

hoge prijs per eenheid kan aanrekenen.!® Meer bepaald vraagt elke opé_ ' veelheid N, Klanten en netwerk j een hoeveelheid Ny, klan.ten, Waa_rb_ll

rator een eenheidsprijs p; € {p L, p#) aan de eindgebruiker, waarbij 0<Ng = N -N, < 0.5‘1.\1 <ZN L < Z\IT De vraagstructuur naar baflstelHemee.a is

pE <pf 3 We maken de veronderstelling dat de twee netwerkoperato- § ?{trlSCh' waarbij q; =D (p;) de vraag VO.OI“Stelt en 4;° >9; indien

ren met elkaar concurreren voor fysisch aangesloten abonnees. Verder pi <p;-Het belpatroon van de consumenten is recht evenredig met het

Zijn ze in alle aspecten als symmetrisch te beschouwen: ze kunnen alle : _marktaandeel van de telefoonoperator. Dus, indien 0 <N, /N <1 het
consumenten bedienen, bieden elk gelijksoortige basistelefonie aan als marktaandeel van operator i voorstelt, dan is de kans waarmee een

enige telecommunicatiedienst, hebben dezelfde kosfenstructuur en reke- oproep eindigt op hetzelfde netwerk N / N8 Uit het opgelegde belpa-

nen symmetrische interconnectieprijzen aan. De twee concurrerende troon kunnen we makkelijk besluiten dat netwerk i een verwachte kost-
netwerkoperatoren15 interconnecteren met elkaar. Hun kostenstructuur prijs c+ (1-N,/N)@a-c, ) heeft per oproep. Hieruit halen we reeds dat

voor het fot stand brengen van een “on-net”-oproep (d.i. een oproep die de verwachte kosten dalen naarmate het marktaandeel N, / N stijgt in-

begint en eindigt op het eigen netwerk) bestaat uit drie componenten: dien a>c, (een assumptie die we zullen aanhouden).
het gedeelte in de “local loop” van de oproeper (¢, ) het gedeelte van de ' '
“local loop” van de opgeroepene (¢, )en een tussenliggend gedeelte (c, ),
dat de twee “local loops” met elkaar verbindt, bijv. via “switches”,
“backbone”-verbinding enz. De totale kosten voor het tot stand brengen
van een verbinding zijn dus ¢ =2¢, +¢;.De prijs voor het tot stand bren- L =05Ng} [p F-c-05(a—c, )] +025Ng}(a—c,) 2)
gen van een “ off-net”-oproep (d.i. een oproep die begint op netwerk i

maar eindigt op het andere netwerk j) bedraagt echter ¢, +c¢, +4: de De eerste term geeft de netto-ontvangsten weer van “on-net”- en “off-
oproep verlaat immers het eigen netwerk op het niveau van de “local net”-oproepen vanuit het netwerk i. Deze term bestaat uit het aantal
loop” van de concurrerende telefoonoperator. De toegangsprijs 4 dienet- aangesloten abonnees, vermenigvuldigd met het aantal oproepen per
werk i moet betalen voor het gebruiken van de “local loop” van derivali- Klant. De term tussen vierkante haakjes geeft de gemiddelde winstmarge

weer per oproep, rekening houdend met de verwachte kosten van “on-

net’- en “off-net”-oproepen. De tweede term geeft weer wat de netto-
De consumenten kiezen om klant te worden bij één telefoonoperator ontvangsten zijn voor het begindigen van de “off-net”-oproepen die af-
op b.asis van (i) de prijs p; per oproep €n (id) h}}n pe?fsoonlijke prefe- komstig zijn van het rivaliserend netwerk. Meer bepaald zal elk netwerk
rentie. De twee operatoren maken in hun prijszetting geen onder- de helft van zijn 0,5Ng" oproepen begindigen op het andere netwerk.

e winst 1% die elke operator maakt indien ze allebei een lage prijs p;
vragen, kunnen we schrijven als

serende operator noemen we de interconnectieprijs.

16 Deze veronderstelling is realistisch voor oproepen tussen vaste netwerken zoals bijv.
Belgacom en Telenet. De alternatieve prijszettingspolitiek is om aan prijsdiscriminatie
te doen naar gelang van de bestemming van de oproep. Ditis bijv. van toepassing voor
oproepen tussen vaste en mobiele netwerken. We komen hier verder op terug.

Deze veronderstellingen zijn uiteraard restrictief. De effecten van mildere veronder-

stellingen zullen we aan het eind van de sectie bespreken.

Fen prijs per eertheid wordt ook wel een lineaire prijs genoemd. Dit is een speciaal ge--:
val van een niet-lineaire prijs waarbij bijv. de operator naast een prijs per eenheid ook :

een vast abonnementsgeld aanrekent, ook wel “two-part tariff” genaamd. We komen 17 Voor een model waarbij de netwerkoperatoren verticaal gedifferentieerd zijn, verwij-
hier verder op terug. zen we naar Flochel en Baranes (1998).

Een continue prijsstrategieruimte levert kwalitatief dezelfde resultaten op- : 8 Ter illustratie: indien het marktaandeel van operator i gelijk is aan Nj/N, dan eindigt de
De analyse gaat evengoed op voor N 2 2 operatoren. oproep met kans Ny/N op het eigen netwerk.
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Elk van die oproepen levert een winstmarge a—c, o ki
p. Vergeli
kan herschreven worden tot ’ geliking

n* =05Ng [ p/ —¢]

waaruit onmiddellijk opvalt dat de interconnectieprijs 4 geen enkele gl
speelt voor de hoogte van de winst. Dit is intuitief, omdat het aantal “ off.
net”-oproepen van operator A naar B gelijk is aan de instroom van termi-

nerende oproepen vanuit netwerk B naar A.

Zo kunnen we ook de winst 7/ die elke operator maakt indien ze alle

bei een hoge prijs pi' vragen, schrijven als

n# =05Ng} [ pf' ]

Hier stellen we opnieuw vast dat de hoogte van de interconnectieprijzen
geen enkele rol speelt voor de te behalen winst. De situatie wordt anders
indien de netwerkoperatoren verschillende prijzen vragen. Nemen we
aan dat operator A een lage prijs vraagt, terwijl B voor de hoge prijs

Kiest. De winstfunctie voor operator A wordt dan

=N, gt [pk —c]-0-N. /NN, (4, ~43)(@=¢)

waarbij de eerste term de variabele winst weergeeft van “on-net”- en
“off-net”-oproepen vanuit netwerk i zonder evenwel rekening te hou-
den met de kosten om “off-net”-oproepen te termineren. De tweede term k
geeft deze kosten weer en illustreert dat de interconnectietarieven nu
wel degelijk in de winstfunctie verschijnen. De reden hiervan is echter:
niet dat het marktaandeel van operator A groter geworden is ten koste
van operator B.1? De lagere prijs bij operator A zet zijn abonnees aan tot
meer bellen! Dit komt duidelijk tot uiting in de term (4 L —q3 ). Bijgevolg
is er een netto-uitstroom van “off-net”-oproepen van operator A naar B.
Dit vormt voor operator A extra kosten en wordt in de Engelstalige lite-

ratuur “access deficit” genoemd. De winstfunctie van operator Bis

i =N g2 pi —c]-@-N, /NN, (g; ~45)(@~C,)- ®)

19 B%j gelijke prijzen leidt elke verdeling van de marktaandelen tot een even grote in-
uitstroom van “off-net”-oproeper.
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Vergelijking (6) llustreert duidelijk dat operator B een netto-ontvanger is
van oproepen tussen de operatoren, en aldus een “access revenue” op-
bouwt. ’

