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Forord

Konkurransepolitikk er en viktig del av en helhetlig
okonomisk politikk. Verken finanskrise eller klimaut-
fordringer gir et rasjonale for & slakke pa konkurran-
sepolitikken. Snarere tvert imot. Bedrifter som er vant
til a forholde seg til konkurranse star sterkere rustet til
a forholde seg til kriser. Og velfungerende markeder og
konkurranse gir en mer treffsikker og effektivt milje-
politikk.

Handheving av konkurranseloven er en viktig del av
konkurransepolitikken, og det er Konkurransetilsynets
hovedoppgave. Hvor godt vi har gjort denne jobben,
om den kan gjores bedre, og hvilke nye utfordringer vi
vil mete, er spersmal vi hele tiden ma sperre oss.

Fornyings- og administrasjonsdepartementet (FAD) ba
for to ar siden Copenhagen Economics (CE) om a
utrede metodikk for a vurdere virkningene av handhev-
ingen av konkurranseloven. Dette resulterte i to
rapporter. Den ene var en gjennomgang og vurdering
av ulike konkurranseindikatorer og metodeverktoy som
kan egne seg for Konkurransetilsynets resultat-
rapportering. Den andre rapporten fokuserte pa
metodikk for, og eksempler pa hvordan de ulike sen-
trale delene av Konkurransetilsynets virksomhet og
virkningene av konkurransepolitikken kunne synlig-
gjores." CEs rapporter foreld i 2007.

I tildelingsbrevet for 2008* ba FAD tilsynet om a vise
eksempler pa sin eksistensverdi knyttet til kjerneom-
rddene; nemlig av fusjonskontrollen (krrl §16), forbu-
det mot ulovlig prissamarbeid, anbudssamarbeid og
markedsdeling (krrl §10), av kontroll med at domine-
rende foretak ikke misbruker sin stilling (krrl §11), og
var rett og plikt til & papeke konkurransebegrensende
virkninger av offentlige tiltak (krrl §9¢). Konkurransen

1 Rapportene kan lastes ned fra FAD pa
http://www.regjeringen.no/nn/dep/fad/ Aktuelt/Nyheiter/2007/Utredninger-om-konkurransepolitikk.tml?id=498165

2 Tildelingsbrev er det sentrale styringsinstrumentet fra et departement til en
underliggende virksomhet. Tildelingsbrevet skisserer okonomiske rammer
og beskrivelser prioriteringer, resultatmal og rapporteringskrav for virksom-
hetene. Tildelingsbrevene sendes virksomhetene érlig etter behandlingen av
statsbudsjettet i Stortinget. Konkurransetilsynets tildelingsbrev kan lastes
ned fra vire hjemmesider www.kt.no.
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i Norge er et svar pa Fornyings- og administrasjonsde-
partementets anmodning om a evaluere og synliggjore.
Rapporten er ogsa laget for a gi akterer i markedet sa
vel som andre interesserte et innsyn i tilsynets tenking i
forhold til de aktuelle markedene.

Konkurransen i Norge bestar av to hoveddeler, der vi
i den forste delen ser bakover, og forseker & beskrive
virkninger av konkurransepolitikken i enkelte viktige
markeder.

Konkurransetilsynets oppgave er a se til at regelverket
blir handhevet slik at vi oppnar det beste resultatet — for
norsk ekonomi og for forbrukerne. Den forste hoved-
delen av Konkurransen i Norge presenter fire kapitler
som gjennom utvalgte eksempler hver for seg illustre-
rer virkningen av Konkurransetilsynets handheving. I
kapittelet om preventive effekter ser vi pa en viktig del
av Konkurransetilsynets virksomhet, nemlig i) at vi
gjennom selve eksistensen av en Konkurranselov og et
—tilsyn kan oppna at foretakene i de ulike markeder til-
passer seg lovgivingen, og ii) at vi gjennom konstruktiv
dialog med partene kan na konkurransepolitiske mal.

I kapittelet om forbudet mot misbruk av dominans ser
vi nermere pa konkurranselovens §11, og gjennom
flere eksempler illustreres betydningen av at Konkur-
ransetilsynet i sin handheving beskytter konkurran-
sen, ikke (ineffektive) konkurrenter som utsettes for
ubehagelig konkurranse. Kapittelet om kontroll med
foretakssammenslutninger presenterer eksempler fra
fusjonskontrollen. Her er fokus bl.a. pa betydningen av
a beskytte konkurransen i lokale markeder. I det siste
kapittelet i denne delen presenteres den analysen som
Konkurransetilsynet fremla sommeren 2008 av utvik-
lingen i bokmarkedet, i en videre ramme.

Den andre delen av rapporten er fremoverskuende, og
et resultat av en annen viktig funksjon som Konkur-
ransetilsynet ivaretar, nemlig at det skal fores tilsyn med
konkurransen i de ulike markedene (krrl. §9).


http://www.regjeringen.no/nn/dep/fad/Aktuelt/Nyheiter/2007/Utredninger-om-konkurransepolitikk.html?id=498165
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De ulike seksjonene i Konkurransetilsynet valgte varen  kapitlene gis en beskrivelse av markedet og markeds-
2008 ut et marked innenfor sitt ansvarsomrade som det  strukturen, eksempler pa hva Konkurransetilsynet an-
ut fra en konkurransemessig betraktning var serlig be-  ser som mulige bekymringer i dette markedet, samt hva
hov for & rette oppmerksomheten mot. Markeder med tilsynet anbefaler som mulige tiltak for a bedre konkur-
konkurransemessig utfordringer er saledes tema for ransen.

den andre delen av Konkurransen i Norge. Her presen-

teres konkurransesituasjonen i seks utvalgte markeder: ~ Beskrivelsene er generelle, og er ikke bindende for Kon-
sluttbrukermarkedet for elektrisk kraft, tv-markedet, kurransetilsynets vurderinger i konkrete saker i frem-
betalingskort, apotek, dagligvare og meieri. I hvert av tiden.

Takk til alle bidragsyterne for en flott innsats med a fa fram materialet, og god lesning!

Bergen, januar 2009
. 6;7 B 35

Knut Eggum Johansen

Konkurransedirektor
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Konkurransepolitikkens

preventive effekter

Av sjefokonom Tommy Staahl Gabrielsen, Konkurransetilsynet.

1. Innledning

Konkurransepolitikken skal bidra til effektiv bruk av
samfunnets ressurser. Middelet som skal fremme dette
malet er & sorge for effektiv konkurranse i markedene.
Nar vi skal avgjere om konkurransepolitikken er ef-
fektiv, mé vi stille spersmalet om hvilke effekter ulike
konkurransepolitiske tiltak har. Forst nar vi kjenner ef-
fekter av ulike konkurransepolitiske virkemidler, kan vi
avgjore om politikken er effektiv.

Konkurransepolitikken har bade direkte og indirekte
virkninger og virker gjennom mange ulike mekanismer.
Kort sagt er de direkte virkningene de virkningene som
folger direkte og umiddelbart av konkurransepolitiske
handlinger pa ulike saksfelt. Dette kan veere virkninger
av at konkurransemyndighetene griper inn og stopper
en fusjon eller stiller strukturelle eller atferdsmessige
vilkér, eller for den saks skyld virkningen av at man ikke
griper inn. Pa samme méte vil inngrep mot misbruk av
dominerende stilling eller det & gripe inn mot et kartell
kunne ha direkte og umiddelbare virkninger i de be-
rorte markedene. Mens enkelte konkurransepolitiske
tiltak vil ha relativt umiddelbare virkninger vil andre
tiltak virke pa noe lengre sikt.

Det dette kapitlet skal dreie seg om er ikke de direkte
og i prinsippet malbare virkningene av konkurransepo-
litikken. I stedet skal jeg fokusere pa konkurransepoli-
tikkens indirekte virkninger. Som vi skal se er de indi-
rekte virkningene ikke bare vanskeligere a observere, de
er ogsa vanskeligere & méle, men det er likevel ganske
apenbart at de er til stede og at de kan veere betydelige.
Likeledes er det et kjennetegn med de indirekte virk-
ningene at de oftest ikke vil inntre umiddelbart, men
heller virker pé noe lengre sikt.

Selv om jeg i denne sammenheng skal konsentrere opp-
merksomheten mot konkurransepolitikkens indirekte
virkninger, mé vi ikke tape av synet hovedsporsmalet.
Grunnen til at vi er interessert i konkurransepolitik-
kens effekter i det hele tatt, ma veere at vi er interessert
i spersmalet om konkurransepolitikken som til enhver
tid uteves, er effektiv. Bruker konkurransemyndighe-
tene sine ressurser pa de omradene som gir sterst kon-
kurransemessig effekt, og dermed presumptivt ogsa den
storste samfunnsekonomiske gevinsten?

I det folgende skal jeg derfor forst prove a fa et grep om
hva vi skal mene med en effektiv konkurransepolitikk.
Dernest skal jeg diskutere hvilke utfordringer vi star
overfor nar vi skal preve & avgjore om en gitt konkur-
ransepolitikk er effektiv, og spesielt de utfordringer vi
star overfor nar vi skal si noe om de indirekte virknin-
gene. Resten av kapitlet skal jeg vie til en gjennomgang
av noen eksempler hvordan konkurransepolitikken kan
gi indirekte virkninger gjennom Konkurransetilsynets
radgiving og papekninger av konkurranseskadelige
regler og adferd. Jeg skal avslutte med en kort disku-
sjon av hvordan norsk konkurransepolitikk kan bli mer
effektiv.

2. Hva er effektiv konkurranse-
politikk?

Konkurransepolitikk er en kombinasjon av to ingredi-
enser: Konkurranseloven i seg selv og handhevingen av
denne. Konkurranseloven er et sett av forbud og palegg
som bedrifter ma forholde seg til, og inkluderer ogsa
fusjonskontroll. Hindhevingen av konkurranseloven er
et sett av verktoy for & overvake at konkurranseloven
blir fulgt, samt a sanksjonere eventuelle overtredelser
av loven. Malet for konkurransepolitikken er a finne i
konkurranselovens formalsparagraf. Konkurransepoli-
tikken skal bidra til en effektiv utnyttelse av samfunnets
ressurser, der man skal ta spesielt hensyn til konsumen-
tenes behov. I mange tilfeller vil en velfungerende kon-
kurranse sikre at mélet blir oppnadd: Konsumentene vil
sta overfor lave priser og et godt vareutvalg av produk-
ter med god kvalitet dersom konkurransen fungerer
tilfredsstillende.

De viktigste lovbestemmelsene i konkurranselovene er
de to forbudsbestemmelsene samt fusjonskontrollen i
§ 16. Konkurranselovens § 10 forbyr bedrifter 4 inngé
konkurransebegrensende avtaler, mens § 11 forbyr do-
minerende bedrifter & misbruke sin posisjon til skade
for konkurransen. Fusjonskontrollen i § 16 sier at Kon-
kurransetilsynet skal gripe inn mot bedriftserverv som
er egnet til & vesentlig begrense konkurransen, eller
forsterke en allerede vesentlig begrensing av konkur-
ransen.

Et viktig poeng med den nye konkurranseloven av 2004,
var 4 flytte mer av ansvaret for overholdelse av loven
fra konkurransemyndighetene til aktorene selv. Dette
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kommer tydeligst til utrykk gjennom de nye forbuds-
bestemmelsene etter §§ 10 og 11. Mens man tidligere
kunne sgke om dispensasjon for handlinger, er det na
aktorene selv som har ansvaret for a holde seg innenfor
loven. Nytt er det ogsé at dersom loven brytes, kan Kon-
kurransetilsynet sanksjonere brudd med overtredelses-
gebyr. Konkurranseloven skal virke avskrekkende.

Hva er det s som kjennetegner en effektiv konkurran-
sepolitikk? Nar vi snakker om effektivitet innenfor an-
dre sektorer i samfunnet, legger vi til grunn en tanke
om storst mulig maloppnéelse til en gitt kostnad. For
eksempel, nar det gjelder helsesektoren, snakker vi ofte
om mest mulig helse per krone. Overfort til konkur-
ransepolitikken kan vi da kanskje si at en effektiv poli-
tikk er den som gir mest konkurranse pr. krone. Dette
er imidlertid ikke helt rett ettersom konkurransen som
nevnt ikke er et mal i seg selv, men kun et middel for a
fa til en effektiv ressursutnyttelse. Vi er derfor ute etter
noe mer enn effekter pa selve konkurransen. I mange
tilfeller vil det imidlertid vaere en sterk sammenheng
mellom konkurranse og effektiv ressursutnyttelse.

Det a oppna effektivitet innenfor helsesektoren handler
om to ting; rett prioritering av helsetiltak samt & gjen-
nomfere tiltakene pa en minst mulig ressurskrevende
mate. Prioriteringene ma pa den ene siden ta utgangs-
punkt i forventet effekt av tiltakene, og ideelt sett skal
man da sette inn mest ressurser pa de helsetiltak som
gir storst forventet effekt. Pa samme méte handler effek-
tivitet innenfor konkurransepolitikken om & prioritere
de konkurransepolitiske tiltak som gir storst effekt pa
konkurransen i forhold til de ressursene som konkur-
ransemyndighetene rar over.

Den storste utfordringen bestar generelt i a bestemme
effekter av den politikk som fores eller de tiltak som
iverksettes. Nar det gjelder helse kan problemet i ut-
gangspunktet synes enkelt. Det er i prinsippet mulig
a male hvorvidt et gitt helsetilbud har noen effekt, og
hvor stor denne effekten eventuelt er. Effektevaluering
av helsetiltak er imidlertid mer komplisert enn som
sa. Grunnen er at selv om vi observerer at en pasient
som blir behandlet blir frisk, s& kan det veere vanskelig
a etablere en arsak-virkning sammenheng mellom be-
handlingen og resultatet. Det kan jo tenkes at pasienten
hadde blitt frisk av selv, og det kan til og med hende at
pasienten hadde blitt friskere eller fortere frisk uten be-
handling. Det grunnleggende problemet er at vi man-
gler informasjon om den kontrafaktiske situasjonen;
Hva hadde skjedd med pasienten uten helsetiltaket?

P& mange mater star en overfor liknende problemstil-
linger nar konkurransepolitiske tiltak skal evalueres.
Det er vanskelig a avgjore hvor mye av en eventuell po-
sitiv effekt som skyldes konkurransepolitiske inngrep
ettersom vi grunnleggende sett ikke vet hva som hadde

skjedd uten et inngrep. P4 samme mate som i helse-
eksempelet over kan det ogsa tenkes at selv om vi kan
identifisere en positiv effekt av et konkurransepolitisk
inngrep, sa kan vi jo ikke i prinsippet vite om effekten
hadde blitt enda sterre om myndighetene ikke hadde
grepet inn.

Jeg nevnte innledningsvis at konkurransepolitikken
kan ha bade direkte og indirekte virkninger. La meg
né se bort fra de direkte virkningene og fra na av foku-
sere pa de indirekte virkningene. Grunnleggende sett
kan de indirekte virkningene igjen deles opp i to grup-
per: Preventive og avledede virkninger. De avledede
virkningene er kort fortalt det at et inngrep som oker
konkurransen pa et bestemt marked - si mellom ulike
leverandorer - kan gi positive effekter i et annet marked,
for eksempel mellom disse leveranderenes forhandle-
re. La meg ogsd la disse ligge og i fortsettelsen ensidig
konsentrere meg om de rent preventive virkningene av
konkurransepolitikken.

De preventive effektene, eller avskrekkingseffektene om
man vil, kan grupperes som folger:

o De preventive virkninger som folger av konkrete
inngrep.

o De preventive virkningene som folger selve konkur-
ranselovens og — myndighetenes eksistens og opp-
treden utover konkrete inngrep. Her er det igjen to
hovedkategorier:

- De virkninger som folger av Konkurransetilsy-
nets radgiving overfor akterer, samt virkninger
som felger av at Konkurransetilsynet offentlig-
gjor retningslinjer og prioriteringer.

- Virkninger som felger av at Konkurransetilsynet
offentliggjor tidligere beslutninger.

Preventive virkninger av konkrete inngrep gjor seg i
prinsippet gjeldende i alle typer saker. Et inngrep mot
en fusjon, et misbruk av dominerende stilling eller en
ulovlig avtale i et bestemt marked kan fore til at andre
bedrifter vegrer seg mot tilsvarende atferd i samme eller
andre markeder. En tydelig fusjonspolitikk vil fore til
at fusjoner som épenbart vil veere samfunnsgkonomisk
skadelige, aldri vil komme pa konkurransemyndighete-
nes bord. Avskrekkingseffekten kan altsa oppsta ved at
politikken er sa tydelig at de neeringsdrivende pa eget
initiativ avstar fra ulovlige handlinger eller unnlater a
foresld fusjoner som de innser vil bli stoppet. I disse
tilfellene vil konkurransemyndighetene ikke ha noen
direkte rolle i & avskrekke den ulovlige handlingen,
men vil avskrekke indirekte gjennom sine inngrep i til-
svarende saker i samme eller andre markeder.

Den andre kategorien av preventive virkninger er de
virkningene som ikke folger indirekte av konkrete kon-
kurransepolitiske inngrep, men som heller er en kon-
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sekvens av at Konkurransetilsynet tydeliggjor konkur-
ransepolitikken pa andre méter. Dette kan for det forste
skje ved at Konkurransetilsynet agerer og bidrar med
radgiving overfor akterer, enten direkte i en konkret sak
eller indirekte ved at Konkurransetilsynet offentliggjor
retningslinjer og prioriteringer. Den nye konkurranse-
loven har virket i kort tid og det kan ha en sveert positiv
effekt bare a oke kjennskapen til den nye loven for akte-
rene. Kanskje gjelder dette i seerlig grad mindre aktorer.
Dersom dette er tilfelle kan generell informasjon om
konkurransereglene bidra til avskrekking og dermed
mer effektive markeder. For det andre kan dette skje in-
direkte gjennom at Konkurransetilsynet publiserer sine
tidligere avgjorelser, og at dette danner en tilstrekkelig
veiledning til selskapene som gjor at de unnlater & kom-
me i konflikt med konkurranselovens bestemmelser.

Et sentralt poeng med preventive effekter er at det er
vanskelig 4 etablere en sammenheng mellom politikken
- eller produksjonen om man vil - og effektene. Dette
skyldes bade at den konkurransepolitiske produksjonen
er vanskelig malbar, men ogsé at virkningen er vanske-
lig malbar. De preventive effektene er a regne som en
positiv ekstern virkning av den konkurransepolitikken
som til enhver tid uteves.

