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u de telecombranche opkrabbelt
N uit het diepe dal na het uiteen-

spatten van de internetbubble,
neemt ook het aantal overnames in de sec-
tor toe. In juni maakte KPN bekend dat zij
haar concurrent Telfort overneemt. In juli
maakte branchegenoot Telez wereldkun-
dig dat zij Versatel wil overnemen. In beide
gevallen gaat het om ondernemingen die
vanouds vooral infrastructurele diensten
aanbieden. Maar er wordt — net als vijf jaar
geleden — weer geflirt met content. KPN
beweegt zich steeds nadrukkelijker op de
markt voor televisiedistributie en probeert
zendermaatschappij Nozema over te ne-
men. Versatel kocht de rechten voor het
eredivisievoetbal en probeert daarmee
klanten binnen te halen. Ondertussen da-
len de prijzen voor telefonie en breedband-
internet en worden de diensten beter. Het
lijkt voor de consument een loterij zonder
nieten. Maar is de consument werkelijk de
lachende derde?
Wie vandaag de dag wil internetten, kan
met een beetje geluk kiezen uit ADSL, ka-
belinternet, en eventueel ook UMTS en Wi-
Fi. Eenzelfde verschijnsel is zichtbaar op
de markt voor televisiedistributie. Wie het
monteren van een schotel en de aanschaf
van een satellietdecoder te lastig of te duur
vindt, kan terecht bij Digitenne of KPN, de
kabelmaatschappij, en sinds kort ook op
beperkte schaal bij Versatel, via ADSL2.
Vaste spraaktelefonie is vanouds in handen
van KPN. Maar met de komst van de mo-
biele telefoon en voice-over-IP in al z’n ver-
schijningsvormen, is deze positie van KPN
langzaam maar zeker aan het slinken. De
werkelijke gevolgen van convergentie en
consolidatie binnen de markt voor elektro-
nische communicatie zijn lastig te voor-
spellen. De keuzevrijheid lijkt toe te ne-
men, maar er zijn tekenen die juist in de te-
gengestelde richting wijzen. In dit artikel
bespreken we de onder modieuze termen
als “triple play’ verborgen gevaren voor de
consument, en geven we aan hoe de toe-
zichthouder en de wetgever de consument
waar nodig kunnen beschermen.

Lokkertjes
De bedrijven in de sector elektronische
communicatie zijn in een hevige concur-
rentieslag verwikkeld op een aantal mark-
ten die sterk met elkaar verbonden zijn, zo-
als bijvoorbeeld vaste telefonie en mobiele
telefonie, maar ook breedbandinternet en
televisiedistributie. Zij halen daarom alles
uit de kast om klanten te lokken en vast te
houden. Aanbieders hanteren ten eerste al-
lerlei vormen van instapkortingen: het is
meer regel dan uitzondering dat zij adver-
teren met een laag tarief dat alleen de eerste
maanden van het contract geldt. Daarnaast
zijn er lokkertjes zoals gratis telefoons,
modems en decoders, en meer belminuten
of een hogere internetsnelheid in het eerste
jaar.
En ten tweede hanteren aanbieders uit-
stapdrempels: naast ‘afsluitkosten’, te be-
talen wanneer een abonnement wordt
beéindigd, vallen hieronder bijvoorbeeld
een lange contractperiode en dito opzeg-
termijn, en opzegdrempels (zoals schrifte-
lijke opzegging, voor veel mensen een ef-
fectieve barriére).
Maar daarmee is het repertoire van bedrij-
ven in deze sector niet compleet. Onder de
noemer ‘triple play’, tegenwoordig ook wel
‘multiplay’ genoemd, proberen aanbieders
hun klanten te verleiden meer diensten af
te nemen. Door met name convergentiever-
schijnselen is dat mogelijk geworden: ka-
belbedrijven hebben hun infrastructuur
gemoderniseerd, zodat nu niet alleen ana-
loge televisie, maar ook digitale televisie,
internet en telefonie kunnen worden aan-
geboden. De zogenaamde ‘IP-zandloper’
toont hoe het internetprotocol langzamer-
hand de cruciale verbinding tussen diverse
infrastructuren (koper, glas, coax, umts) en
diensten (spraak- en videotelefonie, inter-
net et cetera) vormt. Deze convergentie zou
het mogelijk maken dat ‘inhoud’ en in-
frastructuur volkomen los van elkaar ko-
men te staan, vergelijkbaar met de schei-
ding van transport en product in de ener-
giesector.
Niets is echter minder het geval. Door kor-
tingen te bieden op de afname van extra
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Door deliberalisering van de telecommarktlijkt de
keuzevrijheid van consumenten alleen maar toe te
nemen. Maar is dat ook werkelijk zo? Er zitten
gevaarlijke kanten aan triple play, constateren
Laurens Mommers en Gerrit-Jan Zwenne.
Ondoordringbare wouden van algemene
voorwaarden en contractbepalingen, samen

met de afkeer van het onnodig dubbel

betalen van diensten, zullen er volgens hen

toe leiden dat veel mensen lang blijven

hangen bij dezelfde aanbieder.