Indien we nu p; interpreteren als de competitieve prijs en pi als de mo-
nopolistische prijs, dan stellen we vast we dat " <. Het consumen-
tensurplus is echter groter indien de operatoren een competitieve prijs
setten. Veronderstel dat de operatoren via wederzijdse afspraak de inter-
connectieprijs mogen bepalen. Dan hebben ze er alle belang bij om een
interconmectieprijs zo te kiezen dat het zetten van de monopolieprijs een
Nash-evenwicht vormt, of formeel: 7 (@) <ni™ (a). Deze ongelijkheid
gaat op indien het doorschakeltarief a voldoende hoog is! Dit effect
wordt door Laffont, Rey en Tirole (1998a) het raise-each-other's-cost effect
genoemd. Een hoge interconnectieprijs zorgt er immers vOOr dat een
agressieve prijszetting een torenhoog “access deficit” cregert (zie verge-
lijking (6))- Dit “#aecess deficit” weerhoudt een individuele operator er-
van onder de prijs te gaan van de rivaal. Operatoren hebben er bij gevolg
belang bij om hoge interconnectietarieven aan elkaar te vragen.? In prin-
cipeis het dus mogelijk dat de operatoren de monopolieprijs vragen. Het
opleggen van overheidswege van een voldoende lage interconnectieprijs
kan zorgen voor ©i" (a) <" (a). Met andere woorden: het zetten van een
hogere prijs dan je rivaal levert uiteraard een lager marktaandeel en
- peinvloedt je winst op eigen cliénteel negatief. Maar vooral: een hogere
prijs levert slechts een verwaarloosbare winst op aan interconnectie-
inkomsten, omdat de interconnectieprijs 2 slechts marginaal afwijkt van
de doorschakelkosten cg.

Het bovenstaande eenvoudige model geeft aan dat regelgeving wel de-
gelijk nodig is, omdat hoge interconnectieprijzen kunnen leiden tot mo-
nopolistische winsten via het raise-each-other’s-cost effect. Uiteraard speelt
deze set-up zich af in een sterk vereenvoudigde wereld. Het basismodel

maakt bijv. abstractie van prijsdiscriminatie tussen “on-net”- en “off-.

20 Hoewel er in het symmetrische evenwicht geen “access deficit” opgebouwd wordt, is -
dit niet equivalent met een “bill and keep”-systeem! In dit systeem gaat men ervan uit
dat, aangezien bij gelijke prijzen verkeersstromen in evenwicht zijn, financiéle stromen
dat ook zijn. Om geen nodeloze boekhoudkundige administratie te creéren, past men
dus geen betalingen voor interconnectieverkeer toe tussen de netwerken. De doorscha~
kelkosten worden dan als gratis beschouwd. Deze zogenaamde administratieve bespa-
ring heeft uiteraard gevolgen voor de prijszetting van de producten. Het heeft immers
nog grotere strategische gevolgen, aangezien er nu geen “gccess deficit” meer kan ont-
staan bij een unilaterale prijsdaling door een van de operatoren!
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net”-oproepen. Bovendien veronderstelt het basismodel dat operatoren nadeel speelt. Dit biedt een verklaring voor de prijszettingsstrategie van
concurreren via lineaire prijszetting. De realiteit illustreert echter d de derde mobilofoonoperator, Orange, waar de prijs van een oproep oor-
operatoren niet alleen concurreren in prijzen per minuut maar bijv. ook spronkelijk onafhankelijk was van de bestemming.”

via abonmementsprijzen. Het invoeren van prijsdiscriminatie tussen
“on-net”’- en “off-net”-oproepen en niet-lineaire prijzen zal de bevin-
dingen van het basismodel fundamenteel wijzigen. Hieronder gaan we
in op de effecten die deze bijkomende elementen hebben op de rol van
interconnectieprijzen in een concurrentiéle omgeving.

De prijspolitiek van heel wat operatoren is gebaseerd op het principe
van prijsdiscriminatie tussen bepaalde netwerken. De grote mobiele net-
werken passen dit heel bewust toe. Een oproep tussen verschillende mo-
biele netwerken bedraagt soms het vijfvoudige van een “on-net”-oproep
binnen hetzelfde mobiele netwerk. Hoewel er kostenverschillen zijn (zo-
als de interconnectieprijs maar ook facturering tussen de netwerken), is
prijsdiscriminatie de voornaamste reden. Deze politiek van prijsdiscri-
minatie is het onderwerp van heel wat discussie. De regelgevende in-
stantie ontvangt heel wat klachten over deze praktijk. Kunnen we een
oen over de welvaartseffecten van deze prijsdiscriminatie? De

Prijsdiscriminatie

Een operator kan een prijsverschil invoeren tussen “on-net’- en “off-
net”-oproepen. Indien de prijszetting van “off-net”-oproepen ongewij- uitspraak d

zigd blijft en de prijs voor een “on-net”-oproep daalt, dan leidt dit tot ex-. consumenten hebben a priori evenveel vraag naar zowel “on-net”- als
tra marktaandeel en eventueel tot een hogere winst. De beslissing van: “off-net”-oproepen. Ze ondervinden deze prijsdiscriminatie dus als een
“_oproepen goedkoper te maken, leidt nu echter soort “belasting” op hun “off-net”-oproepen. Ze zijn daarom geneigd

een operator om “on-net
| Met andere woorden: prijsdiscrimina- om relatief meer “on-net”’-oproepen te doen in vergelijking met “off-

niet meer tot een “access deficit
te tussen “on-net”- en “off-net”-oproepen relativeert het belang van het. net”-oproepen. De prijs van “on-net”-oproepen kan echter sterk dalen

raise-each-other’s-cost effect” als gevolg van intense competitie vanwege extra netwerkeffecten. Indien
dit compenseert voor het prijsverschil en dus de daling in de vraag naar

In tegenstelling tot het basismodel hangt de beslissing van een consu: ““off-net”-oproepen, dan hoeft prijsdiscriminatie niet slecht te zijn voor
ment om al dan niet toe te treden tot een bepaald netwerk nu niet alleen de welvaart van de consumenten. De welvaart van de consumentern ver-
af van de prijszettingspolitiek! Ze hangt ook af van het relatieve markt- - hoogt dus indien de gemiddelde prijs van een oproep daalt ten gevolge
aandeel van een operator. Indien een consument zich aansluit bij een van prijsdiscriminatie.

netwerk met klein marktaandeel, dan bepaalt vooral de prijs van eent:
“off-net”-oproep de telefoonrekening. Indien de consument echter aan--
sluit bij een netwerk met groot marktaandeel, dan is de telefoonrekening

vooral bepaald door de prijs van de “on-net”-oproepen. Er treedt maw. ) o . .
een nefwerkeffect op wanneer operatoren prijsdiscriminatie toepassen: de " I'I_Et_baSISmOdel veronders.t'elt lineaire pryj szetting. Meer algemeen houdt
consument hecht meer waarde aan het netwerk naarmate meer mensen: dit m 'dat er ienkel een prys per tijdseenheid wordt aangerekend. Deze
tot hetzelfde netwerk toetreden. De competitie speelt zich dus af in een: Vspec1f1e1_<e. },),n]szetting 15 Veran’cwoordelijlivoor. de .vorming van een “ac-
andere dimensie: prijszetting voor “on-net”-oproepen. Heel wat opera-: cess deﬁc.lt WAannEET e opereftc.)r”een prijsdaling invoert om marktaan-
toren moedigen hun potenti¢le klanten aan om tot hetzelfde netwerk toe - deel te winnen. Dit "access deficit” weerhoudt een mfll"lflu31e operator
te treden als degenen met wie ze veel contact hebben, zoals bijv. professi- €rvarn om aan agressieve prijszetting te d9en. Niet-lineaire p_rl]slzeth?g
onele relaties en familie- en kennissenkring. Dit zijn de zogenaamde ka{1 dlt Fesu%taat wegw! erken. l.E.en popu.lalr Voorbe.eld van niet-lineaire
“friends and families”-programma’s. Operatoren met een heel klein prijszetting 1s een tarief per tijdseenheid gecombineerd met een vast
marktaandeel, zoals nieuwe toetreders, passen in heel veel gevallen ech-

ter geen prijsdiscriminatie toe, omdat deze prijsstrategie precies in hun

Niet-lineaire prijszetting

22 'We nemen aan dat consiumenten enkel nut verwerven indien ze zelf opbellen. Indien
opgebeld worden ook positief nut oplevert, dan is er een additionee] netwerkeffect dat
consumenten doet kiezen voor grote netwerken. Consumenten die daarentegen niet