Hvor store og viktige de preventive effektene er, er et
vanskelig sporsmal, men det synes rimelig apenbart at
de kan veere betydelige. Det synes ogsa klart at effekten
av avskrekking er storre enn den effekten som hadde
oppstatt dersom de ulovlige handlingene forst hadde
blitt giennomfoert, og at konkurransemyndighetene der-
etter hadde grepet inn og stoppet atferden. Grunnen til
dette er for det forste at hvis for eksempel et kartell forst
kommer i stand, vil en skade inntre sa lenge samarbei-
det varer, mens ved avskrekking vil skaden aldri oppsta.
For det andre vil avskrekking kunne ha effekter utover
den konkrete sak, ikke bare til andre akterer i samme
marked, men ogsa til andre markeder. For det tredje
vil inngrep og sanksjonering mot en type overtredelse
kunne ha preventive effekter ogsé overfor andre typer
overtredelser. Pa den annen side kan man hevde at for
a fa til effektiv avskrekking kan det veere nodvendig a ha
en viss portefolje av saker der man faktisk griper inn og
batelegger bedrifter for ulovlig samarbeid. Argumentet
for dette ma veere at det ikke er troverdig & true med
hoye bater og fengselsstraff hvis disse instrumentene
aldri tas i bruk.

Laerdommen vi kan trekke ut av dette er todelt. For det
forste er det klart at det er lite hensiktmessig & male
konkurransepolitisk produksjon bare ved & telle antall
inngrep konkurransemyndighetene gjor etter konkur-
ranseloven. Av samme grunn er det like lite hensikt-
messig a male konkurransepolitikkens effekt alene ved
a méle effekter av de inngrep som foretas. Det man i
beste fall kan fa ut av en slik tilneerming er & ansla en

del av effekten som konkrete enkeltvedtak har. For a
illustrere dette sett at konkurransemyndighetene griper
inn mot et ulovlig priskartell og ilegger lovbryterne ge-
byr og pabud om oppher. Da kan man forhapentligvis
registrere en direkte effekt i markedet ved at prisene géar
ned etter at samarbeidet har opphert. Den preventive
effekten av inngrepet lar seg imidlertid vanskelig regis-
trere — i alle fall ikke direkte - og den kan veere mange
ganger storre enn den direkte effekten av inngrepet i det
aktuelle markedet.

3. Hva vet vi om preventive
effekter?

Jeg har over definert konkurransepolitikkens preventive
effekt som de effekter som folger indirekte av konkur-
ranselovens sanksjonsmuligheter, konkurransetilsynets
praksis i saker og Konkurransetilsynets veiledning i
forhold til konkurranseloven. Konkurransetilsynet har
nylig fatt gijennomfoert en sperreundersekelse som soker
a kartlegge noen av de preventive effektene av konkur-
ransepolitikken. Jeg skal derfor forst presentere noen
hovedresultater fra denne undersgkelsen. Deretter skal
jeg gi et par eksempler pa effekter av hvordan Konkur-
ransetilsynets mer direkte radgiving i forhold til kon-
krete kommersielle avtaler kan innvirke pa konkurran-
sen i et konkret marked.

3.1 Generelle preventive effekter

Underspkelsen som Konkurransetilsynet har gjen-
nomfert hesten 2008, folger en opptrukket mal fra en
liknende undersokelse utfort av Office of Fair Trading
(OFT) i Storbritannia. Undersokelsen er basert pa te-
lefonintervjuer av en liten gruppe advokater (20) som
Konkurransetilsynet ofte er i kontakt med. Jeg skal ikke
i denne sammenheng ga gjennom resultatene i detalj,
men kun presentere noen hovedfunn. Undersokelsen
viser klart at konkurransepolitikken har en avskrek-
kende eftekt.

Undersokelsen viser for det forste at en viss mengde
foreslatte fusjoner ble skrinlagt eller vesentlig modifi-
sert pa grunn av konkurranselovgivningen for de ble
meldt til Konkurransetilsynet. Ingen av respondentene
melder om tilfeller der de mener at Konkurransetilsy-
net har godtatt en fusjon uten vilkar som egentlig burde
ha veert stoppet. Dette er en indikasjon pa at fusjonspo-
litikken har en avskrekkende effekt ved at de mest sam-
funnsekonomisk skadelige fusjonene aldri blir foreslatt,
eventuelt at de blir vesentlig modifisert for de blir meldt
til Konkurransetilsynet.

Nar det gjelder § 10-saker viser undersekelsen at en be-
tydelig mengde avtaler enten ble droppet eller vesent-
lig modifisert pa grunn av faren for at avtalen kunne
bli betraktet som ulovlig kartellsamarbeid. Omtrent
halvparten av respondentene mente at norsk konkur-
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ransepolitikk var effektiv nar det gjelder & avskrekke
ulovlig kartellsamarbeid, kun en respondent var helt
uenig i dette. Langt de fleste respondentene mente ogsa
at norsk konkurransepolitikk er effektiv nar det gjelder
a avskrekke andre ulovlige avtaler.

Det samme bildet gjor seg gjeldende ogsa nar det gjel-
der § 11-saker (forbudet mot misbruk av dominerende
stilling); en betydelig mengde avtaler ble enten drop-
pet eller vesentlig modifisert pad grunn av faren for at
de kunne bli betraktet som et brudd pa forbudet mot
misbruk av dominerende stilling. I disse tilfellene ser
det ut som om at den potensielle overtredelsen oftest
dreier seg om ulovlige rabatter eller rabattstruktur tett
etterfulgt av eksklusivavtaler. Langt de fleste av respon-
dentene mener ogsa at norsk konkurransepolitikk er
effektiv nar det gjelder & avskrekke misbruk av domi-
nans.

Et trekk med undersokelsen er at det synes som om av-
skrekkingseffekten i mindre grad er sektorovergripende
og praksisovergripende. De fleste respondentene mener
at avskrekkingseffektene i storst grad virker innenfor
samme sektor og overfor samme type ulovlig praksis,
hvilket i og for seg ikke er overraskende.

Respondentene ble ogsa spurt om hvilke av virkemid-

lene som er mest avskrekkende. Figur 1 under viser
svarene.

Figur 1: Avskrekkende virkemidler.

Som vi ser av Figur 1 mener halvparten av de spurte
at faren for fengselsstraff er meget viktig, etterfulgt av
personlige beter, negativ publisitet og overtredelsesge-
byr til foretaket.

Et annet interessant trekk ved undersekelsen er ogsa
at halvparten av respondentene mente at konkurranse-
myndighetene ofte eller av og til avskrekket atferd som
ikke er konkurransebegrensende, og at i de tilfellene
dette skjer er det frykt for at atferden skal bli betraktet
som kartellsamarbeid som er storst.

I et apent sporsmél om hva som skal til & for a til sterre
avskrekking, svarer relativt mange at en toffere handhe-
ving av lovverket er viktig, med storre boter og bruk av
fengselsstraff for de mest alvorlige overtredelsene.

Selv om utvalget bak denne undersekelsen er lite, tyder
resultatene likevel pa at konkurransepolitikken har en
betydelig avskrekkingseffekt. Effekten synes tydeligst
nar det gjelder misbruk av dominans og ulovlige avta-
ler. Det som ogsa synes klart er at avskrekkingseftekten
kan gkes gjennom en toffere bruk av de virkemidlene
som Konkurransetilsynet disponerer. Hoyere bateniva
og personlig straffeforfelging (personlige boter og feng-
selsstraft) peker seg ut som de virkemidlene som gir
storst effekt.

Svarandelene er vist i absolutte tall

Avskjedigelse av ledelse

Privatrettslike

erstatningsseksmal

Overtredelsesgebyr

Negativ publisitet

Personlige bater
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11 1
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12 2 1

N —
2 3 4 5 6 7 8 9

B Meget viktig 0O Ganske viktig

10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

OLittviktig M Ikke viktig idet hele tatt [ Vetikke

Kilde: Konkurransetilsynets avskrekkingsundersokelse 2008. Grafikk: Synnovate MMI.
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3.2 Direkte radgiving: noen eksempler
fra TV-markedet

TV-markedet er et viktig marked for norske konsu-
menter og Konkurransetilsynet er opptatt av at konkur-
ransen i dette markedet fungerer tilfredsstillende i den
forstand at det ytes et godt TV-tilbud til norske seere til
en rimelig pris.

TV-markedet har vert gjenstand for stor oppmerksom-
het den siste tiden. Dette skyldes delvis at markedet er i
stor endring pa grunn av slukkingen av det analoge bak-
kenettet og innfasingen av det digitale bakkenettet. Den
analoge slukkingen har medfert at en stor andel av de
norske TV-seerne har veert "up for grab’ for distribute-
rer av TV-signaler, og dette har utlest en ikke ubetydelig
konkurranse om disse kundene. For det andre har det
ogsé veert en viss oppmerksomhet rundt det faktum at
TV2 lenge var distribuert eksklusivt via distributeren
Canal Digital pa DTH-plattformen (Satellitt). Denne
saken tilspisset seg da det ble kjent via media at Viasat og
Canal Digital hadde inngatt en avtale om ikke-eksklusi-
vitet pa DTH. Dette utlgste en viss involvering fra Kon-
kurransetilsynets side som jeg vil gjennomgé under.

En annen viktig hendelse i TV-markedet var at Norges
fotballforbund i lepet av varen planla ny utlysing av
medierettighetene for norsk fotball. Forrige gang disse
medierettighetene ble solgt endte det ut med at de ble
solgt eksklusivt til et konsortium bestdende av TV2 og
Canal Digital. Konkurransetilsynet tilkjennega tidlig i
prosessen at vi onsket en dialog med NFF om hvordan
medierettighetene burde selges for & gke konkurransen
i markedet.

TV2 pa DTH

Bakgrunnen for denne saken var at TV2 og Canal Di-
gital i 1998 inngikk en avtale om eksklusiv distribusjon
pé satelittplattformen. Viasat klagde denne avtalen inn
til Konkurransetilsynet og saken ble overfort til ESA i
2001. Sommeren 2007 kom ESA med en forelopig vur-
dering som gikk ut pa at avtalen ikke hadde hatt som
formal eller virkning & begrense konkurransen. En vik-
tig premiss for vurderingen var at Viasats kunder uan-
sett hadde hatt mulighet til 4 ta inn signaler fra TV2 via
bordantenne slik at eksklusiviteten ikke var reell. Utta-
lelsen fra ESA forte til at Viasat trakk klagen.

Hosten 2007 skulle denne avtalen reforhandles og TV2
inviterte bade Canal Digital og Viasat til & inngi bade
eksklusive og ikke-eksklusive bud pé distribusjon av
TV2. Like for budfristens utlop ble det kjent at Canal
Digital og Viasat hadde inngétt en gjensidig avtale om
at ingen av dem skulle inngd en eksklusiv avtale med
TV2. Samtidig avtalte de et kanalbytte der de utvekslet
andre kanaler som tidligere hadde blitt distribuert eks-
klusivt hos de to distributerene.

Denne avtalen resulterte forst i at TV2 mente at Kon-
kurransetilsynet burde gripe inn mot avtalen om ikke-
eksklusivitet. Konkurransetilsynet ga utrykk for at vi
ikke kunne se avtalen var konkurransebegrensende et-
tersom - hvis den var blitt gjennomfert - ville fore til et
storre og likere utvalg av T'V-kanaler tilbudt av de to
distributerene pa DTH. Alt annet likt skulle man for-
vente at nar distributerene tilbyr mer sammenliknbare
kanalpakker, sa ville konkurransen mellom dem oke.

Kontraktsforhandlingen mellom TV2 og DTH-distri-
buterene trakk ut med den konsekvens at eksklusivite-
ten til Canal Digital i praksis ble viderefort. Dette var en
klar ulempe for Viasat, som pé grunn av den pagaende
slukkingen av det analoge nettet fikk en klar konkur-
ranseulempe i forhold til Canal Digital og Riks-TV om
kundene fra den analoge bakkenettet. Dette resulterte
i en formell begjeering fra Viasat om at Konkurranse-
tilsynet skulle palegge TV2 & levere til Viasat. Kort tid
etter kom TV?2 til enighet med bidde Canal Digital og
Viasat om ikke-eksklusiv distribusjon av TV2 pa DTH.

I lgpet av hele denne prosessen hadde tilsynet gjentatte
moter med alle de involverte partene. I forkant av pro-
sessen hadde tilsynet ogsa bestilt en ekspertrapport fra
NHH som pa faglig grunnlag skulle vurdere virknin-
gene for TV-seere av avtaler om eksklusiv distribusjon.
Rapporten ga stotte til tilsynets tidlige vurdering om at
det var mye som tydet pd at eksklusivitet ikke var til
konsumentenes beste.

Det som er viktig med denne prosessen er det faktum at
tilsynet ikke pa noe tidspunkt gjorde noe formelt ved-
tak i denne saken. Likevel fikk saken et utfall som var
i trad med hensynet til konsumentene. Bade Canal Di-
gital og Viasat sine seere pa DTH-plattformen fikk til-
gang til flere av de viktigste TV-kanalene, og pa lengre
sikt er det grunn til a forvente at dette ogsa spiller over i
lavere abonnementspriser for forbrukerne. Slik tilsynet
oppfattet saken, var partene i en reell forhandlingssitua-
sjon, og tilsynet ensket ikke a gripe inn direkte i denne.
Dette er ogsa i trad med hvordan den nye konkurran-
seloven er tenkt & fungere. Det er Konkurransetilsynets
rolle a klargjore hva konkurranseloven sier, og eventuelt
gripe inn nar loven er overtradt. Et viktig prinsipp er
imidlertid at det er partenes ansvar 4 se til at loven ikke

brytes.

I forhold til ressursbruk var denne saken sveert lite kre-
vende for tilsynet. Saksbehandlingen besto stort sett i
a avholde mater med partene, samt a opprettholde en
intern beredskap i forhold til at det skulle oppsta en si-
tuasjon som nedvendiggjorde en formell avgjorelse fra
tilsynets side. I sakens siste fase — etter at Viasat hadde
levert sin begjeering om pélegg — ble det riktignok dpnet
sak, men som kjent ble denne begjaringen trukket etter
kort tid og avtalene ble inngatt. Saken illustrerer pa en
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god mate at det er fullt mulig & drive effektiv konkur-
ransepolitikk uten at det munner ut i konkrete vedtak
fra tilsynets side.

Medieavtalene for norsk fotball

En annen sak som godt illustrerer konkurransepolitik-
kens preventive virkninger er saken om utlysning av de
nye medierettighetene for norsk fotball. Disse rettig-
hetene gikk ut i 2008, og varen 2008 opprettet NFF og
NTF selskapet Fotballmedia AS som skulle sté for salget
av medierettighetene for en ny periode.

Da dette ble kjent signaliserte Konkurransetilsynet ty-
delig at de var bekymret for at fortsatt eksklusivitet, dvs.
at et TV-selskap fikk alle de viktigste medierettighetene,
ville lede til negative konkurransemessige effekter, og
at et kollektivt og eksklusivt salg av rettighetene kunne
veere i strid med forbudet om konkurransebegrensen-
de avtaler. Pa denne bakgrunn ble det tidlig opprettet
kontakt mellom NFF og Konkurransetilsynet, og det
ble gjennomfert flere moter. Konkurransetilsynet ga til
kjenne sin bekymring for en ny runde med eksklusivitet
og mente at det burde legges til rette for at rettighetene
burde selges til flere konkurrerende akterer for pa den
maten a skape bedre konkurranse mellom TV-kanaler
og aktorer bade innad og mellom ulike plattformer (ka-
bel, satellitt, IP-T'V, Internett etc.). Konkurransetilsynet
var av den oppfatning at denne konkurransen ville fore
til utvikling av nye produkter og distribusjonsformer og
fore til pkte valgmuligheter, okt kvalitet og lavere pris
for seerne.

I Ippet av denne prosessen kom Konkurransetilsynet
med mange konkrete innspill til utformingen av kon-
kurransegrunnlaget, og ga veiledning pa en rekke punkt
for a sikre mest mulig konkurranse. Etter at konkurran-
sen var gjennomfert inviterte Konkurransetilsynet ogsa
NFF til en gjennomgang av budene. I denne fasen ga
Konkurransetilsynet utrykk for sine prioriteringer. De
viktigste var at TV-rettighetene og WEB-rettighetene
ble splittet og at de viktigste T'V-rettighetene ble fordelt
pa minst to akterer.

Som kjent ble resultatet av konkurransen at medierettig-
hetene ble fordelt pa flere aktorer. For direktesendte TV-
sendinger ble rettighetene fordelt mellom NRK, TV2 og
Lyse Tele. PA WEB-T'V fikk bade Schibstedt og TV2 fulle
rettigheter og Lyse Tele fikk rettighetene for IP-TV.

Det er Konkurransetilsynets vurdering at denne opp-
splittingen forer til gkt konkurranse bade mellom ulike
TV-kanaler, men ogsa mellom tradisjonelle TV-sendin-
ger og WEB- og IP-TV. Dette vil sannsynligvis fore til et
bedre tilbud og lavere priser til norske TV-seere.

Begge disse sakene er gode eksempler pa hvordan kon-
kurransepolitikken gjennom aktiv rddgiving kan ha

preventive virkninger, men det er selvsagt i prinsippet
helt umulig & ugjendrivelig fastsla at Konkurransetilsy-
net involvering i disse to sakene var avgjerende for det
utfallet sakene fikk.

4. En mer effektiv konkurranse-
politikk — hva bor gjores?

Effektiv konkurransepolitikk er den politikk som med-
forer storst mulige samfunnsekonomiske gevinster for
en gitt ressursinnsats fra konkurransemyndighetenes
side. Noe grovt kan vi si at vi ensker mest mulig kon-
kurranse pr. krone. For & fi til en effektiv konkurranse-
politikk kreves det at konkurransemyndighetene prio-
riterer de rette sakene, og bruker de rette virkemidlene
for a lose saker. Utfordringen ligger i 4 finne ut hvil-
ken effekt ulike konkurransepolitiske grep vil ha. Kun
dersom vi har en slik oversikt, vil vi kunne avgjore om
konkurransepolitikken som til enhver tid fores, er ef-
fektiv. A effektivisere konkurransepolitikken betyr da
en omprioritering av ressurser som vil gke maloppnéel-
sen: effektiv bruk av samfunnets ressurser.

Jeg har i dette kapitlet pekt pa flere sider ved konkur-
ransepolitikkens natur som gjor at det er en relativt ut-
fordrende oppgave & finne ut hvilken effekt konkurran-
sepolitikken har, og spesielt utfordrende er det & ansla
preventive virkninger. Dette gjor det til en minst like
utfordrende oppgave & avgjore hvorvidt konkurranse-
myndighetene gjor det rette prioriteringene til enhver
tid. Det er mange grunner til dette, og jeg har pekt pa
noen av disse i denne artikkelen. Det som uansett er
klart er at det virker lite fruktbart 4 tilneerme seg dette
problemet med 4 telle antall inngrep Konkurransetilsy-
net gjor. Likeledes vil det i utgangspunktet veere lite ret-
ningsgivende for en bedre prioritering a lete etter kort-
siktige effekter av enkeltvedtak, ettersom de langsiktige
preventive effektene kan vaere mye viktigere.