diensten, trachten op dit moment met na-
me kabelmaatschappijen klanten te bin-
den. Die klantenbinding moet vrij letter-
lijk worden genomen. Een fictieve klant
besluit in maart 2005 over te stappen van
ADSL op kabelinternet. Een half jaar later
besluit deze klant ook telefonie te gaan af-
nemen. Weer drie maanden later krijgt de-
ze klant een decoder voor niets aangebo-
den, op voorwaarde dat hij een digitaal te-
levisiepakket afneemt tegen een vast
maandbedrag. Al deze contracten kennen
een minimumtermijn van een jaar, en som-

en het volgende is ingegaan. Een groot ob-
stakel voor wie feitelijk niet meer zonder
breedbandinternet kan. Bovendien heeft
de meerderheid van de internetaanbieders
een contracttermijn van een jaar, die steeds
stilzwijgend met eenzelfde periode wordt
verlengd. De drempel wordt nog hoger
wanneer diensten aan elkaar gekoppeld
zijn. Wie een ADSL-abonnement heeft,
moet een telefonieabonnement bij KPN
hebben, of moet een aanbieder hebben die
bereid is dat abonnement over te nemen.
Wie bij z’n kabelmaatschappij aanklopt

Met name kabelmaatschappijen

proberen klanten te binden
I —

mige een stilzwijgende verlenging van
steeds een jaar. Het behoeft nauwelijks toe-
lichting dat het voor deze klant lastig kan
worden om nog eens een overstap te maken
naar een andere infrastructuur. Hij betaalt
dan namelijk algauw onnodig voor dubbe-
le dienstverlening.

Nog een voorbeeld: wie eenmaal een ADSL-
abonnement heeft, komt er niet gemakke-
lijk meer van af: soms duurt het weken
voordat het ene abonnement is be€indigd

voor internet, is gedwongen ook een televi-
sie-abonnement te nemen (of te houden).

Dubbel betalen
Wat is hier aan de hand? De potentiéle
‘lock-in’ van een consument die door z’n
triple-play-aanbieder langzamerhand
wordt ingepakt, is groot. Ondoordringbare
wouden van algemene voorwaarden en
contractbepalingen, samen met de afkeer
van het onnodig dubbel betalen van dien-
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sten, zullen ertoe leiden dat veel mensen
lang blijven hangen bij dezelfde aanbieder.
Geen beste constatering voor een markt die
geliberaliseerd heet te zijn. Houden wij
dan een pleidooi voor het radicaal loskop-
pelen van de infrastructuur van de produc-
ten, zoals bij de elektriciteitsmarkt? Nee.
Dat lijkt inmiddels niet meer realistisch:
scheiding van de infrastructuur en de
dienstverlening zou op dit moment de
marktontwikkeling te veel verstoren en
een rem kunnen betekenen op investerin-
gen in nieuwe infrastructuur en technolo-
gie.

Wat zijn de alternatieven? KPN moet al ja-
ren het netwerk beschikbaar stellen aan
concurrenten. Dat was jarenlang een rede-
lijke strategie. Nu wordt die strategie ech-
ter doorkruist door triple-play-aanbiedin-
gen. Immers, individuele aanbieders van
specifieke diensten (bij wijze van fictief
voorbeeld: Planet biedt internettoegang
aan via de kabel van Casema) zullen niet
hetzelfde voordeel kunnen bieden als een
verticaal geintegreerde partij die de infrast-
ructuur én de diensten biedt, en daarmee
kostenvoordelen behaalt. Dat zou binnen
het huidige Europese regelgevende kader
nopen tot de definitie van een markt voor
triple-play-pakketten. Zo’n marktdefinitie
moet door telecomtoezichthouder Opta
worden opgesteld aan de hand van een
marktanalyse.

Hoe verloopt zo’n proces van marktanaly-

se? Nog maar enkele maanden geleden
heeft de toezichthouder OPTA zijn analyse
van de mobiele markten afgerond. Een van
de uitkomsten was dat OPTA het niet lan-
ger nodig vindt de markt voor gespreksop-
bouw op mobiele telefoonnetwerken te re-
guleren. Deze markt is vooral van belang
voor telecomaanbieders zonder eigen net-
werk, zoals Pretium, Scarlet en Albert He-
ijn. Deze bedrijven bieden spraakdiensten
aan door capaciteit in te kopen op bestaan-
de mobiele netwerken. Telfort verhuurt
veel netwerkcapaciteit, en is mede door
zijn sterke positie in deze markt een aan-
trekkelijke overnamekandidaat voor KPN.
Een belangrijke reden voor OPTA om deze
specifieke markt niet langer te reguleren
was dat geen van de netwerkaanbieders een
marktaandeel van meer dan 40 percent
heeft. Voor eindgebruikers en inkopers van
groothandelsdiensten zijn er dus voldoen-
de keuzemogelijkheden. Voor KPN bete-
kent deze beslissing van de OPTA een veel
grotere vrijheid bij onderhandelingen met
bedrijven over toegang tot haar netwerk.
Door de aangekondigde overname blijkt de
marktanalyse op basis waarvan de telecom-
toezichthouder zijn beslissingen heeft ge-
nomen, in één klap achterhaald.