21 Zie Laffont, Rey en Tirole (1998b). graag opgebeld worden, kiezen dan vlugger voor het kleinere netwerk.
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abonnementsgeld, ook wel “two-part tariff” genoemd.” Het basismod;
gebruikt een speciaal geval van dit prijsschema waarbij het abonne
mentsgeld nul of exogeen verondersteld wordt. Indien de operatoren
echter op strategische wijze ook hun abonnementsgeld kunnen kiezen
als prijszettingsvariabele, dan kunnen de bekomen resultaten van het
basismodel drastisch veranderen? Dessein (2000a) biedt hier een
grondige analyse. Prijscompetitie kan nu immers tot stand komen in een
dimensie die wel het marktaandeel maar niet de gebruikshoeveelheid
al beinvioeden. Een verlaging van het tarief per tijdseenheid verhoogt
de vraag naar telecommunicatie per consument. Een verlaging van het
abonnementsgeld verhoogt echter het marktaandeel maar niet de vraag.
naar telecommunicatie bij gelijke prijzen per tijdseenheid. Indien de in-
terconnectieprijzen hoog zijn, dan heeft een individuele operator er alle
belang bij om marktaandeel te bekomen zonder extra “access deficit” te
cregren. Om deze twee doelstellingen te kunnen bereiken, biedt prijs-
competitie in een vast abormementsgeld T, een oplossing. In het geval
van een “two-part tariff” is de optimale variabele prijs gelijk aan de mar-
ginale oproepingskosten ¢+ 0,5 (a—c,) indien de vraag bekend is. Het
vaste “two-part tariff”-gedeelte T, staat dan voor het abonnementsgeld;
Er is dus geen “access deficit”, aangezien de twee operatoren eenzelfde
variabele prijszetting hanteren. Wanneer we de preferenties van de con-
sumenten voor de beide netwerken positioneren op het eenheidsinterval

met de netwerken A en B op de extreme punten, dan zal de marktfrictie

de hoogte van het abonnementsgeld bepalen. Intuitief betekent dit dat
de mate van differentiatie tussen de netwerken de abonnementsprijs po-
sitief zal beinvloeden. Het consumentensurplus kan dus slechts gedeel-

telijk afgeroomd worden door het imperfect competitieve gedrag tussen

de operatoren. De hoogte van de marktfrictie bepaalt dan hoeveel er kan
afgeroomd worden. Uiteraard kunnen de prijzen per minuut hoog oplo-.

pen omdat 2 2¢;- Collusieve winsten zijn echter niet meer mogelijk via. -

- de interconnectieprijs 4, aangezien “head-to-head” -competitie Verloopf‘

via abormementsgeld T,. De winsten die tot stand komen via de inter-

connectieprijs, worden geneutraliseerd door lagere abonmementsprijzen.
Niet-lineaire prijszetting relativeert dus het resultaat van het basismodel

dat hoge interconnectieprijzen kunnen leiden tot hoge winsten. Tot slot -

23 Zie Laffont, Rey en Tirole (1998a). )
24 De competitie tussen telecomoperaforen gebruikt de dimensie “zbormementsgeld
d is in de prakiijk soms

zeer intens in haar prijszettingsstrategie. Dit abormementsgel el
negatief: tal van mobiele operatoren geven gratis een hoeveelheid vaste beltijd of, zoals

in het Verenigd Koninkrijk, een mobilofoon gratis bij aanshuiting tot hun net (zie
Armstrong, 1997b).
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bijv.

toont Dessein (2000a) aan dat, indien de vraag naar telecommunicatie
clastisch is, operatoren hun winsten maximaliseren door een intercon-
nectieprijs te zetten die gelijk is aan de marginale kosten, waardoor vrije
Pﬁjszetﬁng van de interconnectie automatisch leidt tot hoge welvaart.

Speciale telefoonnummers

Het basismodel ging er impliciet van uit dat elke abonnee opbelt en op-
gebeld wordt. Dit hoeft echter niet noodzakelijk het geval te zijn. Intex-
netnummers, gratis nummers en “premium rate”-nummers worden en-
kel opgebeld. Dergelijke eenrichtingsnummers leveren interessant compe-
titief gedrag op tussen operatoren. Het volgende voorbeeld past niet-
Jineaire prijszetting toe op internetnummers. Veronderstel immers dat er
twee soorten Klanten bestaan: sommigen bellen enkel op, bijv. internet-
gebruikers, terwijl anderen enkel opgebeld worden, bijv. internet-
providers. Veronderstel dat de twee operatoren perfect concurreren in
eindprijzen. In dat geval bedraagt de unieke evenwichtsprijs
p=c+(a+c,) voor de eindconsument of de marginale kosten van een
oproep. Elke operator heeft er dus belang bij om enkel opgeroepen num-
mers aan te trekken, aangezien 4 >c¢,. De operatoren concurrerern dus
met elkaar via het aanbieden van een vergoeding v aan de opgebelde
Klanten. De operatoren streven er bijgevolg naar om zoveel mogelijk op-
geroepen nummers als klant binnen te rijven. Perfecte concurrentie im-
pliceert echter datv =a~-c,. Met andere woorden: de interconnectiemar-
ge 2 —c, wordt volledig weggeconcurreerd! De netwerken zijn bijgevolg
niet in staat om via hoge interconnectieprijzen extra winsten binnen te

rijven.”

25 Heel wat dominante operatoren hebben bij de liberalisering hoge interconnectieprijzen
bekomen. Ze hadden echter niet voorzien dat het met het gebruik van internetnum-
mers zo'n vaart zou lopen. Door de hoge interconmectieprijzen ontstond een massale
concurrentie tussen de dominante en de alternatieve operatoren om internetnummers
als Klant binnen te halen. Heel wat internet-providers sloten zich aan bjj alternatieve
operatoren, waardoor dominante operatorern heel wat “off-net”-oproepen ondervon-
den en dus een zwaar “access deficit” opbouwden. Op hun beurt concurreerden de in-
ternet-providers zeer agressief om internetgebruikers tot klant te maken. Sommige Eu-
ropese dominante operatoren, waaronder Belgacom, probeerden om de interconnectie-
prijs voor internetrummers te doen dalen. Dit zou de dominante operatoren in staat
stellen om de concurrerende internet-providers wat wind uit de zeilen te nemnen. Deze
differentiatie in interconnectietarieven werd in Belgi¢ echter niet toegelaten.
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veau boven de “local loop” % Dit betekent tevens dat er nog steeds geen
competitie is op het niveau van de “local loop”. De “facilities based”
operator bezit en beheert m.a.w. nog steeds als enige zijn eigen “local