Konkurransepolitikk er - slik jeg ser det - forst og fremst
et prosjekt som gir effekter pa lang sikt. Det er mange
biter som skal pa plass for at en ekonomi skal fungere
godt fra et konkurransepolitisk stasted. Vi har en ny og
moderne konkurranselov, og det er klart at denne mé
gis anledning til a virke for effekten av handhevingen
av denne far full effekt. Neeringslivet mé bli kjent med
loven og konkurransepolitikken som felger av denne,
og dette gjores best gjennom & fa vedtak og domsav-
gjorelser som tydeliggjor hva loven innebzrer. En slik
prosess tar ngdvendigvis litt tid. Det er ogsa grunn til
a tro at ettersom konkurransepolitisk praksis blir tyde-
lig, vil konkurransepolitikken gi oss en stor effekt via
preventive effekter. Dette vil gi seg utslag i at bedrifter
i mindre grad inngir seg pa ulovlig prissamarbeid fordi
de vet at dette sanksjoneres hardt. Misbruk av domine-
rende stilling vil bli mindre utbredt fordi dominerende
bedrifter far klart for seg hvilke handlinger som inne-
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beaerer brudd pa loven, og hvilke konsekvenser dette vil
fa. Likeledes vil en tydeliggjoring av fusjonspolitikken
fore til at apenbart skadelige fusjoner aldri havner pa
konkurransemyndighetenes bord fordi partene skjon-
ner at de aldri vil ga gjennom.

Hvorvidt den til enhver tid praktiserte konkur-
ransepolitikk er effektiv eller ikke, er folgelig et svert
komplisert sporsmal. Gjennomgangen i denne artik-
kelen har vist at effekter av konkurransepolitikken ikke
bare kommer gjennom ulike kanaler, men kan ogsé
komme til syne pa kort eller lang sikt. Det er ogsa klart
at det er maleproblemer og usikkerhet knyttet til effek-
tene. Pa denne bakgrunn kan det virke dristig 8 komme
opp med forslag om hvordan konkurransepolitikken
kan effektiviseres, men la meg likevel til slutt peke pa
noen omrader der jeg mener det er et potensial.

Konkurransetilsynet bruker en stor andel av ressursene
sine pa fusjonssaker. Hovedgrunnen til dette er de lave
meldepliktsgrensene vi har i Norge. I Norge behandler
vi arlig flere fusjonssaker enn det EU-kommisjonen
gjor. Na er det i og for seg naturlig at sma ekonomer
har lavere meldepliktsgrenser enn store gkonomier
ettersom markedene naturlig er mindre. Lave melde-
pliktsgrenser skyldes ogsa at man har gnsket et fokus pa
lokale markeder. Spersmalet er om de norske grensene
likevel er for lave.

Arbeidet med kartellbekjemping er - og kommer til &
veere - et prioritert omrade for norske konkurranse-
myndigheter. Konkurransetilsynet satser allerede bety-
delige ressurser pa dette feltet og fikk styrket budsjettet
12008 til dette arbeidet. Dette arbeidet vil bli styrket yt-
terligere i arene som kommer. Dette vil ventelig fore til
at Konkurransetilsynet kan avslore og sanksjonere flere
karteller. For a styrke avskrekkingseffekten ber nivéet
pa overtredelsesgebyrene okes, og Konkurransetilsynet
vil ogsa i sterre grad ta i bruk muligheten til a anmelde
de alvorligste overtredelsene til @kokrim. Dette vil oke
sannsynligheten for at det tas i bruk personlige boter og
fengselsstraff som vil virke avskrekkende, noe avskrek-
kingsundersekelsen var tyder pad. En toffere linje mot
karteller vil ventelig ogsa oke attraktiviteten av lem-
pingsprogrammet som ikke bare vil destabilisere ek-
sisterende karteller, men ogsé ytterligere vil avskrekke
potensielle karteller.

Nar det gjelder misbrukssaker etter § 11 etter ny lov,
har Konkurransetilsynet hatt relativt fa saker. I kapit-
tel 3 gjennomgas noen av sakene Konkurransetilsynet
har hatt til behandling innenfor dette feltet mer i detalj.
Det er klart at noen av misbrukssakene Konkurransetil-
synet har grepet tak i, har veert sveert ressurskrevende.
Det kan derfor vaere fristende & konkludere at dette er et
omréade som Konkurransetilsynet ber prioritere ned et-
tersom effekten av & forfelge disse sakene forelopig ikke
synes a sta i forhold til ressursinnsatsen. Det er likevel
grunn til & advare mot at § 11-saker nedprioriteres, av
folgende grunn. Forbudsbestemmelsen etter § 11 er
ny og det vil uvegerlig ta litt tid for det er etablert en
praksis pa dette omradet i Norge. Nér en slik praksis
forhépentligvis er etablert en gang i framtiden gjen-
nom rettsavgjorelser og bindende vedtak, er det grunn
til a tro at forholdet mellom effekt og ressursinnsats vil
oke ogsa i misbrukssaker. Grunnen til dette er todelt.
En etablert praksis nar det gjelder bade definering av
dominans og ulike typer misbruk, vil gjere konkurran-
semyndighetene i stand til & foreta bedre prioriterin-
ger med hensyn til hvilke saker man ber ga los pa, noe
som i seg selv vil gke suksessraten. For det andre vil en
portefolje av bindende dommer og vedtak eke avskrek-
kingseffekten med den konsekvens at ressursinnsatsen
pé dette omradet ventelig vil reduseres. Med andre ord,
selv om konkurransepolitikken pa dette omradet kan
framsta som ineffektiv i et statisk perspektiv, kan den gi
gunstige dynamiske effekter.
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Hvordan virker forbudet mot

misbruk av dominans?

Av Professor Lars Sorgard ved NHH, tidligere sjefokonom i Konkurransetilsynet (2004-2007)

1. Innledning

Norge var lenge i en serstilling nar det gjaldt mulige
inngrep mot konkurranseskadelig adferd. I motsetning
til de fleste andre land hadde ikke Norge noe forbud
mot misbruk av en dominerende stilling. Rett nok kun-
ne Konkurransetilsynet gripe inn mot konkurranseska-
delig adferd, men inntil et eventuelt inngrep fra Kon-
kurransetilsynet var adferden lovlig. I mai 2004 ble det
innfort et forbud mot misbruk av dominans i Norge.
Det er vanskelig 4 fastsla hva effekten er av & innfore et
slikt forbud. I dette kapittelet skal vi drofte mulige effek-
ter av forbudet. I avsnitt 2 foretar vi en generell drofting
av hva vi ber forvente av mulige effekter av forbudet. I
avsnitt 3 og 4 gir vi eksempler fra to markeder - ferge-
markedet og luftfartsmarkedet — pa hvordan forbudet
synes a ha pavirket dominerende akterers adferd. Vi gir
i avsnitt 5 noen avsluttende merknader.

2. Mulige effekter av et forbud

Det er etter mitt syn gode argumenter for et skifte fra en
inngrepslov til en forbudslov hva angér konkurranse-
skadelig adferd. Bedriftene ma under den nye loven selv
veere oppmerksomme pa hvilke mulige virkninger som
folger av deres egen adferd, og for & hindre lovovertre-
delse vil de dermed matte opptre pa en slik mate at for-
brukerne ikke blir skadelidende. Folgelig vil forbudet i
storre grad enn hva som var tilfellet under gammel lov
virke disiplinerende pa bedriftenes adferd. De oppmun-
tres til & ikke opptre pa en mate som er skadelig for kon-
kurransen og dermed for forbrukerne. Forbudet lukker
en dor for hva de kan gjore, og det tvinger bedriftene til
4 tjene penger pa andre og mer gunstige mater sett fra
kundenes stasted. De vil for eksempel tvinges til & senke
kostnadene snarere enn 4 legge hindringer i veien for
nye konkurrenter og i ly av etableringshindringer sette
hoyere priser.

Bade fra bedriftene og samfunnets side er det gunstig
dersom bedriftene disiplineres. Da vil en sikre at kon-
kurransen er sunn, og en unngar konkurransesaker
som er ressurskrevende bade for partene og konkur-
ransemyndighetene. For & kunne fastsla mulige virk-
ninger av den nye lovbestemmelsen ber en folgelig
veere varsom med & fokusere ensidig pa hvorvidt det
fattes mange eller fa vedtak om misbruk av dominans.
En burde faktisk forvente at antallet vedtak om mis-
bruk av dominans burde vzre lavere enn antallet sam-

menlignbare vedtak under den gamle konkurranselo-
ven, da den nye loven som forklart er forventet & virke
mer disiplinerende.

Under den gamle konkurranseloven ble det med hjem-
meli§ 3-10 grepet inn mot konkurranseskadelig adferd.
Selv om dominans ikke var et kriterium, vil den type
mulighet for inngrep ha en viss parallell til forbudet
mot misbruk av dominans i § 11 i den navaerende kon-
kurranseloven. I figur 1 har vi vist antallet arlige vedtak
etter henholdsvis den gamle og den nye konkurranse-
loven. Vi ser at under konkurranseloven 1994-2004 var
det i gjennomsnitt 4,5 vedtak arlig mot konkurranse-
skadelig adferd, mens det etter den nye loven er mindre
enn ett vedtak drlig mot misbruk av dominans. Det er
selvfolgelig sveert vanskelig & vite om det faktisk er for
fa vedtak etter ny lov, eller om det var for mange vedtak
etter gammel lov. Men en mulig tolkning er at den nye
loven har en mer disiplinerende virkning pa bedrifters
adferd. I utgangspunktet er det grunn til a tro at det er
en gunstig effekt av lovendringen.

I kapittel 2 rapporteres det fra en sperrerundersekelse
som Konkurransetilsynet nylig har foretatt blant ad-
vokater i Norge som arbeider med konkurransesaker.
Den tyder pa at den nye konkurranseloven har en be-
tydelig disiplinerende effekt, ikke minst hva angar mu-
lig misbruk av dominans. Det rapporteres blant annet
at en betydelig mengde avtaler ble enten droppet eller
vesentlig modifisert pa grunn av faren for at de kunne
bli betraktet som brudd pé forbudet mot misbruk av en
dominerende stilling.

Antallet vedtak blir ikke bare faerre, men det er grunn
til & tro at de saker hvor det er mistanke om misbruk av
dominans er i minst like stor grad tvilstilfeller som det
var under gammel lov. Nedsiden for bedriften forbun-
det med a iverksette konkurranseskadelig adferd synes
storre under ny lov enn under gammel lov. Ut fra dette
er det grunn til & forvente at en dominerende bedrift
under dagens lov neppe vil opptre pa en méte som er
opplagt i strid med loven. Det betyr — som forklart over
— at den nye loven er i storre grad disiplinerende. Det
faktum at det under ny lov apnes for 4 ilegge overtre-
delsesgebyr gradert ut fra hvor alvorlig saken er taler for
at den er serlig disiplinerende nér det gjelder mulighe-
ten for konkurranseskadelig adferd med store negative
virkninger for forbrukerne.
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Figur 1: § 3-10 vedtak etter gammel lov og § 11 vedtak etter naveerende lov.
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Den nye loven har felgelig en pavirkning pa mulige
handlinger av den dominerende bedriftene. Dette kan
illustreres i figur 2.

Ulike dominerende bedrifter kan iverksette ulike tiltak
i konkurransen mot sine potensielle og eksisterende
konkurrenter. Noen tiltak er bra for samfunnet, for ek-
sempel okt priskonkurranse som sadan. Andre tiltak
er skadelig for forbrukerne. Det kan for eksempel vere
tilfelle dersom pris er under de relevante kostnadene.
Dette kan tvinge konkurrenten til & forlate markedet
og det oppstar monopol med pafelgende heye priser.
La oss langs den horisontale aksen rangere tiltak av

dominerende bedrifter ut fra netto effekt for samfun-
net; fra dem som er best for samfunnet og dem som er
mest skadelig for ssmfunnet. Til venstre i figuren har en
de situasjoner som apenbart ikke er misbruk. Selv om
saken blir brakt inn til konkurransemyndighetene, for
eksempel som folge av klage fra en konkurrent, avvises
slike saker fort. Nede til hoyre er de dpenbart skadelige
tiltakene av dominerende akterer. Det er grunn til a tro
at den dominerende aktgren vil vite at adferden vil veere
i strid med loven, og av den grunn avstér fra slik adferd
for & unngé negativ omtale og for & unnga overtredel-
sesgebyr som folge av en eventuell overtredelse.

Figur 2: Effekt av mulig inngrep mot misbruk av dominans.
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De sakene som konkurransemyndighetene da sitter til-
bake med er markert med gratt i figuren. Det er saker
som er bokstavelig talt i grasonen; konkurransemyn-
dighetene kan ikke med sikkerhet si hvorvidt hvert en-
kelt tilfelle er en overtredelse eller ikke. Det illustrerer at
effektiv konkurransepolitikk i betydningen av avskrek-
king av de apenbare overtredelsene gjor at en sitter til-
bake med saker som er genuint vanskelige. Nettoeffek-
ten for samfunnet av de vedtak som fattes vedrerende
disse sakene er derfor neppe serlig stor. Men det vil ut
fra det vaere feil a konkludere med at forbudet mot mis-
bruk av dominans har liten samfunnsmessig nytteverdi,
og derfor ber avskaffes.

Forbudet medferer som nevnt at det blir en storre ned-
side for dominerende bedrifter hva angar adferd som
kan tenkes a bli kategorisert som konkurranseskadelig.
Dette kan tenkes & medfore at dominerende bedrif-
ter blir for forsiktige i sin opptreden i markedet, for
a unnga negativ omtale som folge av at det apnes en
sak og at selskapet eventuelt blir betelagt. I sa fall kan
lovforbudet bidra til mindre hard konkurranse, da den
dominerende aktor ikke vager a konkurrere sa hardt
som den gnsker og sa hardt som den strengt tatt kunne
uten a ga over grensen for det lovlige. I den forbindelse
er det relevant hva Konkurransetilsynet gjor i aktuelle
saker, ikke minst relevant & betrakte de signaler som gis
nér det konkluderes med at den dominerende aktorens
adferd ikke er lovstridig. Den type avgjorelser gir do-
minerende bedrifter signaler om hvor aggressivt de kan
konkurrere uten a trakke over grensen for hva som er
lovlig.

I det norske telemarkedet har det veert en rekke saker
vedrerende mulig misbruk av dominans etter at den nye
loven trddte i kraft. Flere av Telenors konkurrenter har
levert klager til Konkurransetilsynet der det har veert
hevdet at Telenor har misbruk en dominerende stilling.
I lopet av de forste drene med ny lov fattet Konkurranse-
tilsynet flere avgjorelser, der samtlige konkluderte med
at Telenor ikke hadde brutt loven.! Disse avgjorelsene
har apenbart signalisert at Telenor har anledning til &
konkurrere hardt mot sine utfordrere uten at det av den
grunn er lovstridig. Telenors konkurrenter synes & ha tatt
dette signalet, da det etter 2006 ikke har veert flere saker
som omhandler mulig misbruk av dominans i telemarke-
det. Samtidig synes det som om priskonkurransen i slutt-
markedet for telefonitjenester er hardere enn noen gang.?
Dette antyder at konkurransen er sunn, og at det var kor-
rekt a tillate Telenor & konkurrere hardt mot sine utfor-
drere. Ved a si nei til klager fra Telenors konkurrenter har
dermed Konkurransetilsynet beskyttet konkurransen, og
dermed ikke beskyttet konkurrentene til Telenor.

1 Se A2005-1, A2005-22, A2006-51, A2006-62, A2006-69, A2006-73 og
A2007-1. Etter tidlig januar 2007 har det kun vert en avgjorelse, se
A2008-7.

2 Se for eksempel figur 4-2 i Teleplan: 'Kampen om mobilkunden; rapport
skrevet pa oppdrag av Post- og Teletilsynet, 9. juni 2008.

3. Fergemarkedet

Sommeren 2005 til sommeren 2006 behandlet Konkur-
ransetilsynet en sak vedrerende mulig ulovlig under-
prising (predasjon) pé fergemarkedet mellom Norge og
Danmark. Saken gjaldt rutene mellom Danmark og det
sorlige og servestlige Norge, og den kan illustrere hvor-
dan saksbehandlingen som sddan og en avgjorelse om
ikke & gripe inn kan pévirke aktorenes adferd.

Color Line har flere ruter fra Sorlandet, og den storste er
ruten som gar mellom Kristiansand og Hirtshals. Siden
1993 har Fjord Line hatt en fergerute mellom Bergen,
Egersund og Hanstholm. Dette er illustrert i figur 3.

I slutten av april 2005 startet Color Line en ny rute pa
strekningen Bergen-Stavanger-Hirtshals. Den ble en
direkte konkurrent til Fjord Lines rute fra Bergen til
Hanstholm. Dette innebar en betydelig kapasitetsok-
ning i fergetrafikken pa strekningen mellom Servest-
landet og Danmark.

Fjord Line klaget til Konkurransetilsynet der de hevdet
at Color Line drev predasjon og dermed overtradte for-
budet mot misbruk av dominans. Klagen ble sendt kun
noen fa uker etter at Color Line hadde startet sin nye
rute. Konkurransetilsynet valgte & foreta en grundig
vurdering av hvorvidt det foreld predasjon. I midten av
september 2005 sendte Konkurransetilsynet et brev til
Color Line der de rettslige grensene for predasjon ble
droftet, og selskapet ble palagt & melde sine ruteresulta-
ter manedlig. Color Line ble ogsa bedt om & redegjore
skriftlig for hvordan selskapet ser for seg at de relevante
inntektene dekker de relevante kostnadene i de forste
12 manedene med drift.

Brevet fra Konkurransetilsynet til Color Line fikk om-
tale i flere aviser, og det ble beskrevet som at dette var
en kraftig advarsel’ til Color Line. En nerliggende
tolkning for Color Line ville da vaere at de sto i fare
for a bryte lovens forbud mot misbruk av dominans.
Ifolge Color Line fikk dette betydning for deres adferd
i markedet. Selskapet ble mer forsiktig i konkurransen
mot Fjord Line enn det de ellers ville vert, blant annet
ved at reklamekampanjer rettet mot kunder ble min-
dre omfattende enn hva selskapet opprinnelig hadde
tenkt.