Met Telfort komt KPN op een marktaan-
deel van zo’n 40 tot 45 percent op de retail-
markt en zo’n 50 tot 55 percent (aansluitin-
gen) op de desbetreffende wholesalemarkt.
Toch kwam de OPTA onlangs tot de verras-
sende conclusie dat de overname géén ge-
volgen heeft voor de marktmacht van KPN
op de mobiele markten. De vraag is wel of
deze zienswijze even zorgvuldig tot stand
is gekomen als de marktanalyse van de mo-
biele markten die OPTA eerder dit jaar be-
kendmaakte. Opmerkelijk is in elk geval de
snelheid waarmee de toezichthouder de ge-
volgen van de overname heeft kunnen ana-
lyseren: voor de in het voorjaar gepubli-
ceerde analyses van de mobiele markten
heeft de OPTA bijna anderhalf jaar nodig
gehad, terwijl hij de overname in minder
dan twee en een halve maand kon beoorde-
len—en dat nog wel in de vakantieperiode.

Veel tijd
Het is duidelijk dat van de telecomtoe-
zichthouder veel wordt gevraagd. De OP-
TA moet de markten in de elektronische-
communicatiesector analyseren en bepalen

welke partij daarop aanmerkelijke markt-
macht heeft. Dat moet grondig en diep-
gaand gebeuren, wat veel tijd en aandacht
kost. Maar tegelijkertijd moet de OPTA
snel en adequaat reageren op de ontwikke-
lingen in de sector. Een en ander is moeilijk
met elkaar verenigbaar en zou wel eens
kunnen leiden tot de juridische onhoud-
baarheid van de uitkomsten van OPTA’s
werk. Datzelfde dilemma treedt ook op bij
de introductie van nieuwe diensten, zoals
voice-over-IP en triple play. Daarmee
wordt duidelijk wat het echte probleem is
van de regelgeving in de elektronische-
communicatiesector: de ‘forward looking’-
analyses die de OPTA op basis van Europe-
se en Nederlandse regelgeving maakt, zijn
in de telecommunicatiesector de best mo-
gelijke beschrijvingen van de markten van
vorigjaar.

Kan het anders? Dat is lastig. Omdat de Ne-
derlandse regelgeving is gebaseerd op een
dwingend Europees kader, heeft de Neder-
landse wetgever maar weinig mogelijkhe-
den om de procedures te versnellen. Daar
komt bij dat de Nederlandse wetgever het
nodig heeft gevonden om extra zorgvul-
digheidseisen te stellen aan de motivering
van de marktbesluiten van de OPTA. Daar-
door lijkt de toezichthouder zich genood-
zaakt te voelen om veel meer onderzoek te
doen dan collega’s in andere landen. In-
middels is zonneklaar dat het effect daar-
van averechts is. Op de regulering van de
markten van vorig jaar zit niemand te
wachten, ook niet als die regulering aan de
strengste zorgvuldigheidseisen voldoet.
Een andere weg is die van het consumen-
tenrecht. Mede onder invloed van Europe-
se regelgeving is de consumentenbescher-
ming in het Nederlandse burgerlijk recht
weliswaar stevig opgevoerd, maar toch ont-
breekt het de consument nog aan de mid-
delen om gemakkelijk van al dan niet aan
elkaar gekoppelde diensten af te komen.
Wat kan de wetgever daaraan doen? In een
actieplan, dat minister Brinkhorst enkele
maanden geleden bekendmaakte, wordt
een sympathiek wetsvoorstel aangekon-
digd dat stilzwijgende contractverlengin-

Op de regulering van de
markten vanvorig jaar zit
niemand te wachten

gen tegengaat en abonnees in geval van
zo’n verlenging een opzegtermijn van
maximaal één maand geeft. Daarnaast kan
worden overwogen om pakketkortingen
aan beperkingen te onderwerpen. Dat mag
dan niet op de korte termijn in het voordeel
van de consument uitpakken, het kan op
de lange termijn wel de concurrentie op de
markt verbeteren.

Daarnaast is denkbaar dat de pogingen tot
lock-in op basis van geboden content, zoals
duidelijk zichtbaar is in de huidige strate-
gie van bijvoorbeeld KPN en UPC, aan ban-
den worden gelegd. Het is bovendien mo-
gelijk dat de koppelverkoop van veelge-
vraagde content met elektronische-com-
municatiediensten aan banden wordt ge-
legd, bijvoorbeeld door voor te schrijven
dat de onderdelen van het pakket ook los
moeten worden verkocht. Het bevorderen
van concurrentie en innovatie vraagt niet
alleen een actief optreden van de overheid
en toezichthoudende instanties, maar ook
de nodige creativiteit — eigenlijk dezelfde
creativiteit die aanbieders aan de dag leg-
gen bij het binden van klanten.
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