sen de twee operatoren. De liberalisering van de telecommunicatie v loop”. Momenteel zet men in een aantal Europese landen, waaronder
trekt echter van een asymmetrische marktstructuur waar een monopo- Belgié, de eerste stappen om Op Kkorte termijn ook competitie toe te laten
list de hele markt bediende. Een analyse van deze transitiefase leidt op het niveau van de “local loop”. Dit betekent dat de gevestigde onder-
eveneens tot inzichten die zeer sterk afhankelijk zijn van lineaire of niet- neming verplicht wordt haar “local loop” tegen een vergoeding beschik-
lineaire prijszetting (zie Dessein, 2000a). In Armstrong (1998) zal een toe- baar te stellen voor toetreders. De toetreder investeert dus niet in eigen
treder die de hele markt kan bedienen, een premie moeten aanbieden via infrastructuur, maar huurt het van de gevestigde onderneming. De toe-
een lagere (lineaire) prijs om klanten van de voormalige monopolist aan treder huurt m.aw. de “local loop” van zijn abonnee bij de gevestigde
te trekken. In Laffont, Rey en Tirole (1998a) zal de gevestigde operator onderneming. De gevestigde onderneming en de toetreder betalen el-
een hogere prijs vragen dan een toetreder. De gevestigde operator is ime kaar een doorschakeltarief voor elke oproep tussen de twee operatoren.
mers nog monopolist voor een bepaalde groep van consumenten, omdat Net zoals in het basismodel is het doorschakeltarief onder bepaalde
de toetreder slechts een gedeelte van het geografisch gebied van de gé_ ; voorwaarden een middel tot succesvolle collusie bij lineaire prijszetting.
vestigde operator kan bedienen. Het gevolg is dat de toetreder onvermij- Fen extra element is echter de huurprijs voor de “local loop”. Een hoge
delijk een “access deficit” oploopt. De belangen van de gevestigde on- huurprijs maakt het voor de toetreder moeilijk om klanten af te snoepen
derneming en de toetreders liggen nu diametraal tegenover elkaar: de van de gevestigde onderneming, Bovendien zal de gevestigde onderne-
gevestigde onderneming verkiest een heel hoge interconnectieprijs om ming geen agressieve prijszetting toepassen indien de huurprijs hoog is:
70 toetreding te bemoeilijken of in het slechtste geval toetreding onren- hij derft weinig inkomsten indien de toetreder een klant afsnoept. Een te
dabel te maken. Indien we echter niet-lineaire prijszetting veronderstel- lage huurprijs voor de “local loop” onteigent de gevestigde onderneming
len, dan zal de toetreder in het model van Armstrong (1998) via lagere gedeeltelijk van haar gemaakte investeringen en cregert dynamische on-
abonnementsprijzen marktaandeel winnen. Indien de toetreder slechis derinvesteringseffecten.” Optimaal is dus om de kostprijs van de “local
op beperkte schaal toetreedt, zoals bij Laffont, Rey en Tirole (1998a), dan - loop” en andere kosten die te maken hebben met het aanleggen van de
zal de gevestigde operator zijn monopoliemacht over zijn “captive mar- “ocal loop”, te laten reflecteren in de huurprijs. Dit levert een fair level
ket” omzetten in een hoger abonnementsgeld. Daarenboven zal de ge- playing field op, waardoor de gevestigde onderneming en de toetreder op
vestigde operator een lagere variabele prijs zetten, omdat hij lagere ge- gelijke voet behandeld worden.
middelde marginale kosten heeft dan de toetreder. Met andere woorden: :
in tegenstelling tot wat het basismodel met lineaire prijszetting voor-
spelt, zal de gevestigde operator een “access deficit” maken bij niet-
lineaire prijszetting! Tot slot: indien de kosten van de toetreder lager zijn
dan die van de gevestigde operator, dan kan het wel zo zijn dat de toetre-
der uiteindelijk een lagere variabele prijs zal vragen en toch een “access

deficit” opbouwt.

Competitie en toetreding

Het basismodel veronderstelt dat de marktstructuur symmetrisch is tus

3. Veilen van licenties voor frequenties

 Heel wat markten kurmen wegens hun technische of specifieke aard
geen vrije toetreding aan om efficient te functioneren. Het aantal markt-
participanten voor bijv. radio- en tv-frequenties is om technische rede-

De liberalisering van de telecommunicatiemarkt gaat echter verder dan nen beperkt.”® In vele gevallen is een specifieke toetredingsbeperking de

het ontwikkelen van “facilities based” operatoren in concurrentie met de
gevestigde operator. Momenteel kunnen‘ abonnees ook bellen via de zo- : %6 Hiertoe behoren bijv. internationaal en interzonaal bellen.
genaamde “carrier access”-codes: vanuit het netwerk waarbij ze aan- 27 In het economisch jargon noemt men dit feriomeen “regulatory taking” (zie Armstrong

gesloten zijn, vormen abonnees een code met vier cijfers die hun toegang en Vickers, 1996).
28 Het begrip “markten” kunnen we heel ruim interpeteren. Zo is het aantal mogelijke

2 00 7 van de
geeft tot ef%n COHFUHeTend HEtwe‘l'kr dat Ed'lter de a;ocalhl : P coverkni- spelers voor het organiseren van een sportevenement zoals de Olympische Spelen be-
abonnee niet bezit. De concurrentie speelt zich dus af op hetne perkt tot 1.
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pe biedende partijen zijn echter niet zo overtuigd van de allocatieve effi-
sntie via veilingen. Het is duidelijk dat potentiéle spelers liever niets
petalen om tot de markt te kunnen toetreden. Hun voornaamste be-
gwaar is echter dat een hoge veilingprijs leidt tot hoge consumentenprij-
sen. Het gebruikte argument is dat de toetreders deze hoge vaste toetre-
dingskosten op de een of andere manier moeten kunnen terugverdienen.
0ok sommige beleidsvoerders hebben enige reserves tegenover deze
manier van het bepalen van de marktspelers.®

enige oplossing om allocatieve en operationele efficiénti

De toewijzing van een toetredingsrelzht aan een be;éilil’? aea:t:lelrjzek?r
kan op .verschillende manieren verlopen. De meest courante a?ldn]v-
rr}echamsmen zijn schoonheidswedstrijden, pure loterijen, het e
die eerst komt, eerst maalt en veilingen. Het gebruik van vei],jn e
beperkte toetreding te alloceren is de laatste jaren toegenf e Ogdl
Ipeest tot de verbeelding sprekende veiling is op dit ogenblikr?ieIL i o
tingsrecht van de spectrumiruimte voor radiogolven.*® Deze e .
ond_erhevig aan technische beperkingen: vrije toegang tot de m:rullin o
{radlogolven is onmogelijk wegens o.a. hoge duplicatiekosten en fyt s
1I}terferenﬁeproblemen. Om voor dit euvel een economische oplo S_ISChe
bieden, moet een mechanisme ontwikkeld worden dat de blgscisilf‘;;gte*
spect{xm'lruimte optimaal verdeelt. Beperking van de toegang is du. o
vermijdelijk. Tegelijkertijd is het economisch verantwoord om enk 1S o
gang te bieden aan de efficiéntste uitbaters van de spect-rmm:uim'ce -
rachqgolven. Bovendien maken mobilofoonoperatoren gebruik v:nvoor'
pubhek. goed dat eigendom is van het nationaal coIlecEef nl de s ee?l
hmu@te?l Ten slotte levert het beperken van de toegang: tot. de mlsfli;c
superwinsten op. Hen hiervoor een bedrag laten betalen is redelijk. D
doelste]]-jng is dus: de beste bedrijven moeten een licentie krljgen] Welli
economisch allocatiemechanisme deze doelstelling bereikt, is de c : ial
vraag voor heel wat overheden. , e

Deze sectie gaat eerst in op enkele belangrijke mogelijkheden en beper-
_ kingen van een veiling om de efficiéntste aanbieders te selecteren. Ditis

uit industrieel-economisch oogpunt belangrijk, omdat het allocatie-
arkispelers zal bepalen. De karakteristie-

_ mechanisme de uiteindelijke m:
ken van de marktspelers zijn cruciaal voor de verdere ontwikkeling van

het marktgedrag en de performantie van de sector. De manier waarop de
allocatie van licenties verloopt, kan dus de ontwikkelingen in de sector
significant bemnvloeden. Verder gaan we apart inopde veelgehoorde op-
merking dat het veilen van spectrumrechten de finale consumentenprijs

de hoogte injaagt en innovatie afremt.