Fjord Line hadde store okonomiske problemer, og det
var tilfelle selv for Color Line etablerte den nye ruten.
Spersmalet var om det i seg selv var et relevant argu-
ment i vurderingen av mulig predasjon. Det har veert
en omfattende debatt i Europa de siste drene om forbu-
det mot misbruk av dominans, og spersmélet har veert
om en skal beskytte konkurransen eller konkurrentene.
Dersom en tar hensyn til at en rival har darlig ekonomi,
for eksempel er organisert pd en lite hensiktsmessig
mate og derfor har heye kostnader, vil en i realiteten
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Figur 3: Fergemarkedet Servestlandet-Danmark 1993-2005.
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beskytte konkurrenten og ikke ngdvendigvis konkur-
ransen. En risikerer da a legge hindringer i veien for
den etablerte aktgren skal kunne konkurrere pa pris.
Det kan tenkes at forbrukerne er lite tjent med det, og
det vil ogsa ventelig fore til en dérlig struktur i marke-
det ved at en ineffektiv aktor er aktiv.

Rettspraksis fra EF-domstolen hva angar predasjon er
imidlertid klar. Det gis normalt ikke stotte til et syn der
en onsker a beskytte en konkurrent som har innrettet
seg pa en lite effektiv méte og av den grunn har heye
kostnader. Testen for hvorvidt det kan forekomme pre-
dasjon tar utgangspunkt i den etablerte bedriftens kost-
nader. Hvis pris er lavere enn det etablerte selskapets
relevante kostnader, kan det vere predasjon.’ Dette vil
innebeere at en konkurrent som har innrettet seg lite ef-
fektivt og av den grunn har hgyere kostnader enn den
dominerende aktgren kan bli tvunget til & forlate mar-
kedet uten at dette defineres som predasjon.

I denne saken foretok Konkurransetilsynet pris-kost-
nadstester basert pa kostnads- og inntektstall for det
forste driftsaret for Color Lines nye rute. De konklu-
derte i juli 2006 med at det ikke foreld predasjon.* Den

3 Strengt tatt er testen to-delt, jf. AKZO-dommen. Dersom pris er lavere enn
gjennomsnittlig variable kostnader, vil det vere presumsjon for predasjon.
Dersom pris er over gjennomsnittlig variable kostnader og under gjennom-
snittlige totale kostnader, er det predasjon dersom det er en del av en plan for
a eliminere konkurrenten.

4 Se avgjorelse A2006-46. Det ble foretatt to ulike tester, henholdsvis en like-
effektiv-konkurrent test og en oppofrelsestest. De to testene ga ulike resul-
tater, og Konkurransetilsynet fant ut fra en helhetlig vurdering at det ikke
forela predasjon.

konkurransen en observerte mellom Color Line og
Fjord Line ble folgelig definert som sunn og innenfor
lovens grenser.

Fjord Line fikk dermed ikke medhold i sin klage. Sel-
skapet ble da tvunget til & viderefore den omstilling som
det allerede hadde startet. Gjennom refinansiering og
annen omstrukturering lyktes det selskapet & bli et mer
effektivt selskap.

Hosten 2007 ble det annonsert at Color Line ville legge
ned sin rute fra Bergen fra januar 2008 av. I desember
2007 overtok Fjord Line kontrollen over selskapet Mas-
ter Ferries. Dette innebar at Master Ferries tilbud pa
strekningen Kristiansand-Hanstholm ble styrket, og
dermed forte det til hardere konkurranse mellom Co-
lor Line og Fjord Line/Master Ferries. Men Fjord Line
onsker 4 seile denne strekningen kun i sommerhalva-
ret. Havnestyret i Kristiansand vedtok i oktober at Fjord
Line matte seile hele éret. I sd fall kan det bety nedleg-
gelse av denne ruten. Saken er nar dette skrives under
behandling i EFTAs overvakingsorgan (ESA).

Hendelsene i dette markedet illustrerer at konkurranse-
loven er lagt til rette for & beskytte konkurransen, ikke
konkurrentene. Fjord Line var et selskap med darlig
drift, og folte seg truet av Color Line. Konkurransetilsy-
net verken kunne eller ville hjelpe selskapet & overleve
med en slik ineffektiv drift som det opprinnelig hadde.
Dette medferte at selskapet ble tvunget til selv & om-
stille sin drift, og derigjennom overleve som selskap.
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Figur 4: Prisutviklingen pa stamrutenettet i Norge oktober 1998 — mai 2005.
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Selv om Konkurransetilsynet ikke kan hjelpe en inef-
fektiv aktor a overleve, kan tilsynets handlinger bidra
til at den dominerende aktoren ikke trar over grensen
for hva som er lov og dermed hindre at selv en effektiv
aktor blir presset ut av markedet. Hendelsene i dette
markedet illustrerer ogsa at Konkurransetilsynet kan
pévirke aktorenes adferd selv uten at det fattes vedtak
i en sak. I dette tilfellet forte det faktum at Konkurran-
setilsynet undersekte saken til at Color Line trolig opp-
tradte mindre aggressivt enn hva de ellers ville gjort.

Det er vanskelig a si med sikkerhet hva som ville skjedd
i denne saken dersom det ikke hadde eksistert en kon-
kurranselov, og hva som hadde skjedd uten en aktiv
saksbehandling av Konkurransetilsynet. Color Line
hevder selv at den som folge av brevet den mottok fra
Konkurransetilsynet opptradte mindre aggressivt. Det
er mulig at dette var en medvirkende arsak til at Fjord
Line overlevde, og at det ble Color Line i stedet for
Fjord Line som matte legge ned sin nye rute. I den grad
det er konkurranse mellom Color Lines gjenvaerende
ruter og Fjord Lines ruter — herunder den nye ruten de
overtok ansvaret for etter oppkjopet av master Ferries
og som eventuelt drives videre i sommerhalvaret - er
det grunn til & tro at dette kan ha hatt en gunstig virk-
ning for kundene.

4. Luftfartsmarkedet

I luftfartsmarkedet i Norge var det i perioden da ny
Konkurranselov ble innfort en svert hard priskonkur-
ranse mellom SAS og Norwegian. Det som skjedde i
dette markedet idet lovforbudet tradte i kraft kan bidra
til & illustrere hvordan forbudet som sddan og aktiv ad-

ferd fra konkurransemyndighetene kan pavirke adfer-
den til dominerende aktorer.

Stamrutenettet i Norge ble deregulert i april 1994, og fra
da av konkurrerte SAS og Braathens SAFE pa en rekke
ruter. Color Air etablerte seg pa fire ruter i september
1998, men trakk seg ut av markedet 14 méneder senere
etter store tap. Braathens ble kjopt av SAS i 2001 etter
at Braathens ble definert som fallittbedrift, og fra okto-
ber 2001 var en igjen tilbake til monopol pa det norske
stamrutenettet. Opptjening av bonuspoeng ble forbudt
varen 2002, og som en direkte fplge av dette etablerte
Norwegian seg i august 2002 pé de fire storste rutene.
I lopet av 2003 utvidet Norwegian sitt nettverk, og eta-
blerte seg bade pa nye norske innenriksruter og oppret-
tet en rekke nye direkteruter fra de storste norske byene
og til Europa.

Utviklingen i priser vist i figur 2 antyder at det har veert
perioder hvor priskonkurransen har veert sveert hard i
dette markedet. Det var et prisfall forut for og idet Nor-
wegian etablerer seg, men noe av dette skyldes fjerning
av flypassasjeravgiften. I oktober 2003 er det imidlertid
et betydelig prisfall, og det er ogsa et betydelig prisfall i
april 2004. En viktig arsak til de betydelige prisfallene er
at SAS iverksatte priskutt. Norwegians inntreden i 2002
hadde ikke fort til noe seerlig aggressiv prising fra SAS’
side, da Norwegian i starten kun hadde et begrenset ru-
teprogram. Selskapet var aktive pa de fire storste rutene i
Norge, og hadde i underkant av en tredjedel av det antal-
let flyvninger SAS hadde pa hver av de fire rutene. Men
gradvis ekspanderte Norwegian, og utover i 2003 oppret-
tet de flere nye ruter bade innenriks og fra Norge til ut-
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landet. For & unnga ytterligere tap av markedsandeler var
SAS tvunget til & konkurrere pé pris, hvilket de gjorde.

Men sporsmalet var hvor grensen gikk mellom konkur-
ranse og predasjon. SAS var allerede 1 2003 i dialog med
Konkurransetilsynet, og de ensket veiledning angéende
hvor hardt de hadde lov til a konkurrere. De var seer-
lig opptatt av hvordan Konkurransetilsynet ville tolke
det nye forbudet mot predasjon som ville tra i kraft i
mai 2004. Konkurransetilsynet var tilbakeholdne med
a gi konkret veiledning, og henviste til at hensikten
med den nye loven som skulle tra i kraft var at det var
bedriftene selv som hadde ansvaret for a holde seg pa
riktig side av loven. Den norske konkurranseloven ville
bli harmonisert med EUs konkurranselovgivning, hvil-
ket innebar at rettspraksis angaende predasjon fra EF-
domstolen ville veere gyldig ogsé for Norge. Folgelig var
det betydelig rettspraksis SAS kunne forholde seg til nar
selskapet skulle vurdere hvor hardt det kunne konkur-
rere mot Norwegian uten at de overtradte forbudet mot
misbruk av dominans.

Konkurransetilsynet var opptatt av at det oppstod sunn
og varig konkurranse som folge av Norwegians inntre-
den. Historien hadde vist at det var fare for at konkur-
ransen ikke ble varig i dette markedet: Color Air matte
gi tapti 1999 i kampen mot SAS og Braathens, og Braa-
thens ble en fallittbedrift i 2001. Dette gjorde det natur-
lig for Konkurransetilsynet & folge ngye med, hvilket de
gjorde. SAS ble bedt om & levere ménedlige ruteregn-
skap pé en rekke ruter. Det ble hosten 2003 igangsatt et
eksternt prosjekt om predasjon i norsk luftfart. Prosjek-
tet ble sluttfort i april 2004, og da ble det pa grunnlag av
data frem til oktober 2003 konkludert med at SAS ikke
drev predasjon mot Norwegian.

Men priskuttene i oktober 2003 og april 2004 gjorde at
det ble reist sparsmal om det som var konkurranse frem
til da hadde skiftet over til a veere predasjon. Konkur-
ransetilsynet og SAS hadde i denne perioden en rekke
moter, blant et mote tidlig i juni 2004 der det ble stilt
sporsmal ved lonnsomheten (eller mangel pa lennsom-
het) pa utvalgte ruter og deriblant ruten Alesund-Oslo.
I slutten av juni 2004 foretok Konkurransetilsynet en
bevissikring hos SAS, for a fa avkreftet eller bekreftet
om SAS drev predasjon. Bevissikringen forte til at det
ble fattet vedtak i juni 2005 om predasjon av SAS pa
ruten Oslo-Haugesund mot selskapet Coast Air, og
SAS ble ilagt en overtredelsesgebyr pa 20 MNOK. SAS
tok vedtaket inn for retten, og selskapet fikk i juli 2006
medhold i Oslo tingrett og Konkurransetilsynets vedtak
ble opphevet. Saken ble anket, men endte med et forlik i
november 2007. Vedtaket ble stiende, men overtredel-
sesgebyret ble frafalt.

5 Prosjektet ble dokumentert i rapporten ’Predasjon i norsk luftfart, som ble
skrevet av Frode Steen og Lars Sorgard og overlevert Konkurransetilsynet i
april 2004.

Som det klart fremgar av figur 4 reverserte SAS sin ag-
gressive prispolitikk sommeren 2004. Det gjaldt generelt
pa de innenlandske rutene, men deriblant ogsa pa ruten
Oslo-Alesund. P4 den sistnevnte ruten annonserte de
dessuten i slutten av august at de fra vinterprogrammet
av skulle redusere antallet avganger. Det ble i juni 2005
varslet et overtredelsesgebyr til SAS pa 30 MNOK for
predasjon mot Norwegian pi strekningen Oslo-Ale-
sund. Saken ble hgsten 2007 lagt bort. En viktig grunn
var at SAS hadde foretatt en kraftig reversering av sin
prispolitikk etter at den nye konkurranseloven tradte i
kraft, bide pa Oslo-Alesund og pa andre ruter. Denne
reverseringen synes a vaere lite forenlig med at det i pe-
rioden etter mai 2004 — under den nye Konkurranselo-
ven - forekom predasjon.

Norwegian var i en svert vanskelig finansiell situasjon
i 2004. Selskapet ble barsnotert pa slutten av 2003. Ak-
sjeverdien for selskapet sommeren og tidlig hesten 2004
om lag en tredjedel av verdien da selskapet ble bersno-
tert et droyt halvar tidligere. Selskapet hadde ikke lyktes
i a generere overskudd, og en viktig drsak til dette var
den harde konkurransen pa pris de hadde mott fra SAS
fra sent pa hesten 2003. Sommeren og hesten 2004 var
det spekulasjoner om selskapet ville veere i stand til a
overleve.

Som kjent har Norwegian overlevd og har etter 2004
vokst betydelig bade innenriks og pa ruter til og fra
Norge. Aksjekursen ble mer enn tidoblet i lopet av rela-
tivt kort tid. I ettertid er det imidlertid sveert vanskelig a
vite om den reverseringen som SAS foretok av sin pris-
politikk var avgjerende for Norwegians eksistens, men
den bidro utvilsomt til at Norwegian forbedret sine re-
sultater og omsider kunne oppné overskudd.

SAS har i flere sammenhenger uttalt at Konkurranse-
lovens forbud mot misbruk av dominans har pavirket
deres adferd i betydningen at den har hindret dem i a
konkurrere s& hardt som de har ensket. Det er selvsagt
en fare for at SAS har blitt for forsiktige og dermed at
konkurransen har blitt mindre hard enn det som er til
gunst for kundene. P4 den annen side er det grunn til
a frykte konsekvensene av at Norwegian hadde gatt
konkurs. Det kunne forsterket inntrykket av det norske
luftfartsmarkedet som et marked hvor SAS’ konkurren-
ter matte gi tapt, og dermed gjort det lite fristende for
nye flyselskaper & ta opp konkurransen med SAS pé det
innenlandske markedet i Norge.

5. Noen avsluttende merknader

Forbudet mot misbruk av dominans har na vert gjel-
dende i mer enn fire dr i Norge. Det er si langt kun
fattet tre vedtak. Ett av disse er opphevet av Konkur-
ransetilsynet etter en klage fra partene, i ett tilfelle er
vedtaket opprettholdt men overtredelsesgebyret frafalt
i forbindelse med forlik og ett vedtak om overtredel-
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sesgebyr er av selskapet tatt inn for Oslo tingrett. Sett
i et slikt perspektiv kan en lett fa det inntrykk at den
nye lovbestemmelsen har hatt en liten effekt i marke-
det. Men som forklart blir det feil & fokusere pé antallet
vedtak. Det mest effektive vil veere at bedriftene etterle-
ver forbudet og dermed at det er sunn og varig konkur-
ranse. Slik sett er det ikke overraskende at det i nesten
alle saker Konkurransetilsynet behandler konkluderes
med at den dominerende bedriften har holdt seg pa rik-
tig side av loven. Pd den annen side er det nodvendig
for Konkurransetilsynet & benytte betydelige ressurser
pé vedtak og rettsavgjorelser for a fa klargjort hva § 11
betyr. Dette er seerlig viktig né nar loven fortsatt er rela-
tivt ny, for 4 ha et godt grunnlag for & kunne signalisere
hvor grensen for hva som er lovlig faktisk gar.

Enkelte har hevdet at lovbestemmelsen har hatt en for
stor effekt i den forstand at dominerende aktorer blir
overforsiktige, i frykt for at de i konkurransen mot min-
dre konkurrenter trakker over grensen for hva som er
lovlig. Konkurransetilsynets hdndheving av lovbestem-
melsen vil forhépentligvis over tid bidra til a klargjere
hvor grensen gar, ikke minst klargjore hva som er sunn
konkurranse. Som forklart over ser vi allerede eksem-
pler pa at det synes a bli signalisert hvor grensen gar,
for eksempel gjennom de avgjorelser som er gjort i tele-
markedet. Dette bidrar til at dominerende aktorer kan
konkurrere hardt men samtidig ikke for hardt mot sine
utfordrere, til glede for kundene bade pa kort og lang
sikt.
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Kontroll med foretakssammen-

slutninger

Av Lasse Ekeberg, avdelingsdirektor i Konkurransetilsynet

De norske bestemmelsene om kontroll med foretaks-
sammenslutninger i konkurranseloven kapittel 4 skiller
seg pa enkelte omrader fra tilsvarende bestemmelser
fusjonskontrollforordningen i EU.!' T det feolgende vil
jeg gjore rede for noen av disse ulikhetene. Med dette
utgangspunktet vil jeg sd peke pa noen eksempler pa
hvordan dette har pavirket hdndhevingen og dermed
hvilke virkninger dette har hatt i norske markeder.

Det folger av konkurranseloven § 16 at Konkurranse-
tilsynet skal gripe inn mot en foretakssammenslutning
som Vil fere til eller forsterke en vesentlig konkurranse-
begrensing i strid med lovens formél. Konkurranselo-
ven palegger meldeplikt for foretakssammenslutninger
som oppfyller neermere bestemte terskelverdier.

De aller fleste foretakssammenslutninger som meldes
til Konkurransetilsynet, reiser ingen konkurranseretts-
lig bekymring. Hele 97 prosent av de meldte sammen-
slutningene i 2007 ble gjennomfert uten inngrep fra
tilsynet. Dette er oppkjep eller fusjoner som bidrar til
nodvendig og enskelig omstrukturering i norsk nae-
ringsliv. Motsatt vil ssmmenslutninger som helt klart er
konkurransebegrensende, neppe bli forsekt gjennom-
fort. Dette er ogsa en virkning av kontrollen med fore-
takssammenslutninger som det er vanskelig 4 male.

I denne artikkelen vil jeg presentere noen eksempler
pé handhevingen av fusjonskontrollen i EU og i Norge.
Innledningsvis redegjor jeg for hovedforskjellene mel-
lom bestemmelsene om kontroll med foretakssam-
menslutninger i fusjonsforordningen og i den norske
konkurranseloven. Det er ulikheter i det materielle inn-
grepsvilkaret og ikke de prosessuelle bestemmelser som
blir behandlet. Jeg vil deretter presentere eksempler
som viser hvordan disse seerbestemmelsene har pavir-
ket hdndhevingen, og dermed ogsa utviklingen pa de
bergrte markeder.

1. Et historisk tilbakeblikk

Norsk konkurranselovgivning har hatt hjemmel for
fusjonskontroll siden 1988. Den daverende prisloven
§ 42a ga konkurransemyndighetene adgang til a gripe
inn overfor bedriftserverv. Uttrykket bedriftservery
omfattet ogsa fusjon, erverv av aksjer eller andeler og

1 Rédsforordning nr. 139/2004 om kontroll med foretakssammenslutninger.

delvis erverv av bedrift. Bestemmelsen ble stort sett vi-
derefort i konkurranseloven av 1993 § 3-11. Konkur-
ranseloven av 2004 har bestemmelser om inngrep mot
foretakssammenslutninger. En foretakssammenslutning
foreligger ved fusjon eller erverv av kontroll, jf. konkur-
ranseloven § 17.

Ved innfering av bestemmelser om fusjonskontroll i
Norge i 1988 ble det i forarbeidene? vist til at fusjons-
kontroll var blitt vanlig i stadig flere land. Det ble ogsé
lagt vekt pa at OECD hadde tilrddd sine medlemsland &
ha en slik hjemmel som del av en effektiv konkurranse-
handheving. Dette har igjen bakgrunn i at fusjonskon-
trollen supplerer atferdsbestemmelser som forbud mot
karteller og misbruk av markedsmakt. Mens disse be-
stemmelsen direkte regulerer tillatt atferd, tar fusjons-
kontrollen sikte pa & fore kontroll med endringer av
markedets struktur. En endring av markedsstrukturen
antas & pavirke atferden og dermed markedets resultat.

Det primere vilkaret for a gripe inn etter prisloven
§ 42 avar at bedriftservervet ville fore til eller forsterke
en vesentlig begrensning av konkurransen, i strid med
allmenne interesser. Dersom det primaere vilkaret var
oppfylt, ble det ansett at ogsa det sekundere vilkaret
ville veere oppfylt, fordi en vesentlig konkurransebe-
grensning ville veere i strid med den allmenne interes-
sen i & ha en effektiv konkurranse. Det ble ved innferin-
gen av bestemmelsen ansett at det sekundeere vilkaret
ville fa seerlig betydning ved vurderingen av om bedrift-
servervet ville medfere fordeler — serlig stordriftsfor-
deler - som oppveide ervervets skadelige virkninger pa
konkurransen.?

Prisloven § 42 a ble benyttet i kun to saker. I 1989 be-
sluttet Prisradet a sette som vilkar for det svenske kon-
sernet Procordias erverv av aksjer i den norske bedrif-
ten AS Hansa Bryggeri at Procordia avhendet sine ak-
sjer i Nora Industrier AS. 11990 grep Prisrddet inn mot
Noras erverv av aksjer i bryggeribedriften Tou AS. Etter
fornyet behandling omgjorde Prisrddet sitt forste ved-
tak, etter at Nora hadde tatt saken opp med Prisrddet pa
nytt for a gjennomfere ervervet i en annen rettslig form,
dvs. som en fusjon mellom Nora og Tou.

2 Ot.prp. nr. 78 (1986-87).
3 Ot.prp. nr. 78 (1986-87).
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Utvalget som utredet konkurranseloven av 1993, kon-
staterte at Prisdirektoratets og Prisradets analyser og
vurderinger hadde veert basert pa virkninger for effek-
tiv ressursbruk. Dette konkurranselovutvalget gikk inn
for og fikk tilslutning til at konkurranseloven skulle ha
effektiv bruk av samfunnets ressurser som eneste formal
for loven. Uttrykket allmenne interesser ble séledes i
direktoratets og radets praksis tolket i samsvar med de
formal utvalget mente ville veere riktig ogsa for en ny
konkurranselov.

I konkurranseloven av 1993 ble inngrepsvilkaret vide-
refort i den nye lovens § 3-11, som ga hjemmel for Kon-
kurransetilsynet til a gripe inn mot bedriftserverv der-
som tilsynet fant at vedkommende erverv ville fore til
eller forsterke en vesentlig begrensning av konkurran-
sen i strid med formalet i lovens § 1-1. Lovens formal
var som nevnt a sgrge for effektiv bruk av samfunnets
ressurser ved a legge til rette for virksom konkurranse.

Neste lovendring kom med den nye konkurranseloven
av 5. mars 2003 nr. 12, som tradte i kraft 1. mai 2004, der
deti$§ 16 heter at Konkurransetilsynet skal gripe inn mot
en foretakssammenslutning dersom tilsynet finner at
den vil fore til eller forsterke en vesentlig begrensning av
konkurransen i strid med lovens formal. Mens inngreps-
hjemmelen i konkurranseloven av 1993 var basert pa en
“kan”-fullmakt, er siledes den nye hjemmelen en “skal”-
fullmakt. Det vil si at dersom Konkurransetilsynet finner
at de materielle vilkarene for inngrep mot en foretaks-
sammenslutning er oppfylt, sa md tilsynet gripe inn.*

Videre ble uttrykket bedriftserverv erstattet med fore-
takssammenslutning. Dette var blitt gjort for a til-
passe bestemmelsen til fusjonsforordningen, det vil
si rddsforordning (EQF) nr. 4064/89 om tilsyn med
foretakssammenslutninger. Siden begrepet foretaks-
sammenslutning ikke omfatter sakalte minoritets-
erverv - erverv av aksjer og andeler i en bedrift uten
at dette medferer juridisk eller faktisk kontroll over
foretaket — ansa lovgiver det nedvendig 4 innfere egne
bestemmelser om minoritetserverv. Saledes heter det i
konkurranseloven § 16 annet ledd at “Konkurransetil-
synet skal pa samme vilkar som etter forste ledd, gripe
inn mot erverv av andeler i et foretak selv om ervervet
ikke forer til kontroll”

2. Betydningen av inngrep-
vilkaret®
Av ovenstaende fremgér at det materielle innholdet i

inngrepsbestemmelsen i all hovedsak har vert uendret
siden 1988. To ar senere, i september 1990, tradte EUs

4 Ot.prp. nr. 6 (2003-2004), punkt 7.3.2, s. 80.

5 For nermere droftelse, se OECD rundbordskonferanse — Substantive
Criteria Used for the Assessment of Mergers - fra 2003,
http://www.oecd.org/dataoecd/54/3/2500227.pdf

forordning for fusjonskontroll i kraft. Inngrepskriteriet
her var opprinnelig om fusjonen ville fore til eller for-
sterke en dominerende posisjon, slik at konkurransen
ville bli betydelig begrenset.

Som vi ser var inngrepskriteriet i fusjonsforordningen
av 1988 en hybrid mellom en dominanstest og en kon-
kurransetest. I praksis hadde imidlertid Kommisjonen
tonet ned konkurransetesten i andre del og dermed an-
lagt en ren dominanstest. I motsetning til dette var og
er inngrepskriteriet i den norske fusjonskontrollen en
konkurransetest. Pa engelsk omtale dette gjerne som en
SLC-test (Substantial Lessening of Competition).

Det oppstod etter hvert en diskusjon om de ulike inn-
grepsvilkarene ville gi ulike konklusjoner anvendt
pa konkrete foretakssammenslutninger. Det var liten
grunn til & tro det hvis inngrepet var basert pa enten
ensidig eller kollektiv dominans (der sistnevnte sam-
svarte greit med begrepet koordinerte effekter under en
SLC test). Det store sporsmal var om dominanstesten
unnlot 4 omfatte konkurransebegrensende virkninger
av foretakssammenslutninger som ikke forte til ensidig
dominans eller koordinerte effekter, men som like fullt
medferte konkurransebegrensende virkninger som fol-
ge av ensidige effekter. Med slike ensidige effekter me-
nes typisk at de fusjonerende partene har incentiver til
a begrense kvantum etter fusjonen, og at denne kvan-
tumsreduksjonen ikke oppveies av kvantumsekninger
fra gjenveerende konkurrenter.

Spersmalet var altsd om det fantes et "smutthull” under
dominanstesten, der fusjoner som forte til eller forster-
ket en vesentlig begrensning av konkurransen, ville ga
klar. Dette kunne veere fusjoner som forte til en vesent-
lig okning i markedskonsentrasjonen, men uten at dette
medforte at den fusjonerte bedrift ble mer domineren-
de enn andre bedrifter i markedet. Tenk for eksempel
pé en fusjon mellom to bedrifter med 20 prosent mar-
kedsandel hver mens den tredje markedsakteren har 60
prosent av markedet. Denne vil fore til at HHI oker fra
4400 til 5200, en konsentrasjonsgkning man vanligvis
vil veere skeptisk til.* Med mindre man kan sannsynlig-
gjore kollektiv dominans som felge av denne fusjonen,
vil ikke dominans testen veere oppfylt.

12004 ble da ogsé inngrepskriteriet i fusjonsforordnin-
gen endret. Ifolge det nye kriteriet skal Kommisjonen
gripe inn mot foretakssammenslutninger som vil fore
til en betydelig begrensning av effektiv konkurranse.”
Denne testen blir ogsd omtalt som en SIEC-test (Signi-
ficant Impediment to Effective Competition).

6 Se egen ramme om HHI pa side 34.

7 Full tekst: Rfo. 139/2004 artikkel 2 para 3: “A concentration which would sig-
nificantly impede effective competition, in the common market or in a sub-
stantial part of it, in particular as a result of the creation or strengthening of a
dominant position, shall be declared incompatible with the common market.”
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Har s& SIEC-kriteriet hatt betydning i praksis? Et mulig
eksempel er en sak som nylig er avsluttet av Kommi-
sjonen, nemlig StatoilHydros oppkjep av ConocoPhil-
lips’ nettverk av JETs bensinstasjoner i Norge, Sverige
og Danmark.® Transaksjonen omfattet til sammen 274
stasjoner, hvorav 40 i Norge, 72 i Danmark og 163 i Sve-
rige.

Konkurransetilsynet samarbeidet neert med Kommi-
sjonen i denne saken. Tilsynet hadde nylig avgrenset lo-
kale markeder i forbindelse med behandlingen av Shells
oppkjop av YX-stasjoner (denne omtales neermere ned-
enfor). Videre la tilsynet vekt pa at JET hadde veert en
viktig prispresser i de markedene der de var lokalisert.
P& denne bakgrunn pekte tilsynet pa faren for redusert
konkurransen i de sor-ostlige deler av Norge, der JET
er lokalisert.

Saken ble avsluttet ved at Kommisjonen stilte vilkédr for
a godta oppkjopet, herunder at StatoilHydro skulle skil-
le ut og selge samtlige 40 JET-stasjoner i Norge. Kom-
misjonen pekte blant annet pa at JET er den mest effek-
tive lavkostakteren i Norge, og at selskapet har et sterkt
merkenavn og en historie for & underkutte konkurren-
tenes priser i et marked med hoye etableringsbarrierer.

I sin begrunnelse for inngrep pekte Kommisjonen ogsa
pa at den oligopolistiske strukturen i markedet ville bli
sterkere. StatoilHydro ville styrke sin posisjon som den
storste aktoren og oke markedsandelen pé landsbasis
med ca. 5 prosent. I enkelte fylker ville markedsandelen
ligge pa mellom ca 35 og 45 prosent.

StatoilHydro innga sine forste forslag til avhjelpende
tiltak for Kommisjonen utstedte et Statement of Objec-
tion (SO) i saken. Disse tiltakene forte til at Kommi-
sjonen konkluderte med at oppkjepet ikke lengre reiste
konkurransemessige bekymringer.

Kommisjonens inngrep medforte at konkurransen i de
aktuelle markeder opprettholdes med lavere priser til
fordel for konsumentene som resultat.

3. Betydningen av total
velferdsstandard?®

Som nevnt ovenfor har inngrepsvilkaret helt siden til-
blivelsen i 1988 vert utformet slik at to vilkar matte
vaere oppfylt. For det forste matte fusjonen fore til el-
ler forsterke en vesentlig begrensning av konkurransen.
For det andre métte denne konkurransebegrensningen
veere i strid med allmenne interesser (i perioden 1988
- 1994) eller effektiv bruk av samfunnet ressurser (i ti-

8 M.4919 StatoilHydro / ConocoPhillips avgjerelse 21. oktober 2008.

9 Velferdsstandarden i lovens formal er narmere droftet i en artikkel av Lasse
Ekeberg, Jostein Skaar og Lars Sergard: Formalsbestemmelsen i konkurran-
seloven, Konkurransetilsynets jubileumsskrift 2004.

den etter 1994). Siden allmenne interesser i praksis ble
vurdert til & vaere effektiv ressursbruk under prisloven,
har vi hatt det samme sekundeere inngrepvilkar helt fra
1988 til i dag.

Konkurranseloven av 1993 ble utredet av et konkur-
ranselovutvalg som leverte innstillingen NOU 1991:
27 Konkurranse for effektiv ressursbruk. Utvalget ga en
sterk begrunnelse for at lovens formél skulle veere effek-
tiv bruk av samfunnets ressurser (samfunnsgkonomisk
effektivitet), blant annet for 4 sikre en konsistent lov-
tolkning og hindre at Konkurransetilsynet matte foreta
politisk betonte avveininger mellom motstridende mal.

Valget av samfunnsekonomisk effektivitet som lovens
formél innebar at det ble lagt til grunn en totalvelferds-
standard. Relatert til fusjonskontrollen betod det at
tilsynet ved vurderingen av om det sekundeere vilkaret
var oppfylt, matte vurdere virkningene for det totale
samfunnsgkonomiske overskuddet (SO) i vedkommen-
de marked. Dette kan igjen dekomponeres i virkninge-
ne pa konsumentoverskuddet (KO) og produsentover-
skuddet (PO), i det vi har felgende sammenheng:

SO =KO + PO
P4 endringsform blir da ssmmenhengen:
ASO = AKO + APO

Endringen i det samfunnsgkonomiske overskuddet be-
star av endringen for konsumentene pluss endringen
for produsentene.

Huvis en fusjon forer til eller forsterker en vesentlig kon-
kurransebegrensning, kan virkningen for konsumente-
ne og for produsentene dra i hver sin retning, idet AKO
<0 o0g APO > 0. Hvis det eneste resultatet av fusjonen er
at konkurransen begrenses, vil det veere slik at den ne-
gative virkningen for konsumentene er storre enn den
positive virkningen for produsentene, slik at ASO < 0.

Hvis fusjonen ogsé gir positive kostnadsgevinster, for
eksempel som folge av en mer effektiv produksjon, kan
det imidlertid hende at de positive gevinstene for pro-
dusentene overstiger de negative for forbrukerne. I dette
spesielle tilfellet kan vi altsa ha at fusjonen er negativ for
forbrukerne, men likevel ma aksepteres fordi fusjonen
gir en positiv effekt pa det totale samfunnsgkonomiske
overskuddet.

Det bemerkes at en slik total velferdsstandard er anner-
ledes enn EUs fusjonskontroll, som har en konsument-
velferdsstandard. Etter denne standarden vil ikke en
fusjon kunne godkjennes med mindre effektivitetsge-
vinstene som folge av fusjonen kommer konsumentene

til gode.

27



28

KONKURRANSEN | NORGE — KONTROLL MED FORETAKSSAMMENSLUTNINGER

I forbindelse med at Stortinget skulle vedta den nye
konkurranseloven av 2004, vurderte Arbeids- og ad-
ministrasjonsdepartementet (i dag Fornyings- og
administrasjonsdepartementet) om konkurranselovens
formal burde inkludere forbrukerpolitiske mal, men
fant at det ikke ville veere behov for dette.

Stortingskomiteens flertall var imidlertid av en annen
oppfatning og uttalte i innstillingen at det er viktig a
presisere at hensynet til effektiv bruk av samfunnets
ressurser skal veere i forbrukernes interesser. Pa denne
bakgrunn fremmet flertallet forslag om en tilfoyelse til
formalsbestemmelsen. Folgende formalsbestemmelse
ble vedtatt for den nye konkurranseloven som tradte i
kraft 1. mai 2004:

Lovens formal er a fremme konkurranse for derigjen-
nom d bidra til effektiv bruk av samfunnets ressurset.

Ved anvendelse av denne lov skal det tas scerlig hen-
syn til forbrukernes interesser.

Formuleringen i forste ledd er en liten endring i for-
hold til tilsvarende bestemmelse i loven av 1993, ved at
konkurranse er nevnt forst og effektiv ressursbruk der-
nest. Dette reflekterer ingen endring av kurs eller prak-
sis, men er bare ment & understreke at konkurranse er
virkemiddelet for 4 bidra til det overordnede malet om
effektiv bruk av samfunnets ressurser.

Da har det veert storre usikkerhet om betydningen av
andre ledd. Innebar dette en innfering av en konsu-
mentvelferdsstandard i norsk lov? Eller var det eventu-
elt slik at Stortinget hadde ment at virkningen for pro-
dusentene og konsumentene skulle vektes, slik at virk-
ningen pa konsumentenes velferd skulle gis en sterkere
vekt enn virkningen for produsentenes velferd?

Denne problemstillingen kom til syne i forbindelse
med Konkurransetilsynets vedtak av september 2005
vedrorende Prior Norges erverv av Norgarden.'’ I den-
ne saken, som gjaldt markeder for egg, la Konkurran-
setilsynet seerlig vekt pa effektivitetsgevinster som kom
forbrukerne til gode. Av den grunn la tilsynet mindre
vekt pd besparelser i faste kostnader enn besparelser for
hver enhet som produseres, fordi kun den sistnevnte form
for besparelse kan tenkes d bli viderefort til forbrukerne i
form av lavere priser.

Tilsynets vedtak i saken ble paklaget til Fornyings- og
administrasjonsdepartementet, som i februar 2006 fat-
tet vedtak i klagesaken."! I dette vedtaket gjor depar-
tementet det klart at det nye andre leddet i formals-

10 Vedtak V2005-12 av 29. september 2005
11 Vedtak av 6.2.2006: Klage pa Konkurransetilsynets vedtak V2005-12 om
inngrep mot Prior Norge BAs kjop av Norgarden AS.

bestemmelsen i konkurranseloven ikke innebar noen
realitetsendring i forhold til tidligere lov. Etter depar-
tementets syn var det klart at regjeringen Bondevik II
ikke @nsket a endre konkurranseloven av 1993 pa dette
punkt: Departementet uttalte blant annet:

Dersom andre ledd i formalsbestemmelsen til konkur-
ranseloven skulle innebeere at samfunnsokonomiske
effektivitetsgevinster som ikke kommer forbrukerne
til gode, ikke skulle regnes med i avveiningen mellom
de positive og negative virkningene av en foretaks-
sammenslutning, sd vil det innebeere at terskelen for d
gripe inn mot en sammenslutning er lavere enn under
konkurranseloven av 1993. Det er ingen holdepunkter
i flertallets begrunnelse for at komiteen onsket d senke
terskelen for inngrep mot foretakssammenslutninger.
Dersom Stortinget hadde ment d foreta en slik omleg-
ging av kontrollen med foretakssammenslutninger, mad
man forvente at dette hadde veert begrunnet mer ek-
splisitt enten i innstillingen eller under debatten i for-
bindelse med formalsbestemmelsen eller ved bestem-
melsene om kontroll med foretakssammenslutninger.