Uiteraard zijn de inzichten hierover niet uniek voor de telecomsector.>*
Toch loont het de moeite om, in het huidige kader van het veilen van
Het is welbekend dat veilingen heel wat efficiéntievoordelen bieden De UM Epee sehten ert e e s
procec;lure verloopt snel en transparant. De meest (kosten)efficiénte .bie-
der wint en zal de licentie ook kunnen omzetten in het maximum aan
economisch surplus. Wat vooral in de verf gezet wordt, is dat veilingen
.ongelo.oﬂijke opbrengsten opleveren voor de overheid. UMTS—licenﬁ§532
in 1:1et jaar 2000 brachten vooral in Duitsland en het Verenigd Koninkri"k
duizelingwekkend veel op. De opbrengst per Capifa lag in Duitslarzd: '
rondom 615 euro en in het Verenigd Koninkrijk was dat 630 euro.

A. Veilingen: mogelijkheden en beperkingen®

De overheid heeft de gsm-vergunningen van de drie mobiele operatoren
in Belgié toegekend aan private bedrijven op basis van een schoonheids-
wedstrijd. De partijen dienen hun offertes (business plan) in en vervol-
gens kent de overheid, na een vergelijkende studie, de vergunning toe
aan ”de beste”. Recent hebben tal van overheden beslist om de vergun-

33 Cf. bijvoorbeeld de vrees van Europees Commissaris voor de Informatiemaatschappij
Erkki Lifkanen voor de ontwikkeling van de jnnovatie naar aanleiding van de hoge
prijzen voor UMTS-licenties in Groot-Brittannié (De Financieel Economische Tijd, 30 mei
2000). Een vergelijkbaar standpunt had voormalig Europees Commissaris voor de Me-
dedinging Karel Van Miext (zie De Standaard, 20 september 1995)-

34 Recent veilde de Nederlandse overheid het recht om benzinestations te mogen uitbaten

langs de Nederlandse autoweger.

35 Deze paragraaf is deels gebaseerd op Van Damme (1997). Voor meer informatie over

veilingen in de mobilofonie, zie bijv. Milgrom (2000).

29 Hetidee om veilingen te iken
gebruiken voor het alloceren van de uitbati -
% ;e]cgten dateert reeds van 1959 (zie Coase, 1959) = deuitbating vean spsy.
ederland veild i e i :
frequenﬁe:e e als eerste Europees land in februari 1998 gebruiksrechten voor ether-
31 Zie Crémer en Laffont (2000).
32 LJ;I;/I’kl"ei = Universal Mobile Telecommunications System. Deze "breedband"-licenties
zowat alle?‘ tegen zeer hoge snelheid mogelijk via de mobilofoon: snelle inter-
netverbindingen, video-on-demand”, videoconferenties enz.
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" een punt van kritiek op het veilingmechanisme. Het is echter perfect mo-

Indien niet, dan brengt men €x post “flexibiliteit” in het allocatiemecha-
nisme. Het vooraf toekennen van gewichten aan perfect meetbare di-
mensies brengt duidelijkheid in de procedure, de te volgen strategie en
de aanduiding van de winnaax(s). Deze duidelijkheid ex ante en ex post
bij veilingen is het belangrijkste onderscheid met een schoonheidswed-

strijd-

ningen voor UMTS-licenties toe te kennen aan de meest b k
i est b
via een veiling.® fedende party

Schoonheidswedstrijden en veilingen zijn allocatiemechanism S
sterk van elkaar verschillen. Bij een schoonheidswedstrijd worderl *
aantal, soms onduidelijke, criteria vooropgesteld waaraan de oef;l o
moeten voldoen. Een onafhankelijke commissie buigt zich overe{tsﬂ?S
voorstellen, probeert ze met elkaar te vergelijken en kiest het beste b .
ness plan, dat de schoonheidswedstrijd wint. Dit geeft een zekere ”ﬂus?-
biliteit” ex post. De term “flexibiliteit” heeft niet noodzakelijk een posiet)i(l i
ve i:onnotatie. Schoortheidswedstrijden zijn ook meer administratief .
politiek gedreven van aard. Bovendien kunnen schoonheidswecls’ci‘den
1ei.den tot formidabele sociaal inefficiénte ”rent—seeking”—activite]it -
Hierdoor kan een kandidaat die niet noodzakelijk het beste businZI;
plan heeft, maar wel excelleert in lobbyactiviteiten, de schoonheidsx,vé(:1S ‘
str.ijd wirmen. Een mooi voorbeeld van de nefaste effecten die schoon: '
heidswedstijden kunnen opleveren, is de gecontesteerde toewijzin vaﬁ
een 'mobﬂofoonlicentie aan het bedrijf Cell-c in Zuid-Afrika. Pol;gtieke ‘
motieven eisten dat de winnende operator voor een substantieel deel in
handen zou zijn van zwarte Zuid-Afrikanen. Het aantal bedrijven dat
az.an deze vereiste voldeed, was echter zeer klein. Een rechtbank buigt
z1ch momenteel over de uitspraak van de commissie die het “beste’

business plan naar voren schoof.%” ' '

' Een ander punt van kritiek bestaat erin dat het niet de taak van de over-
heid is om een maximale veilingopbrengst te bekomen door marktpartijen
tegen elkaar te Jaten opbieden voor een schaars goed. Ben benevolente
overheid is geinteresseerd in het creéren van een maximaal welvaarts-
surplus. Veilingen kunnen deze doelstelling bereiken, omdat de winnaar
diegene is die de grootste waarde toekent aan het geveilde object. Dit
komt overeen met het maximaliseren van het welvaartssurplus. Het aan-
dikken van de schatkistis dus geen doelstelling maar een positief neven-
effect3®

Ten slotte wijzen we €rop dat de veilingvorm van fundamenteel belang is.