Departementet konkluderte derfor med at avveinin-
gen mellom positive og negative samfunnsekonomiske
virkninger av en foretakssammenslutning skal skje pa
samme mate etter den nédgjeldende lov som etter den
forrige. Et eventuelt skille mellom effektivitetsgevinster
avhengig av om de skyldes faste eller variable kostnader
har med denne konklusjonen ingen betydning.

Det sekundeere inngrepsvilkéret stod sentralt i Konkur-
ransetilsynets vedtak av november 2003 i fusjonen mel-
lom DnB og Gjensidige NOR. Denne fusjonen pavirket
konkurransen pa en rekke markeder, og tilsynet mente
at den ville fore til en vesentlig konkurransebegrens-
ning pa markedene for utlan til smé og mellomstore
bedrifter og til personkunder, markedet for betalings-
tjenester til bedrifter og personkunder, markedet for
individuelle pensjonsordninger og markedene for kol-
lektive pensjonsordninger.

Konkurransetilsynet konkluderte pa folgende mate:

Partene har anslatt at de drlige samfunnsokonomiske
effektivitetsgevinstene av fusjonen, i form av reduser-
te kostnader, fra og med dr 2007 belpper seg til 1860
millioner kroner. Dette belopet er av partene senere
nedjustert til 1693 millioner kroner. Det er i hovedsak
faste kostnader som skal reduseres. For eksempel vil
utgifter til stabs- og stottetjenester som for eksempel
markedsforing kunne reduseres ved fusjonen. Det kan
o0gsd veere kostnadssynergier knyttet til rente- og valu-
taaktiviteter og verdipapiromradet. Fusjonen vil ogsa
kunne fore til kostnadsbesparelser ved at kundene
kan betjenes med feerre filialer.
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Partene legger til grunn at det skal hentes ut 30 pro-
sent av de samfunnsokonomiske kostnadssynergiene
i 2004, 60 prosent i 2005 og 90 prosent i 2006, hen-
holdsvis 508 millioner kroner, 1016 millioner kroner
og 1524 millioner kroner.

Det er betydelig usikkerhet forbundet med d estimere
de totale samfunnsekonomiske effektivitetsvirkninger
av fusjoner. Konkurransetilsynet er enig i at fusjonen
mellom DnB og Gjensidige NOR vil gi betydelige be-
driftsokonomiske kostnadsbesparelser. De samfunns-
okonomiske kostnadsbesparelsene vil imidlertid veere
lavere og bli motvirket av et samfunnsokonomisk ef-
fektivitetstap som folge av redusert konkurranse. Fu-
sjonen vil derfor etter tilsynets vurdering i utgangs-
punktet begrense konkurransen vesentlig i strid med
konkurranselovens formdl om effektiv bruk av sam-
funnets ressurser.

Konkurransetilsynet fant imidlertid a kunne godta fu-
sjonen pa vilkar av flere tiltak som ville avhjelpe de kon-
kurransebegrensende virkningene i flere markeder.

Vi legger merke til at de fleste av effektivitetsgevinste-
ne tok form av reduksjon i faste kostnader. Ut fra en
ren konsumentvelferdsstandard ville ikke disse gevin-
stene bli akseptert, fordi reduserte faste kostnader etter
okonomisk teori ikke vil komme forbrukerne til gode
i form av reduserte priser. P4 denne bakgrunn er det
mye som tyder pa at denne fusjonen ikke ville ha blitt
godtatt om den norske konkurranseloven hadde hatt en
konsumentvelferdsstandard i fusjonskontrollen.

4. Betydningen av lokal
konkurranse

Inngrep mot bedriftserverv var ikke ment & vaere noen
kurant sak. I forarbeidene til § 42 a'? fremgar det at inn-
grep ventelig bare vil bli aktuelt i storre saker. Det ble
riktignok understreket at det er effekten for vedkom-
mende marked som er avgjorende, ikke den enkelte
transaksjons ekonomiske omfang. I sa mate skulle en
tro at det var grunnlag for & gripe inn mot erverv som
var sma i absolutt forstand, men som likevel forte til en
dominerende posisjon i et mindre, lokalt marked.

I de samme forarbeidene til § 42 a heter det imidlertid:

Det vil blant annet kunne foreligge en vesentlig be-
grensning av konkurransen ndr bedriftservervet fore-
tas av en bedrift som dermed far en dominerende
stilling pd markedet. Ellers ma ogsd markedet stor-
relse og betydning tillegges vekt ved avgjorelsen av om
begrensning av konkurransen er vesentlig. Dette vil

12 Ot.prp nr 78 (1986-87).

for eksempel ikke kunne sies a veere tilfelle for mange
markeder av lokal art.

Saledes var det klare foringer pa at Prisdirektoratets
inngrepshjemmel overfor bedriftserverv skulle anven-
des i saker av sterre betydning, og at inngrep i lokale
markeder i mange tilfeller ikke ville fore til eller forster-
ke en vesentlig begrensning av konkurransen.

Konkurransetilsynet fikk imidlertid nye politiske signa-
ler i St.meld. nr. 15 (2004-2005) om konkurransepoli-
tikken. I denne meldingen, som kom 18. februar 2004,
pekes det i kapittel 4.1.4 pa betydningen av & fremme
konkurransen i lokale markeder:

Konkurransetrykket i det lokale markedet vil vari-
ere betydelig, avhengig av hvor i landet en befinner
seg. Mens en de fleste steder i Oslo kan velge mellom
flere forretninger eller tjenesteleverandorer av en type
innen en begrenset radius, vil dette ofte ikke veere til-
fellet i spredtbygde omrdder. Det er en stor utfordring
a legge til rette for virksom konkurranse i slike marke-
der, seerlig fordi mange av de lokale markedene opp-
lever synkende folketall og dermed ddrligere grunnlag
for a drive lonnsom nceringsvirksomhet. Resultatet
for kundene av en slik utvikling kan veere bade hoyere
priser og ddrligere utvalg.

Hver for seg er mange lokale markeder smd. Markedet
for reparasjonstjenester i private hjem illustrerer pd
en god mdte at summen likevel kan bli stor. Tall fra
SSB viser at den gjennomsnittlige husholdning bruker
mer enn 5000 kroner drlig pa denne typen tjenester.
Med ca. 2 millioner husholdninger innebcerer dette et
nasjonalt marked pa grovt regnet 10 milliarder kro-
ner. Dette tilsier at denne typen tjenestemarkeder er
noe konkurransemyndighetene bor legge ressurser i
hvis det identifiseres konkrete konkurransehindringer
i de lokale markedene for en eller flere av disse tje-
nestene.

Seerlig i markeder der konkurransehindringene er fel-
les for mange lokale markeder, er det viktig for Kon-
kurransetilsynet a sette et eksempel. Selv smd pro-
sentvise prisreduksjoner kan ha betydning for forbru-
kerne. Et eksempel pd denne strategien kan veere til-
synets nylige inngrep mot foretakssammenslutninger
i lokale markeder for betong, pukk og grus. Inngrepet
ble blant annet begrunnet med de signaler dette ville
sende om hva som ville bli vurdert som en akseptabel
markedskonsentrasjon i pvrige lokale markeder.

Denne foringen ble ogsa gitt i forbindelse med at den
nye konkurranseloven som tradte i kraft 1. mai 2004.
For forste gang i Norge ble det etablert meldeplikt for
foretakssammenslutninger. I Ot.prp. nr. 6 (2003-2004)
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begrunnet departementet i kapittel 7.5.4 meldeplikten
pé folgende mate:

Etter departementets oppfatning er det konkurranse-
myndighetenes behov for a oppdage foretakssammen-
slutninger som begrunner en alminnelig meldeplikt.
De foretakssammenslutninger som det i denne sam-
menheng er behov for melding om, vil forst og fremst
veere de som skjer i smale markeder, markeder for
innsatsvarer/tjienester og i lokale markeder. I utgangs-
punktet gjelder derfor meldeplikten alle foretaks-
sammenslutninger. Det pdlegges ikke en alminnelig
meldeplikt for minoritetserverv.

Betydningen av konkurransen i lokale markeder er ogsa
blitt reflektert i de senere tildelingsbrevene til Konkur-
ransetilsynet.

Konkurransetilsynet har da ogsa de senere arene i flere
saker om foretakssammenslutninger lagt vekt pa a opp-
rettholde konkurransen i lokale markeder. Dette har veert
seerlig tydelig i bensinmarkedet og dagligvaremarkedet.

I bensinmarkedet er det allerede redegjort for Statoil-
Hydros oppkjep av 40 Jetstasjoner pa sorostlandet i
Norge. For denne saken ble avgjort av EU-kommisjo-
nen i oktober 2008, hadde Konkurransetilsynet i febru-
ar samme ar vurdert og grepet inn i Shells oppkjop av
92 YX-stasjoner. Foretakssammenslutningen ble god-
tatt pa vilkdr om at Shells overtakelse av en YX-stasjon
i Egersundomradet og en i Favang forbys.

Konkurransetilsynet analyserte priskorrelasjonen mel-
lom stasjonene i omradene som ble undersgkt naermere
i vurderingen av foretakssammenslutningen. Analysen
viste at korrelasjonen mellom stasjoner i de aktuelle
omradene, uavhengig av kjedetilknytning, var klart
heyere enn mellom en kjedes stasjoner beliggende i uli-
ke omrader. Etter tilsynets oppfatning indikerer dette at
konkurransen skjer lokalt og ikke nasjonalt.

For & foreta en neermere avgrensning av det relevante
geografiske markedet innhentet Konkurransetilsynet
prisdata fra norske bensinstasjoner. Hvis prisforskjel-
lene bare skyldtes ulikheter i transportkostnader, ville
ikke prisforskjellene kunne tas som noen indikasjon pa
lokale markeder. Tilsynet justerte derfor prisforskjel-
lene for beregnede péslag for transport av drivstoff til
ulike omrader. Analysen viste at det er store prisavvik
mellom ulike omréder i Norge, og at disse forskjellene
var storre enn det som kunne forklares med transport-
kostnader. Dette var en sterk indikasjon pa at prisene
ble bestemt i lokale markeder.

Konkurransetilsynet undersokte virkninger i de omra-
dene hvor de berorte stasjonene befant seg, og kom til
at foretakssammenslutningen ville svekke konkurran-

sen innenfor salg av drivstoff i de to lokale markedene
i Egersundomradet og Favang. I Egersundomradet ble
antall akterer redusert fra tre til to, mens Shell ble enes-
te gjenvaerende aktor pa Favang. Konkurransetilsynet
grep derfor inn mot overtakelsen av en YX-stasjon i
Egersundomradet og YX-stasjonen péa Favang.

Det er verdt a merke seg at foretakssammenslutningen
kun gjaldt deler av virksomheten til YX. Antallet ben-
sinstasjonskjeder pa landsbasis ville fortsette a vaere det
samme etter oppkjopet. Shell hadde for oppkjepet en
markedsandel pé landsbasis pa 20-30 prosent, og opp-
kjopet av 92 YX-stasjoner ville ikke fore til en vesent-
lig begrensning av konkurransen pa nasjonalt niva. P4
dette grunnlaget var det ikke aktuelt a gripe inn mot
oppkjopet pa landsbasis. Men tilsynet besluttet altsa a
se pa virkningene av oppkjopet for konkurransen i de
berorte lokale markedene.

Ogsa i dagligvaremarkedet har Konkurransetilsynet ny-
lig grepet inn pé grunnlag av virkninger i lokale marke-
der. I juni 2008 godkjente tilsynet Rema 1000s oppkjop
av Lidl Norge. Forutsetningen var at Rema 1000 tilbed en
konkurrent & kjope eller a leie ut ett av to butikklokaler
i Nordfjordeid. Bakgrunnen for inngrepet var at Rema
1000 ville oke sin markedsandel i dette omradet til over
50 prosent, og at antall akterer ble redusert fra fire til tre.
For & redusere de negative virkningene ble Rema 1000
palagt & tilby ett av de to butikklokalene de disponerte i
Nordfjordeid etter ervervet, til en konkurrent som ikke
var etablert i omrédet. Rema 1000 fulgte opp dette vilka-
ret, men lyktes ikke med & gjennomfere salget.

Konkurransetilsynet vurderte ogsa i 2007 virkninger i
lokale markeder i dagligvarehandelen i forbindelse med
Norgesgruppens oppkjop av Drageset, en regional dag-
ligvarekjede. Konkurransesituasjonen i en rekke lokale
markeder ble undersekt, men tilsynet kom til at opp-
kjopet ikke forte til eller forsterket en vesentlig begrens-
ning av konkurransen i noen av disse.

5. Samfunnsgkonomiske gevin-
ster av fusjonskontrollen

At Konkurransetilsynet ogsa ser pd konkurransen i lo-
kale markeder, gir ikke bare direkte virkninger i form av
lavere priser i de berorte lokale markedene. Inngrepet
sender ogsa signaler til neringslivet generelt om tilsy-
nets handhevingspraksis, og vil dermed virke avskrek-
kende pa senere oppkjop i den aktuelle neeringen s vel
som i andre naeringer.

Dette er et viktig poeng. Fusjoner og til dels ogsa opp-
kjop av bedrifter kan medfore betydelige kostnader
for de neeringsdrivende s& vel som for myndighetene,
og disse kostnadene vil helt eller i alle fall delvis matte
anses som et samfunnsgkonomisk tap om partene i et-
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terkant ikke far lov til & gjennomfere fusjonen. Ut fra
dette ma det vaere et mal at s mange som mulig av de
potensielle fusjoner som vil vere i strid med konkur-
ranseloven § 16, aldri blir forsekt realisert.

Det ser ogsa ut til at konkurranseloven faktisk virker
avskrekkende. I 2008 gjennomfoerte tilsynet en under-
sokelse blant 20 norske advokater med sikte pa & kart-
legge virkningen av konkurranselovgivningen og hand-
hevingen av denne. Her ble det oppgitt at av de sakene
om foretakssammenslutninger som advokatene hadde
konsultert om, ble tre ssmmenslutninger skrinlagt for
saken ble meldt til tilsynet, mens tre sammenslutninger
ble vesentlig endret for melding ble foretatt.

Motsatt vil det store flertall av foretakssammenslut-
ninger veere samfunnsekonomisk enskelige eller i alle
fall effektivitetsmessig neytrale. Det ma vere et mal at
disse gjennomferes med minst mulig ressursbruk fra
neaeringsdrivende og det offentlige. Disse kostnadene vil
seerlig veere knyttet til meldeplikten.

Bedrifter og andre neeringsdrivende har plikt til 4 mel-
de fra til tilsynet om foretakssammenslutninger i form
av fusjoner, oppkjop og avtaler som forer til kontroll i
andre selskaper. Fral. januar 2007 er reglene blitt endret
slik at meldeplikten bare gjelder nar de involverte fore-
takene har en samlet arlig omsetning i Norge pa minst
50 millioner kroner. Det er likevel ikke meldeplikt hvis
bare ett av foretakene har over 20 millioner i arlig om-
setning i Norge. Antallet meldinger for fusjoner og
oppkjop som Konkurransetilsynet mottar, ble redusert
med 25 prosent i forste kvartal 2007 sammenlignet med
saker tilsynet fikk i lopet av tilsvarende periode i 2006.
Dette er vist i figur 1 under.

Denne reduksjonen i antall meldinger antas & ha gitt
betydelige effektivitetsgevinster for samfunnet i form av
reduserte kostnader for a fa gjennomfert konkurranse-
messig akseptable foretakssammenslutninger. Videre
har Konkurransetilsynet lagt vekt pa a gjennomfere en
sa effektiv behandling av meldingene som mulig, ved
bare i fa tilfeller a palegge foretakssammenslutninger
utvidet meldeplikt.

Det vises for evrig til artikkelen av Lars Sergard, der
figur 2 illustrerer hvordan fusjonskontrollen gir sam-
funnsekonomiske gevinster ogsa for faktiske og po-
tensielle fusjoner som ikke blir tatt opp til vurdering av
konkurransemyndighetene.

Malet for fusjonskontrollen er & vurdere neermere bare
de fusjoner der velferdsgevinsten kan vaere negativ. Det
vil veere disse fusjonene som man vil here naermere om,
og det er disse fusjonene man gjerne fokuserer pa nar
man vurderer velferdsvirkningene av fusjonskontrol-
len.

Det er imidlertid viktig & ikke glemme alle de potensi-
elle skadelige fusjonene som aldri blir realisert, og hel-
ler ikke alle fusjonene som blir akseptert med minimal
ressursbruk for samfunnet og for de naeringsdrivende.
Mye tyder pa at disse gevinstene av en effektiv fusjons-
kontroll er langt hoyere enn de gevinstene som er di-
rekte knyttet til de sakene som faktisk blir behandlet av
Konkurransetilsynet.

I en artikkel fra 2007 gjennomgar Matthew Weinberg"?
ulike studier av fusjoner i USA de senere arene. Det
store flertall av disse undersokelsene viste at det hadde
skjedd prisekninger i etterkant av fusjonene.

Figur 1: Utvikling i antall meldinger for fusjoner og oppkjop.

Antal mottekne meldingar mai 04-des 07 Antal meldingar om foretakssamanslutning 2004-2007
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Kilde: Konkurransetilsynets drsmelding 2007. Grafikk: Gazette.

13 Weinberg, Matthew, The Price Effects of Horizontal Mergers, Journal of

Competition Law & Economics, 4(2), 433 - 447, 23 October 2007.
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Tabell 1: Prisvirkninger av fusjoner.

McCabe (2002)

Ashenfelter and Hosken (2004) Motorolje
Ashenfelter and Hosken (2004)
Ashenfelter and Hosken (2004)

Ashenfelter and Hosken (2004)

Ashenfelter and Hosken (2004) Sirup

Studie Bransje Prisvirkning

Barton og Sherman (1984) Mikrofilm 11% og 23%
Borenstein (1990) Luftfart 9,5% og 0%

Kim and Singal Luftfart 9,55%

Prager and Hannan (1998) Bank 17,7%, 9,5% og -1,7%

Biomedisinske tidsskrifter

Hygieneprodukter
Frokostblandinger

Destillert sprit

10%, 5%, 2%, 2%
3,9%, 8,1%, 6,1%
8,0%, 7,8%, 5,8%
2,6%

4,5%

2,0%, -1,5%

Figur 2 nedenfor viser resultatene sortert etter pris-
stigning.

Det skal imidlertid bemerkes at disse undersekelsene
miéler virkninger pé kort sikt. Det kan vere at fusjoner
pé lengre sikt forer til reduksjoner i kostnadene, og at
dette vil redusere prisekningene eller eventuelt fore til
reduserte priser for konsumentene.