Een ondoordachte veilingvorm kan hallucinante gevolgen hebben. Dit

blijkt duidelijfk uit de slechte resultaten van simultane veilingen met

_slechts één ronde (Australié en Njeuw-Zeeland). Ook sequentiéle vei-

lingen zoals in de Verenigde Staten, waar de ene licentie na de andere
~ werd geveild, leverden povere resultaten op- In sommige gevallen vrees-
den nieuwkomers dat ze te veel geboden souden hebben indien ze de
veiling wonnen - de welbekende winner’s curse. De nieuwkomers rede-
neerden immers dat een gevestigde onderneming meer te verliezen had
indien ze de licentie niet kon vernieuwen, dus wilden ze er ook meer
voor betalen. Het had dus geen zin om te strijden voor een licentie die ze
te veel zouden betalen. Het gevolg was dat de mobiele licenties zeer
goedkoop onder de hamer gingen.” Groot-Brittannié loste dit probleem
- 0.a. op door een simultane veiling bij opbod te organijseren. De veiling
~ was als volgt ontworpen: één gereserveerde grotere licentie, exclusief be-
doeld voor nieuwkomers, waarop de gevestigde ondernemingen niet
mochten bieden, en vier andere, Kleinere, vrije licenties waarop iedereen
mocht bieden (maximaal één licentie voor elk van de vier gevestigde on-
dernemingen). Bovendien was er een reservatieprijs voor de vrije licen-

Bi]: een veil?'z}g worden de regels ex ante geformuleerd: de hoogste bieder
wint de v.e]l%ng. Bovendien is er geen derde partij (d.i. een onafhankelij-
k.e conlrmss1e) die de winnaar bepaalt. De bieders bepalen zélf wie uit-
eindelijk de veiling zal winnern.

Het reduceren van de beste kandidaat tot de beste prijs is tegelijkertijd k

gelijk om minimumcriteria mee te nemen in de toewijzing, of andere
meetbare dimensies binnen te brengen in de veiling. Indien de overheid
ook 00g heeft voor het aantal masten dat exira aangelegd moet worden,
dan kan dit opgenomen worden in de veiling. De overheid moet danwel

vooraf gewichten toekennen aan de dimensies waarin geboden wordt

36 ihﬂafld en Spanje vormen lf}iemp een uitzondering. Zij kozen ervoor de kandidaat- .
15-}9):;: :cf:;l;li?;;?iif‘n;zngim?s Zt:lijl&iﬁ.}ate;lnclojlngcmaen tegen een eerder §ymbo— ; 38 De Nederlandse minister Jorritsma hamert exo0p dat de spectrumveilingen niet als doel-
schoonheidswedstrijd. ’ ) € g® en een combinatie van veiling en stelling hebben een maximale opbrengst voort te brengen. De doelstelling is om op eer-
37 Zie The Economist, 8 juli 2000, blz. 78. - 12};& 1?12_ nt:;:gaz;ggg)wijze de beste bedrijven te voorzien van licenties.
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ties: de prijs was minimaal gelijk aan de prijs van de gereserveerde hcen Uiteraard speelt de winst die een potenti¢le toetreder verwacht te beha-

E:i.tiefrglid e::;u:::;"sgfl;e :;]:kltsle ss?atl?st. Nedt?rland volgde de leneen belangrijke rol in de hoogte van het maximale uitgebrachte bod.

e ivn > Vi,.f naar Ve dee ; el vij .vn]e hcc)enues. Tegelijkerﬁjd Indien een bieder verwacht dat de te behalen winsten hoog zullen zijn,

o cenadec] h] b% gde OnAernemngen. mf:lat toetreders e  dan zal hij een hoog bod willen betalen. Het economische argument gaat
ormatienadeel hebben ten opzichte van de gevestigde ondernemin. dus in de andere richting: biedingen zijn hoog omdat de verwachte winsten

gen, is hun be.reldhe1d tot betalen’nooﬁ hoger dan die van een gevesti hoog ingeschat worden. Tegelijk betekent dit dat we hoge consumenten-

de onderneming. Een toetreder die toch d.e hoogste bieder blijkt te zijn, ' ' prijzen mogen verwachten of dat de bedrijven verwachten dat de markt

heeft dus meer betaald dan wat een gevestigde onderneming bereid was  yoor toepassingen van deze nieuwe frequenties heel groot zal zijn.

te betalen. De vrees om het slachtoffer te zijn van de winner’s curse leids ‘

m’ceraard-t?t minder competitie bij het bieden. Dit blijkt dan ook een te- : Het bovenstaande economische argument klinkt overtuigend. Offerman

rechte kritiek op de Nederlandse veilingvorm die uiteindelifk geleid en Potters (2001) brengen echter alternatieve argumenten aan die even

heeft tot een r.nagere opbrengst van 170 euro per capita voor de Neder- overtuigend klinken en in een andere richting kurmen wijzen. Het eerste
lanc.ise schat1<'1'st.4° Ook het ontwerp van de Belgische veiling bleek niet argument stelt dat het betalen van hoge vaste kosten een invloed uitoe-
optimaal te zjn. Hoewel de veiling een licentie meer bepaalde dan he{: “ fent op het geselecteerde evenwicht. Indien spelers hoge vaste kosten
aantal gevestlgde. onc.iernemingen, gaf geen enkele toetreder blijk van ine  hebben betaald om toe te treden, dan codrdineren ze vlugger op een col-
teresse. De co?nbmahe van vier gelijke licenties en de aanwezigheid van k lusieve maar risicovolle prijsstrategie. De spelers zijn minder geneigd
een zeer dominante gevestigde onderneming was voldoende om toetre.  om af te wijken van deze risicovolle strategie, omdat de hoge toetre-

dersdaf te schrikken. Het gevolg Was dat slechts drie van de vier licenties dingskosten viugger terugverdiend kunnen worden.2 Dit eerste effect
;ver en tode geé(end aan de geves’ngc.ie‘ operatoren. De licenties gingen pro  hoemen Offerman en Potters het “collusie”-effect. Een tweede argument
orma onder de hamer tegen de minimumprijs en de opbrengst voor de i dat hoge veilingprijzen een “selectie”-effect cregren: hoge biedprijzen

Belgische schatkist bedroeg slechts 45 euro per capita.*! ¢ selecteren eerder bedrijven die hogere winsten verwachten. Indien deze
bedrijven bovendien meer geneigd zijn om zich cotperatief op te stellen
B. Veili . . . ; . in de markt, dan leidt dit tot hogere prijzen. Deze twee argumenten wor-
. Veilingen, consumentenprijzen en innovatie den door Offerman en Potters experimenteel getest. In drie scenario’s
De meest gehoorde kritiek op het aanwenden van veilingen voor h tB vergelken de auteurs. telkens ce pﬁjsze@g naca ’fwee e i
al d Ktspelers i . S & Or het be- proefpersonen toetreding volgens een specifiek scenario verkregen had-
palen van de markispelers is dat hoge licentieprijzen leiden tot hoge fi- den. Het eerste scenario veilt toetreding ten gunste van de twee meest
nal‘e prijzen en de innovatie afremmen. De economische theorie is heel  biedende (scenario v); het tweede scenario alloceert willekeurig twee
i‘;é‘i;]?:t %V‘f het .argur.r‘lent dat hoge vaste to.t.atredmgskosten zouden licenties tegen een exogeen vastgelegde betaling (scenario b); het derde
ogere eindprijzen. Het argument snijdt geen hout, omdat de scenario alloceert willekeurig twee licenties gratis (scenario Q).
V?ste kosten, als ze eenmaal betaald zijn, een “sunk cost” zijn. Bedrijven
die ahan ij}smaxnnahsam? doen, bepalen hun Pnj spolitiek aan de hand Vergelijking van scenaric’s v en b met scenario g test het # collusie”-effect.
van het sm]punt. van marginale kosten en marginale opbrengsten. Vaste Uit het experimentele onderzoek blijkt dat scenario’s v en b significant
kosten spfalen hierin totaal geen rol. Deze redenering gaat ook op voor hogere prijzen opleverden dan scenario g, vooral op korte termijn. Ver-
bepaalde movaﬁes: de toetredingskosten zijn vaste kosten en beimnvloe- gelijking van scenario v met scenario b test het “selectie”-effect. De hoog-
den dus niet de marginale investeringsopbrengsten. : te van de prijzen in scenario v was gemiddeld vergelijkbaar met scenario
E " b. Evidentie voor dit “selectie”-effect was dus minder duidelijk.