Det bemerkes ogsé at siden USA har en konsumentvel-
ferdsstandard, vil gkte priser vaere tilstrekkelig til & kon-
kludere med at fusjonen har hatt virkninger i strid med det
formal som fusjonskontrollen skal fremme. Som tidligere
omtalt har vi i Norge en totalvelferdsstandard, noe som
medforer at det i prinsippet kan vere fusjoner som forer
til okte priser, men som likevel forer til okt samfunnse-
konomisk velferd. Dette vil seerlig kunne veere tilfelle om
fusjonen forer til store besparelser i faste kostnader.

Figur 2: Prisekninger ved fusjoner.

6. Fusjonssaker etter 2007

Avslutningsvis vil vi gi en oversikt over fusjoner som er
blitt stoppet eller tillatt pa vilkér etter 2007, og som ikke
er blitt omtalt ovenfor.

Trondertaxi AS og Ser-Trendelag Taxi AS

Viéren 2007 forbed Konkurransetilsynet den planlagte
fusjonen mellom Trendertaxi AS og Ser-Trendelag
Taxi AS. Tilsynet mente at en allerede vesentlig be-
grenset konkurranse i markedet for drosjetransport i
Ser-Trendelag ville bli ytterligere svekket ved en fusjon.
Trondertaxi AS er den storste aktoren i markedet for
drosjetransport i Ser-Trendelag.

25%

20% 1

15% -

10% 1

5% 1

0% -
1 2 3 4 5

6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

17 18 19 20 21 22

5%




KONKURRANSEN | NORGE - KONTROLL MED FORETAKSSAMMENSLUTNINGER

I et vedtak av juni 2007 opprettholdt Fornyings- og
administrasjonsdepartementet ~ Konkurransetilsynets
vedtak. Departementet uttalte at det er serlig nar det
gjelder kontrakter om syketransport at de to selskapene
ville blitt en dominerende aktor.

Findus' oppkjep av Gro Industrier

Konkurransetilsynet tillot 16. mai 2007 Findus Norge
AS oppkjop av Gro Industrier AS, men stilte vilkar for
a tillate oppkjopet. Bakgrunnen var at konkurransen i
markedet for salg av fryste gronnsaker til dagligvare-
handel og storhusholdning fra for var begrenset, og
gjennom oppkjepet ble antall storre tilbydere redusert
fra tre til to. Findus ville etter oppkjopet vaere den klart
storste aktoren, med Norrek som den eneste storre kon-
kurrenten. I tillegg ville Findus vaere den eneste stgrre
akteren som tar imot og stir for den forste foredlingen
av gronnsaker til dette markedet, og dermed sta i en
saerstilling som leverander av norske ravarer.

Tilsynets vurdering var at tillatelsen av denne fusjonen
pa vilkar ville ha sterre positive virkninger for konkur-
ransen enn om tilsynet hadde sagt nei til fusjonen. I dag
er begge konkurrentene til Gro avhengige av ravareleve-
ranser fra Gro. Det ene vilkaret for 4 tillate oppkjopet
var at Findus forpliktet seg til & levere ravarer til eksis-
terende og eventuelle nye konkurrenter i markedet for
blanding og pakking av fryste grennsaker til dagligva-
re- og storhusholdningsmarkedet. Findus kunne heller
ikke levere ravarer til darligere vilkar enn det Gro gjor i
dag. Dette ville gjore det lettere for andre & etablere seg,
fordi de ble sikret leveranser av ravarer pa like vilkar i
fem ar framover. I tillegg til vilkaret om leveringsplikt
til konkurrentene, fikk Findus plikt til & opprettholde
leveransene av dagligvarekjedenes egne merkevarer.
Vilkarene gjelder fram til 2012.

Media Norge fusjonen

Konkurransetilsynet varslet varen 2007 partene om at
det kunne bli aktuelt & gripe inn mot fusjonen. Konkur-
ransetilsynet ensket spesielt & se nermere pa marke-
dene for rubrikkannonser, reklameannonser samt mar-
kedene for trykkeritjenester og distribusjon. Gjennom
fusjonen fikk Media Norge kontroll over trykkeriene til
Bergens Tidende, Feedrelandsvennen og Stavanger Af-
tenblad.

Konkurransetilsynet kom til at fusjonen ville fore til
mindre konkurranse i markedet for trykkeritjenester
pa Ser- og Vestlandet. I juni besluttet derfor tilsynet
a godkjenne fusjonen pa visse vilkar - vilkir som tok
sikte pa & sikre at kunder og konkurrenter fikk tilgang
til trykkeritenester i lang tid framover, og som motvir-
ket de konkurransemessige problemene som fusjonen
medforte. Vilkdrene innebar at Media Norge fikk pabud
om & viderefore dagens avtaler om trykking av riks- og
storre regionaviser med de kundene som ensket dette.

Eventuelle nye kunder skulle fa tilbud om trykking pa
tilsvarende vilkar som de eksisterende. Vilkarene skjer-
met ogsa mot misbruk av konkurransesensitiv infor-
masjon. For at kundene skal vare sikret leveranser i
tilstrekkelig i lang tid fremover, gjelder vedtaket i 10 ér.

BBS Teller fusjonen

Konkurransetilsynet varslet i mai 2007 Bankenes Beta-
lingssentral (BBS) og Teller om at det kunne bli aktuelt
4 gripe inn mot fusjonen. Arsaken var at tilsynet mente
fusjonen kunne svekke konkurransen innenfor marke-
det for innlesning av internasjonale betalingskort og
markedet for betalingsterminaler.

I markedet for innlgsning av internasjonale betalings-
kort var Teller den klart storste aktgren. Fusjonen ville
fore til at Teller forsterket sin stilling i markedet ved a
fa kontroll over innsamlingsvirksomheten til BBS. BBS
samler i dag inn sterstedelen av alle transaksjoner som
gjores med betalingskort i Norge. Bade Teller og andre
innlesere var derfor avhengig av innsamling fra BBS.
Tilsynet mente at fusjonen vil ha en utestengende virk-
ning pa andre innlesere, ved at tilgang pa innsamlings-
tjenesten fra BBS kunne bli vanskeliggjort.

I markedet for betalingsterminaler er BBS den klart
storste leveranderen. Betalingsterminaler selges gjen-
nom bankene, faghandelen og gjennom innlgsere. Fra
for avhadde BBS kontroll over bankene som salgskanal.
Etter fusjonen med den sterste innlgseren ville BBS i
hovedsak fa kontroll over enda en salgskanal. BBS ville
dermed styrke sin posisjon som leverander i markedet
og en allerede vesentlig begrensning av konkurransen
vil bli forsterket.

Pa dette grunnlag besluttet Konkurransetilsynet i be-
gynnelsen av juli & gripe inn mot fusjonen. Fusjonen ble
godkjent pa vilkar som skal sikre tilgang til nedvendig
infrastruktur fra BBS. Vilkarene gér ut pa a sikre tilgang
til nedvendig infrastruktur fra BBS for konkurrenter i
markedet for innlgsning og betalingsterminaler, og vil
avhjelpe de begrensninger av konkurransen som fusjo-
nen ellers ville fort til. Terminalleveranderer skal gis til-
gang til grensesnittspesifikasjoner som er nedvendige
for 4 tilby terminaler. BBS og Teller plikter ogsa a sikre
at det ikke gis innsyn konkurransesensitiv informasjon
som BBS far blant annet i kraft av & samle inn transak-
sjonene. Det ma ogsé etableres et system for innmel-
ding av terminaler direkte til BBS, slik at informasjonen
ikke tilflyter bankene.

Eurofins Danmark AS - Lantmannen Analycen
AB

I juni 2008 besluttet Konkurransetilsynet & godta Eu-
rofins oppkjep av Lantméannen pa vilkdr av at Eurofins
Danmark solgte datterselskapet LabNett AS til en ek-
stern, uavhengig aktor.
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Arsaken var at tilsynet mente foretakssammenslutnin-
gen ville svekke konkurransen i markedene for salg av
laboratorieanalyser av neeringsmidler og laboratoriea-
nalyser av korn.

Eurofins og Analycen var de to storste aktorene i mar-
kedet for analyser av neringsmidler, og de to eneste
aktorene i markedet for analyser av korn. Gjennom
oppkjopet av Analycen forsvant Eurofins’ sterste kon-
kurrent i markedet for neringsmiddelanalyser, og Eu-
rofins’ markedsandel okte betydelig. Oppkjopet ville
ogsd medfere at Eurofins ble den eneste tilbyderen av
kornanalyser i Norge.

Konkurransetilsynet kom til at et salg av Eurofins’ dat-
terselskap LabNett AS til en uavhengig ekstern akter
vil sikre fortsatt konkurranse i markedene. LabNett har
en betydelig produksjon av nzeringsmiddelanalyser, og
stdr ogsa for alle kornanalyser Eurofins utferer for nor-
ske kunder. LabNett vil fremstd som en stor og attrak-
tiv leverander av laboratorietjenester og en levedyktig
konkurrent til Eurofins.

Opplysningen Mobil AS’ oppkjeop av Aspiro
Sok

I desember 2008 traff Konkurransetilsynet vedtak om
forbud mot foretakssammenslutningen mellom Opp-
lysningen Mobil AS og Aspiro Sek AS.

Konkurransen i markedet for SMS nummeropplysning
i Norge er vesentlig begrenset og etter Konkurransetil-
synets vurdering ville foretakssammenslutningen kun-
ne forsterke denne begrensningen.

Konkurransetilsynet konkluderte med at den svekkede
konkurransen ville gi et samfunnsgkonomisk tap. Til-
synet la ogsé vekt pa at en sammenslutning mellom de
to foretakene kunne gi hoyere priser.

HHI < 1000

HHI > 2000 og endring i HHI er mindre enn 150

Herfindahl-Hirschman-indeksen (HHI) er et mél for markedskonsentrasjonen. Den er definert som
summen av de kvadrerte markedsandelene for samtlige foretak i et marked. HHI vil ha en verdi mel-
lom null og 10 000. Dersom det er bare én aktor, er markedsandelen 100 prosent, og HHI vil ha verdien
10 000. Motsatt vil mange sma aktorer gi en verdi neer null.

Indeksen tillegger store markedsandeler storre vekt enn sma markedsandeler. Dersom det er like mange
akterer i ulike markeder, vil HHI veere storre i et marked med ujevnt fordelte markedsandeler enn i et
marked der alle foretak er like store. I et marked med fem like store aktorer (med 20 prosent markeds-
andel hver) vil HHI veere 2 000. I et marked med seks aktorer, der den ene har 50 prosent markedsandel
og de fem andre 10 prosent hver, vil HHI veaere 3 000.

Konkurransemyndighetene i USA opererer med folgende terskelverdier for markedskonsentrasjonen'*:

HHI < 1000: Svak markedskonsentrasjon
1000 < HHI < 1800: ~ Moderat markedskonsentrasjon
HHI > 1800: Sterk markedskonsentrasjon

Tilsvarende retningslinjer fra EU-kommisjonen'® sier omtrent det samme gjennom a etablere “safe har-
bours” for fusjoner basert pdA HHI-verdiene etter fusjonen. Normalt reiser ikke fusjoner konkurranse-
messige problemer om de havner i en av folgende kategorier:

1000 < HHI < 2000 og endring i HHI er mindre enn 250

14 Horizontal Merger Guidelines (1992), U.S. Department of Justice and the
Federal Trade Commission.

15 Guidelines (2004) on the assessment of horizontal mergers under the
Council Regulation on the control of concentrations between undertakings.
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Bokbransjen og §10

Av Kjell Sunnevdg, utredningsleder i Konkurransetilsynet

1. Innledning

Konkurransemyndighetene i Norge og i mange andre
europeiske land har i en arrekke veert opptatt av bok-
bransjen. I Norge har praksisen med bindende videre-
salgspriser gjennom Bransjeavtalen pa beker veert en
viktig arsak til denne oppmerksomheten.

Bransjeavtalen mellom Den norske Bokhandlerfore-
ning og Den norske Forleggerforening fastsetter ram-
mevilkarene for salg av beker i Norge. Forlagene og
bokhandlene er tilsluttet bransjeavtalene gjennom sitt
medlemskap i bransjeforeningene.

Pa detaljistleddet vil en bindende videresalgspris pé
beker apenbart virke konkurransebegrensende for de
boktitler som er omfattet av fastprisen. Nar forleggerne
setter en fast pris pa boker, inneberer det at forhand-
lerne ikke kan konkurrere pa pris i bindingsperioden,
bortsett fra innenfor den fastsatte rabattgrensen.

Da den nye konkurranseloven tradte i kraft fra mai
2004, ble det ogsa klart at den daveerende Bransjeavta-
len av 25. juni 1998 i utgangspunktet var forbudt etter
§10." Denne lovbestemmelsen forbyr konkurransebe-
grensende avtaler mellom foretak. Bransjeavtalen med
en fast pris pa beker innebar bade horisontalt samar-
beid sa vel som at det er et vertikalt avtaleforhold.

Konkurransetilsynet pdpekte at den gamle avtalen med
fastprisordningen innebar begrenset konkurranse mel-
lom bokhandlerne, og at fortsettelse av en slik ordning
ville veere i strid med konkurranseloven §10 om kon-
kurransebegrensende avtaler mellom foretak.? Kon-
kurransemyndighetenes betenkeligheter medferte at
det ble utformet en ny bransjeavtale, som innebar en
friere salgsordning for beker i forhold til den gamle
avtalen. Den nye bransjeavtalen ble inngatt 10. novem-
ber 2004 og tradte i kraft 1. mai 2005, og strekker seg
frem til slutten av 2010. Siden bransjeavtalen fortsatt
representerer en konkurransebegrensing, var det nod-
vendig & utforme et eget unntak for avtalen gjennom en
egen forskriftsbestemmelse’ som ga unntak fra konkur-
ranseloven §10 for samarbeid ved omsetning av beker.

1 Denne avtalen varte ut 2004 og hadde dispensasjon fra Konkurranseloven av
1993. Dispensasjonens varighet var ogsa frem til dette tidspunkt.

2 Konkurransetilsynet (2004).

3 Forskift av 29. april 2005 nr 367.

De viktigste endringene i forhold til den gamle avtalen
var en oppmykning av fastprisregimet ved at alle salgs-
kanaler har like rabattmuligheter og kan gi opptil 12.5
prosent rabatt pa fastprisbundne skjonnlittersere boker
og sakprosa, en nedkorting av fastprisperioden og av-
skaffing av bokhandlenes enerett p4 omsetning av sko-
leboker for grunnskolen og videregaende skoler.*

En av innvendingene fra bokbransjen mot den nye av-
talen var at friere prising av boker ville fore til et re-
dusert utvalg av beker, spesielt av smal litteratur. For-
malet med dette kapittelet er & se noe narmere pa en
del konklusjoner fra teoretisk litteratur og empiriske
undersokelser pa omradet, samt & presentere hovedre-
sultatene fra en undersokelse som Konkurransetilsynet
gjennomforte av utviklingen i bokmarkedet etter at den
nye bransjeavtalen tradte i kraft (se Konkurransetil-
synet, 2008).> Innledningsvis vil bransjestrukturen bli
skissert.

2. Bransjestruktur

Boken har en verdikjede som gar fra forfatter til leser.
Forfatter er produsenten som skriver littereere tekster.
Typisk vil et forlag fa manuskriptet fra forfatter, vurdere
og bearbeider det for utgivelse og serge for a fa det pu-
blisert eller offentliggjort. Forlaget far boken trykt og
distribuert til forhandlere som selger det videre til de
enkelte leserne. Boken i seg selv er et privat gode. Det
er en rekke forfattere, en rekke forlag, det er lave eta-
bleringskostnader og -barrierer, og leseren har et bredt
utvalg av beker & velge mellom fra ulike forlag og for-
handlere. I dag kan ogsa beker handles med noen tas-
tetrykk pa internett.

For forfatteren kan en bok vere et resultat av en prosess
som har tatt mange ar, og for leseren har boken en verdi
som langt kan overstige markedsprisen, dvs. det som
er betalt for boken. Videre er en stor del av kostnadene
sunkne® for boken trykkes, og trykkekostnadene er lave
i forhold til de sunkne kostnadene.

I bokbransjen har vi de siste arene sett en betydelig kon-
sentrasjon pa forlagsledd, kjededannelse mellom bok-

4 En oppsummering av de viktigste endringene finnes i tabell 2.

5 Hele rapporten kan lastes ned fra
http://www.kt.no/iKnowBase/Content/430435/0801_BOKPRISER.PDF

6 Dette er kostnader som er palopt, og som i liten grad kan gjenvinnes.
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Figur 1: Bransjestruktur, markedsomrader og verdikjeden for beker. Figuren viser forlagenes markeds-
andeler og eierrelasjoner 2007 og bokhandlernes markedsandeler 2006.

FORFATTER Skjennlittersere | | Faglittersere
FORLAG Andre forlag Gyldendal Aschehoug Cappelen Damm
36,1% 22,4% 14,0% 27,5%
N _—7
| Forlagsentralen
DISTRI- | sentraldistribusjon
BUSJON
*
| Bladcentralen |
[100 ]
Norli Tanum
SALGSKANAL De norske 15% 20% &%
e Bokklubbene Andre
| Bokkilden.no 1{ Tanum Bokklubber Fri hid
Unipa Libris Bokhandel Notabene
[ Andre | [ Andre | 12% 28% 10% 8%
SLUTT- _ o
BRUKER | Private || Skoler/elever | Bibliotek

Kilder: Forleggerforeningens bransjestatistikk 2007, tall fra medlemsforlag, markedsandeler 2007; Minifakta, Norsk Bokhandel 2008, Bokhandel-
foreningen, markedsandeler for bokkhandlere 2006; Bladcentralen, Arsrapport 2007) *) Bladcentralen ANS har syv eiere: Aller Norge AS, Aller
Forlag AS, Cappelen Damm AS, Hjemmet Mortensen AS, Egmont Serieforlaget AS, Schibsted Forlag AS og Bonnier Holding Norway AS (Kilde:

Ravninfo.no)

handlere, i tillegg til vertikal integrasjon mellom forlag
og bokhandlerkjeder. De tre store; Gyldendal, Cappelen
Damm og Aschehoug, eier og kontrollerer en betydelig
andel av bokhandlerkjedene, nettbokhandlene, bok-
klubbene og distribusjonsselskapene. De viktigste akto-
rene pa de ulike ledd i verdikjeden, og hovedtrekkene i
bransjestruktur er vist i figur 1.