40 Zie Maasland (2000) en Klemperer (2001) voor een geslaagde voorspelling op basis van. ‘
theoretische inzichten.

41 Zwits i
witserland behaalde nog lagere opbrengsten, nl. 20 euro per capita. 42 Offerman en Potters (2001) gebruiken in deze context de term “loss avoidance”.
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Een ander argument dat gebruiki wordt is dat de enorme bedra en di

de winnende marktpartijen moeten verzamelen hun ﬁnanciéleg os'he
aantasten. Dit kan leiden tot duurdere leningen voor ’coekoms’cigepim}1 2
teringen, wat de marginale kosten opkrikt. Dus, imperfecte kapitaal

markten zouden kunnen leiden tot hogere consumentenprijzen 43 D?
grootteorde van deze prijsstijging is echter niet te vergelijken met <;1e 0 e~
brengst van de veilingen. Bovendien zijn de meeste biedende mobilI;:
foonoperatoren een onderdeel van financieel sterke maatschappijen-en

veert de aantasting van de financiéle positie van de winnende bieders

4. Universele dienstverlening

verstrekken tegen redelifke prijzen.* Het idee van universele dienstver-
lening vindt o.a. zijn oorsprong in het “levensnoodzakelijke” karakter
van een aantal basisdiensten.*® Sommige bevolkingsgroepen, zoals bij
lage-inkomenscategorieén, gehandicapten en bejaarden, kunnen de wer-
kelijke kostprijs van deze basisdiensten niet betalen. Zonder deze basis-

door iedereen deze basisvoorziening te garanderen.

Vé6r de liberalisering mochten openbare telefoonmaatschappijen deze
verplichte dienstverlening oorspronkelijk financieren via kruissubsidi-
ering: winstgevende marktsegmenten compenseerden verlieslatende
communicatiediensten. Zo gebruikte men de opbrengsten van interna-
tionaal telefoonverkeer om het financieel verlieslatende particuliere seg-

43 Zie CPB-working papers, 2000, Auctions and precautions: overbidding in spectrum auctions
and its possible impact, nr. 127.
Het verslag van het Belgisch Instituut voor Postdiensten en Telecommunicatie over de
ontwikkeling van de universele dienstverlening van de telecommunicatie (1998) ver-
meldt o.a. de volgende communicatiediensten: volledige dekkingsgraad, uitbating van
openbare betaaltelefoons, kosteloos versturen van noodoproepen, sociale tarieven,
voor basisspraaktelefonie voor bepaalde personen in moeilijkheden. ‘
Zie Laffont en Tirole (2000), sectie 6.2, voor een uitgebreide economische interpretatie
van universele dienstverlening. : §
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bieden dezelfde maatschappijen voor licenties in heel Europa. Dit relati. k

Universele dienstverlening bestaat erin een aantal courante communicé— '
tiediensten met een minimale gegarandeerde kwaliteit aan iedereen. te

dieflsten zouden ze echter niet naar behoren kunnen functioneren in de
maatschappij. De precieze afbakening van deze bevolkingsgroepen is
echter geen sinecure. De universele dienstverlening lost dit probleem op '

ment op het platteland te subsidi€ren. Deze financiering van de ver-
lichte universele dienstverlening veroorzaakt echter zware ineffici-
enties: het subsidiérende segment ondervindt te lage consumptie door
de te hoge prijs. Het omgekeerde geldt voor het gesubsidieerde segment:
de te lage prijs leidt tot een te hoge consumptie. Uiteraard bracht dit sys-
teem niet veel incentives teweeg om de kosten te minjmaliseren. De in-
roductie van het “(global) price cap”-principe bracht hierin enigszins
verandering. Dit principe stelt een ontwikkelingsbeperking vast voor de
prijs van een bepaalde dienstenkorf. Elke dienst krijgt een wegingsco&f-
ficiént. Globaal moet deze korf van diensten een vooraf bepaalde prijs-
ontwikkeling respecteren. Dit geeft enige flexibiliteit in de prijszetting
op het niveau van de diensten voor de operator. Het geeft de operator
povendien de mogelijkheid om concurrentieel te blijven zonder dat de
overheid daarbij de globale sturing van de prijzen verliest. In tegenstel-
ling tot een “cost-plus”-contract levert het “price-cap”-contract effici-

entie op: In de economische literatuur heet dit een high-powered incentive

scheme. Algemeen is er echter een fundamentele afruil tussen deze twee
siterste schema’s: efficiéntieprikkels leveren weliswaar lage kosten op,
maar brengen in een context van adverse gselectie buitensporige rentes
mee. Het optimale schema ligt tussen deze twee uitersten.

Met de liberalisering kwam de financiering van de universele dienstver-
lening in gevaar: subsidi¢rende markisegmenten ondervinden zware
concurrentie van (soms inefficiénte) toetreders. Deze concurrenten zet-
ten daarenboven de financiéle bron voor het te subsidiéren marktseg-

‘ment onder druk. Een ingreep die de financiering van de universele
dienstverlening verzekert zonder dat de marktwerking geschaad wordt,
was dus nodig. Het precieze ontwerp is belangrijk vanuit industrieel-

economische hoek, omdat het de marktstructuur, de graad van concur-

rentie en.de marktwerking mee bepaalt. De centrale vraag is dus: welk
_ontwerp garandeert een efficiénte marktwerking? Van Damme et al.
(1999) bieden een mooi overzicht van de efficiénte organisatie van de

universele dienstverlening.

Een eerste element betreft de bescherming van de financieringsbron. De
gevestigde ondernemingen hebben dit element meermaals gebruikt. De
Britse regulator Oftel meent dat de plicht van British Telecom om univer-
sele dienstverlening te verstrekken ook opbrengsten oplevert die vol-
doende compenseren voor de kosten. British Telecom ontvangt, noch be-
taalt een vergoeding voor haar verplichte universele dienstverlening. De
opbrengsten van de plicht tot universele dienstverlening zijn 0.a. de vol-
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~ diensten. Operatoren die echter zeer lage prijzen zetten, voelen zich be- |

gende: de waarde van het net stijgt als er meer abonnees aanges]
zijn; de naambekendheid via publieke telefooncellen levert mefkrsx o
waarde op; de verplichting om interventies uit te voeren binnen e be
paalde tijdslimiet levert betrouwbaarheid en dus merknaaunwaar(ein i
Met andere woorden: bescherming van de “financieringsbron” is ;01
maal niet nodig. Bescherming van de “financieringsbron” levert duse e{
le.en maar inefficiénties op: relatieve prijsdistorsie, inefficiénte toetrae—
ding, “cream-skimming”-gedrag enz. Het rechtstreekse gevolg is dat d_
regiillator de voormalige monopolist niet aan handen en voeten bind:
Ir'u:hen. aan de assumpties van een contesteerbare markt voldaan is (d.i. k 5. Enkele conclusies
diversificatievoordelen en strategische complementariteit van de dier.1- ’
sten), dan leidt dit tot “second-best” efficiéntie: potenti€le compeu'ti-'
werkt disciplinerend op de gevestigde onderneming en leidt tot prij :
die geen overwinsten-veroorzaker. i

Complementair met het bieden is het zogenaamde “pay-or-play”-
systeem: de gevestigde onderneming verzorgt de volledige universele
dienstverlening, tenzij een andere operator beslist om een onderdeel van
de universele dienstverlening in een bepaald gebied op zich te nemen. In
dit geval moet deze operator geen contributie betalen voor dat onder-
deel van de universele dienstverlening.

De vrijmaking van de telecommunicatiesector heeft op korte tijd reeds
ingrijpende wijzigingen meegebracht. De markistructuux is drastisch ge-
wijzigd. De prijszetting en de toegangsprijs tot het lokale netwerk vor-
men een controversiéle en complexe materie. Deze toegangsprijzen zijn
dan ook het onderwerp van een snel veranderende en heel ingewikkelde
(de)regulering in zowat alle geindustrialiseerde landen, en vooral van
veel geredetwist tussen gevestigde operatoren en nieuwkomers. Het eer-
ste deel van deze bijdrage toonde aan dat de inzichten en resultaten al
vlug afhangen van de precieze veronderstellingen. Denood aan specifie-
ke regelgevirng in deze sector hangt dan ook af van de specifieke omstan-
digheden. De razendsnelle opkomst van het internet zal dit beeld niet
noodzakelijk veranderen % Hoe de telecommunicatiesector er over en-
kele jaren zal uitzien, is moeilijk in te schatten. De uitbreiding van de
umniversele dienstverlening in de context van het internet kan de ontwik-
keling van deze industrie een belangrijke impuls geven

Wie financiert de kosten van de universele dienstverlening indien deze
groter zijn dan de ontvangsten en hoe gebeurt dit optimaal? Geld uit al-
gemene middelen, d.i. belastingen, is optimaal indien dit het minst ver- k
storend werkt en indien de informatie over de werkelijke kosten vol-
doende symmetrisch is. Het voldoen aan de tweede voorwaarde is twij-
felachtig. Fen alternatief is een extern fonds dat rechtstreeks geﬁnar]p
cierd wordt door de betrokken partijen (operatoren en/of consumen-
ten). De consumenten zouden de financiering op zich kunnen nemen via
een gebruikersbelasting. Het grote draagvlak en de geringe prijselastici-
teit beperken de belastingsdistorsie tot een minimum. Omdat dit voof ‘
elke consument van elke operator geldt, cregert dit bovendien een fair
level playing field. Alternatief zouden de operatoren kunnen bijdragen tot

het fonds in functie van de total t ikstij i
e gemeten gebruikstijd van deze basis- Een aantal landen wil de rol van de regelgever drastisch ingeperkt zien

ten voordele van de mededingingsautoriteiten. Deze ommezwaai is ex
0.a. met het oog op het stimuleren van nog meer competitie in een sector
die minder en minder een nationaal karakter begint te vertonen. Ben uit-
gebreid vergelijkend overzicht tussen de voor- en nadelen van regel-
geving versus mededingingsbeleid valt buiten het bestek van deze bij-
drage, maar zal vast en zeker een belangrijk aspect worden van econo-
misch onderzoek.

nadeel‘d, omdat de gebruikstijd stijgt met dalende prijzen. De operatio-
nele uitvoerbaarheid van deze twee financieringsvormen wordt echter

s.terk betwijfeld. In Nederland hanteert men een omzetbelasting als crite-
rium voor contributie.

Ten slotte is het ook belangrijk de efficiéntste uitvoerder van de univer-
s?Ie dienst te selecteren. Een veiling kan hier een oplossing bieden, waar-
bij het laagste bod wint: dat is immers de operator die de opgelegde umni-
versele dienst op de efficiéntste wijze kan uitvoeren. De gevestigde on-
derneming heeft uiteraard een informatievoordeel over de werkelijke -
kosten. Dit voordeel kan de regulator gedeeltelijk wegwerken door de

De allocatie van schaarse middelen zoals frequenties via veilingen stuit
op heel wat tegenwind bij tal van spelers uit de sector. Deels uit strate-

46 Zie Crémer, Rey en Tirole (1999).
47 Zie Crémer (1999).

gevestigde onderneming als eerste een publiek bod te doen maker.
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gisch onbegrip voor de mogelijke effecten, maar vooral omdat de toa.
kenningen van eerder vrijgegeven frequenties veel goedkoper WaI0§~
Goed ontworpen veilingen met minimale kwaliteitscriteria leiden echetm ‘
over het algemeen tot een betere toekenning van de licenties aan de éffeir
ciéntste bedrijven. Dit staat in scherp contrast met Schoonheidswedstr"-
den, waar politieke motieven een belangrijke rol kunnen spelen. Ge T
ven het toekomstige stijgende belang van de mediasector, is er dan 0g0e1; ~
alle reden om dit veilingprincipe ook los te laten op de hele radio- en tv-
sector. Belangrijker is echter dat het toekennen van spectrumrechten vi :
veilingen leidt tot een zo competitief mogelijke sector. De licenties ellai
den immers voor meerdere jaren. Het toekennen van de licenties aarig de
verkeerde (groep) bedrijven kan grote vertraging meebrengen voor de
g.r(.)ei en innovatie in de sector en dus nefast zijn voor de dynamische ef.
ficiéntie in de economie.
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Abstract . %
Recent Insights on Competition in Telecommunications from an Industrial Organiza: Isabelle Dierickx

tion P 1
on Perspective : . ]_’gnace De Beelde *

This paper offers some recent insights on competition in telecommunications from an.
industrial organization perspective. The insights of strategic price setting behaviour in
the industry within the context of full liberalization are extensively reviewed. The.
consequences of strategic interconnection price setting behaviour on consumer prices

show that too much deregulation can lead to excessive price levels from a social point of =~ . Een on derzoek naar de factoren

view. The pros and cons of a beauty contest vs. an auction for spectrum rights are also* . . .
dealt with. The author pleads for an appropriately designed auction in order to optimally die de OOI'dEEIS- en beSIUItVOI'mlng
allocate the scarce resources. Finally, the optimal organization of the universal service - - van een auditor be'l'nvloeden:

obligation in a liberalized telecom world is briefly sketched. .
' een overzicht van de relevante
empirische literatuur

Trefwoorden: auditor; oordeelsvorming; literatuuroverzicht

Het auditberoep kende wereldwijd een sterke groei en de concurrentie binnen het beroep
is toegenomen. Dit oefent een neerwanartse druk uit op de erelonen en draagt bij tot een
heroriéntatie in de richting van efficiéntere auditprocedures. Het beklemtonen van effici-
entie heeft mogelijkerwijs in een aantal gevallen geleid tot een te sterke beperking van de
uitgevoerde controles, met een te groot aantal niet-ontdekte fouten als gevolg. Deze kriti-
sche houding wordt nog versterkt door een aantal faillissementen van ondernemingen die
kort daarvoor een goedkeurende revisorverklaring hadden gekreger. Deze ontwikkeling
heeft bijgedragen tot de grotere interesse onder academici voor de wijze waarop een audi-
tor beslissingen neemt. Het auditproces kan immers gezien worden als een reeks met el-
kaar verbonden beslissingen in verband met de juistheid van de gerapporteerde cijfers.
Het eindpunt van dit proces is een rapport wagarin de auditor vaststelt in hoeverre de
jaarrekening al dan niet een getvouw beeld geeft van de onderneming. Indien we begrij-
pen hoe men binnen de auditomgeving keuzes maaks, verkrijgen we inzicht-in de wijze
waarop de oordeelsvorming in auditing tot stand komt en hoe dit kan worden verbeterd.
Dit artikel geeft cen gestructureerd overzicht van de relevante literatuur die daarover
verschenen is in audittijdschriften. Het betreft studies die zijn uitgevoerd in de Verenig-
de Staten en de Angelsaksische wereld.
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