Verdikjeden i bokbransjen kan videre deles i fire mar-
kedsomrader’ som folger:

Markedsomrade A - (norske + utenlandske) utgiv-
elsesrettigheter (forlag - forfatter)

Dette markedsomradet dekker forlagenes erverv av
forfatterrettigheter/manusrettigheter, hvilket vil om-
fatte norskspraklige rettigheter og erverv av utenland-
ske rettigheter for oversettelse. Markedsomradet A vil
ogsa kunne omfatte markeder for import og videresalg
av utenlandsk litteratur pa originalsprak. Standard-
kontrakter synes & vaere mye benyttet ved inngéelse av

7 Inndelingen i disse fire markedsomradene baserer seg pa “Commission De-
cision of 7 January 2004 declaring a concentration compatible with the com-
mon market and the functioning of the EEA Agreement (Case No COMP/
M.2978 - Lagardére/Natexis/VUP) under the Council Regulation (EEC) No
4064/89”

avtaler mellom forlag og forfatter. For skjennlitterare
utgivelser benyttes i utgangspunktet faste royaltysatser,
som fastsatt i standardavtale mellom Den norske For-
fatterforleggerforening (heretter DnF) og Forleggerfo-
reningen. Det er ogsa utferdiget standardavtaler mel-
lom DnF og andre forfatterforeninger.

Markedsomrade B - distribusjon av boker

(forlag - distributer)

Dette markedsomradet relaterer seg til logistikk og
fysisk ombeering av beker. I Norge er dette markeds-
omradet organisert med separate distribusjonslgsnin-
ger for henholdsvis distribusjon til bokhandel, daglig-
vare/kiosk, og bokklubb. Ingen av disse distribusjons-
lgsningene utgjor noe grossistledd. For distribusjonen
til bokhandel og dagligvare/kiosk benyttes egne dis-
tribusjonsselskaper. Bokklubbene distribuerer til sine
medlemmer gjennom vanlig postgang. I Norge er det
to store aktorer for distribusjon av beker — Forlagssen-
tralen og Sentraldistribusjon. Forlagssentralen eies med
like deler av forlagene Aschehoug og Gyldendal, mens
Sentraldistribusjon eies med 99 prosent av Cappelen
Damm. Disse distributerene inngar avtaler med flere
uavhengige forlag.



I tillegg til disse store aktorene driver Interpress, som
eies av Reitangruppen med distribusjon av beker, ma-
gasiner, mv til sentrale utsalgssteder. Bladcentralen har
tilsvarende virksombhet til dagligvareakterer, kiosker og
bensinstasjoner.

Markedsomrade C - Salg til salgskanal

(forlag - salgskanal)

Dette markedsomradet dekker salg fra forlag til salgska-
nal. Forlagene selger sine beker til bokhandlere, inter-
nettbokhandler, dagligvare/kiosk og til bokklubber. Det
eksisterer ikke noe eget grossistledd i Norge, ettersom
norske forlag markedsforer og selger boker direkte til
salgskanalene. Bokklubber vil kunne operere bade som
forlag, som selger av egne rettigheter, og som alminne-
lig salgskanaler for videresalg av beker utgitt pa andre
forlag. Forstnevnte alternativ synes ogsa etter bransje-
praksis & kunne omfatte bokklubbenes avtaler om tryk-
king og utgivelse av boker fra andre forlag pé lisens.

Markedsomrade D - Salg til sluttkunde

(salgskanal - sluttkunde)

Dette markedsomrédet dekker salg fra de ulike salgs-
kanalene til sluttkunde. Nar det gjelder bokklubb, kan
det legges til at disse i noen sammenhenger blir betrak-
tet som forlag. Bakgrunnen synes a veere at bokklubber
som hovedregel star som utgiver av (de fleste) bekene i
bokklubbene. Grunnlaget for dette er at bokklubbene
oftest selv eier rettighetene til sine bokutgivelser eller
at de har ervervet lisensrettigheter fra annet forlag.
Salgskanalen ’Direkte salg’ omfatter den delen av om-
setningen som ikke er bokklubbsalg eller innrapportert
gjennom distributerene som salg gjennom bokhandel,
og omfatter bl.a. omsetning direkte fra forlag.?

3. Hva saerpreger bgker?

Pa den ene side har boken en relativt tradisjonell ver-
dikjede fra forfatter til forbruker. Pa den annen side er
det ogsa en rekke forhold som gjor boken spesiell. Som
produkt spenner den over en rekke sjangere, fra sko-
leboker til underholdningsromaner, og ulike formater,
fra det vanlige trykte til e-beoker og lydbeker.

Boker er et viktig grunnlag for dannelse og utdannelse.
Som formidler av informasjon har boken i arhundrer
hatt en helt spesiell rolle og funksjon i samfunnet; sa
til de grader at beker har blitt forbudt og endog brent
av myndighetene. I et samfunnsmessig perspektiv inne-
berer det at bokens verdi gar ut over det den tilbyr den
enkelte leseren isolert sett.

Boken er altsé et viktig kulturgode. Mange kulturgoder
deler noen felles karakteristika (Caves, 2000): Ingen vet

8 I Bransjestatistikken opererer Forleggerforeningen med en egen salgskanal
som kalles for “ovrige”, se bransjestatistikken 2007 side 6. I figuren er det-
te gitt benevnelsen "Direkte salg’
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(usikker ettersporsel), tiden flyr (stor interesse i en kort
periode), uendelig utvalg og A-liste/B-liste (vertikal dif-
ferensiering). Enkelte vil ogsa hevde at den tradisjonelle
okonomiske forutsetningen om forlag som profittmak-
simerende enheter passer dérlig pa denne sektoren. Det
skal da heller ikke utelukkes at enkelte forlag driver sin
forleggervirksomhet i skjeeringspunktet mellom ensket
om a gi ut en bok pa grunn av innholdet og behovet
for & selge nok beker til at investeringen kan forsvares.
Derav uttrykket "bors og katedral’ som tidvis brukes om
forlagsvirksomhet.

I seg selv er boken et privat gode. Et privat gode er ka-
rakterisert ved at konsumet er rivaliserende, og at det er
mulig & ekskludere andre fra a konsumere det. For en
kunde som er ute etter den siste boken til en bestemt
forfatter, er en bok av en annen forfatter et darlig al-
ternativ. Pa den annen side er det ogsa kundegrupper
som er ute etter en hvilken som helst bok, for eksem-
pel innenfor en bestemt sjanger, fordi de ensker noe a
lese. Her vil prisen pé alternative baker kunne spille en
storre rolle. For en bestemt ny tittel kan den altsa prises
narmest monopolistisk, men typisk bare for en kort pe-
riode. For kundesegmenter der man i storre grad er ute
etter ‘noe a lese’ innenfor en bestemt sjanger, for eksem-
pel krim, vil det veere storre potensial for konkurranse
pa pris mellom titler og forlag.

En bok vil ogsa veere et informasjonsgode, dvs. at bokens
verdi i stor grad har sitt opphav i den informasjonen
boken inneholder. Andre eksempler pa informasjons-
goder er CDer som inneholder musikk, lydbeker og
DVDéer som inneholder filmer. Informasjonsgoder er
preget av at det er vanskelig & avklare verdien av godet
tullstendig pa forhind, dvs. at de ogsa har karakter av a
veere erfaringsgoder. Nytteverdien blir forst avklart gjen-
nom konsum. Usikkerheten knyttet til nytteverdi kan
betraktes som en kilde til markedssvikt. I denne sam-
menheng spiller litteraturkritikk, forfatterens ovrige
produksjon, bokklubber, kunnskapsrike medarbeidere
i bokhandelen og venners anbefaling en viktig rolle.

I tillegg til disse seertrekkene knyttet til kjop og lesning
av beker, kan det ogsa vaere relevante saertrekk ved pro-
duksjonen:

Lave inngangsbarrierer. Det er forholdsvis lave kost-
nader og fa formelle barrierer knyttet til a etablere seg
som forlegger. Det reflekteres ogsa av at det er en lang
rekke forlag av ulik sterrelse i Norge.

Ikke reverserbare kostnader.® Nar en bok er klar til
trykking, er den storste andelen av kostnadene pélopt.
Forfatterens kostnader knyttet til & skrive boken, er
sunkne, det samme gjelder forlagets arbeid med utgi-

9 Dette er kostnader som ikke man ikke kan fa igjen nar de forst er padratt
(sunkne kostnader).
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velsen. Forlagsvirksomhet er ogsa en arbeidsintensiv
virksomhet med begrensede muligheter for effektivi-
sering av sentrale funksjoner sd som vurdering av ma-
nuskripter og kontakt med forfatterne i ulike faser av et
bokprosjekt. Videre er det betydelige stordriftsfordeler
ved trykking av den enkelte tittel. Kostnadene til tryk-
king og distribusjon utgjer ogsa en beskjeden andel av
de samlede kostnadene. Den vanlige distinksjonen mel-
lom faste og variable kostnader er likevel vanskelig a be-
nytte, fordi en stor del av ogsé de variable kostnadene er
pélopt for ett eneste eksemplar er solgt. Vanligvis tryk-
kes et moderat forsteopplag, og dersom boken viser seg
a veere en salgssuksess, er det forholdsvis lave kostnader
knyttet til & trykke nye opplag.

Prisskumming. Salget av boker er karakterisert ved
at forlaget driver prisskumming. Prisskumming er en
prisingsstrategi som er kjennetegnet ved at selger forst
setter en relativt hey pris nar boken er “ferskvare’, og
sd senker prisen over tid. En engelskspraklig benev-
nelse pa en slik strategi er "riding down the demand
curve”. Prisskumming kan betraktes som en intertem-
poral form av annengrads prisdiskriminering."® For-
malet med prisskumming er a dra inn en storre andel
av konsumentoverskuddet enn det man kan gjennom
uniform prising over tid. I tillegg vil produsenten ras-
kere kunne dekke inn de faste kostnadene knyttet til
utgivelsen.

Selv om prisskumming, pa samme mate som andre
former for prisdiskriminering, forutsetter en viss mar-
kedsmakt, er strategien ikke nedvendigvis problema-
tisk i et konkurransemessig perspektiv. Varian (1997)
kaller forretningsstrategien for versjonspolitikk. Varian
skriver at det kritiske spersmélet fra et samfunnsper-
spektiv er om strategien forer til okt produksjon og/
eller hgyere kvalitet: Prisskumming kan vaere velferds-
forbedrende dersom boken nar frem til flere lesere enn
om en slik strategi ikke hadde veert fulgt. Pa den annen
side, dersom versjonspolitikken og prisskumming ferer
til at boken oppnar feerre lesere i livslapet, oppstar et
velferdstap.

For at en strategi basert pa  ri ned ettersporselskurven
skal lykkes, er det bl.a. viktig at produsenten ikke sen-
ker prisen for raskt, og at den lavere prisen er assosi-
ert med et “enklere” produkt. Dette kjenner vi igjen fra
bokmarkedet der boken i den forste perioden kommer
i innbundet utgave, mens den senere kommer i en en-
klere og vesentlig billigere pocketbok utgave og til slutt
eventuelt "dumpes” i Mammut-salg.

10 Annen grads prisdiskriminering benyttes nar produsenten ikke kan skille
mellom kundesegmenter basert pa eksogene karakteristika (alder, kjonn,
yrke, lokalisering etc.). Prisdiskriminering skjer her gjennom a utforme
ulike varianter av produktet (mengde eller kvalitet) og sa la kundene velge
mellom de ulike variantene. Et kjent resultat fra denne teorien er at det kan
lonne seg for produsenten & senke kvaliteten pa lavprisproduktet for & hin-
dre arbitrasje.

Mulighetene til & drive prisskumming kan sees i sam-
menheng med et fenomen som i faglitteraturen benev-
nes "Coase conjecture”, se Moen og Riis (2004a). I en
boksammenheng er bakgrunnen for denne formodnin-
gen er nettopp at en bok gar gjennom ulike salgsfaser;
hey pris for innbundet utgave og lav pris for pocket,
eventuelt en mellomting for hard pocket. Kundene kjen-
ner til de ulike salgsfasene, og mange vil vurdere & ut-
sette bokkjopet. Dersom tilstrekkelig mange gjor dette,
vil forlaget fa problemer med a dekke de faste kostnade-
ne forbundet med en bokutgivelse. Forlagene ma altsa
troverdig binde seg til en hey pris for innbundet utgave
i en tilstrekkelig lang nok periode til at bokkjoperne
velger & kjope boken pa utgivelsestidspunktet. Moen
og Riis peker pé at troverdig binding kan iverksettes
nettopp gjennom elementer som ligger i bransjeavtalen
som fastpris og maksimumsgrenser for rabatter.

Huvis bransjeavtalen er et redskap for troverdig binding
til en prisstrategi basert pa prisskumming, er den ogsa
et redskap for a overfore en sterre andel av konsu-
mentoverskuddet til forlag og bokhandlere.

Usikker ettersporsel. Serlig for nykommere vil det
veere betydelig usikkerhet knyttet til ettersporselen. For
etablerte forfattere vil denne usikkerhetene veere ve-
sentlig lavere, selv om tidligere salgssuksesser ikke gir
noen garanti for nye. Det samme gjelder biografier fra
kjente personligheter, noe som gir seg utslag i til dels
betydelige forskudd.

Portefoljeaspekt. Usikker ettersporsel gir seg ogsé ut-
slagiat det for et forlag vil veere viktig a ha en portefolje
med forfattere og titler. Det vil veere stor risiko knyttet
til en enkelt utgivelse, serlig for debutanter. Forlaget vet
ofte ikke om en bok vil bli en salgssuksess eller ikke.
Den samlede risikoen kan reduseres ved a gke antall og
ha en variert portefolje av titler. Et stort antall titler kan
altsa betraktes som en form for risikospredning. Risiko-
diversifisering vil ex ante ha den egenskap at suksesstit-
ler subsidierer tapstitler. Forlaget vil altsa ha en egenin-
teresse i @ ha en bred og variert portefolje av titler. Det
kan altsa veere slik at det som tilsynelatende ser ut som
’katedral, faktisk er "bers’ Forlagenes risiko vil for evrig
reduseres gjennom abonnementsordninger av den type
som inngdr i bransjeavtalen mellom Forleggerforenin-
gen og Bokhandlerforeningen.

Spersmaélet er sa om boken er s spesielt at det fortjener
seerbehandling ogsa i et konkurransemessig perspektiv.
Den ekonomiske faglitteraturen og empirien péa dette
omradet gir ingen klare svar eller anbefalinger. Pa den
ene siden er det resultater som kan tyde pa at serbe-
handling i form av a akseptere konkurransemessige
begrensninger, sa som faste priser pa nye beker, bade



kan gi okt bredde og bedre tilgjengelighet, dvs. bidra
til & realisere kulturpolitiske malsettinger pa omradet.
Pa den annen side kan de samme konkurransemes-
sige begrensningene fore til hoyere priser og dermed
ogsa lavere omsetning av den enkelte tittel. Dessuten
kan manglende konkurranse pa detaljistleddet svekke
bransjens evne til innovasjon og effektiv drift. I sa fall er
det ogsa et problem i et mer overordnet samfunnsmes-
sig perspektiv, fordi det innebeerer slosing med knappe
ressurser i tillegg til at det virker i motsatt retning av
de kulturpolitiske malsettingene. Vi skal se neermere pa
dette, men forst et kort historisk tilbakeblikk.

4. Et kort historisk tilbakeblikk

Diskusjonen om frie eller faste bokpriser er ikke ny.
Fjeldstad (2001) gir en oversikt over bakgrunnen for
den faste bokprisen."! Han peker pé at faste bokpriser
pa mange méter er en anakronisme; den har sitt opphav
fra den forste delen av 1800-tallet, da systemet oppstod
i Tyskland og spredde seg til resten av Europa, dvs. for
frihandelens tid. Da var det vanlig at bekene ble handlet
i kommisjon, dvs. at det var utgiveren som eide bokene
inntil de ble solgt til kunden. Bokhandleren fikk en del
av salgssummen som vederlag. Ved slik kommisjons-
salg er det ogsa rimelig at selger fastsetter prisen.

Fjeldstad viser videre til at kommisjonsordningen forst
ble opphevet i Norge ved et systemskifte i bokbransjen
i 1962, etter at bokhandlerne gradvis hadde begynt &
kjope beker fra forlagene for egen regning. Videre:

"Bransjen stod fast pd systemet med fast bokpris 0gsd
pa desse bokene, og dei heldt ogsa fast ved at alle bok-
handlane stort sett skulle ha den same bruttofortenes-
ta pa salet ("rabatt”) og like handelsvilkar. Ndar boker
skulle koste det same overalt, var det ogsd naturleg at
forlaga betalte frakta” (Fjeldstad, 2001, side 10).

Da den nye konkurranseloven tradte i kraft fra 1. mai
2004, ble det ogsa klart at fastprisordningen i den da-
veerende bransjeavtalen, som var gitt dispensasjon fra
konkurranseloven av 1993 ut 2004, ogsa ville vere for-
budt etter §10 i den nye loven.

Pa detaljistleddet vil en fast pris pd beker virke kon-
kurransebegrensende for de titler som er omfattet av
fastprisordningen. Nar forleggerne setter en fast pris
pé boker, innebeerer det at forhandlerne ikke kan kon-
kurrere pa pris innenfor bindingsperioden, bortsett
fra innenfor den fastsatte rabattgrensen. Slik bransje-
avtalen var utformet for 2004, betod dette igjen at en
ikke kunne finne en billigere bok uansett hvor mye man
trlte byens store og sméa bokhandlere, eller sjekket
opp internettbokhandlere. Unntaket var bokklubbene,

11 Fjeldstad gir ogsa en god oversikt over erfaringene med ulike prisingssyste-
mer i flere europeiske land.
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som kunne gi 25 prosent rabatt i henhold til gammel
bransjeavtale. Den enkelte distributers margin ble et
spersmél om forhandlinger mellom forlag og forhand-
ler. Nar denne var bestemt, var forhandlers margin pa
den enkelte bok altsa beskyttet gjennom den fravee-
rende priskonkurransen. Skulle en bokhandler oppna
storre fortjeneste enn en annen, matte det skje gjennom
a tiltrekke seg flere kunder og oppna sterre volum pa
den enkelte tittel. Dette kunne gjores pa flere mater, for
eksempel gjennom 4 tilby tilleggstjenester og -produk-
ter, ha et bredt utvalg som tiltrekker flere kunder, tilby
forfatteropplesninger etc. Det blir altsa konkurranse pa
kvalitet i form av service og utvalg. Selv om bokhand-
lerne ikke kunne konkurrere pé pris pa den enkelte tit-
tel, er det likevel viktig & merke seg at fast pris pa beker
ikke forhindret forlagene fra & konkurrere gjennom den
pris som fastsettes, og gjennom de titler som tilbys.

Det at forhandlerne ikke kan konkurrere pé pris, har
gjort konkurransemyndighetene i flere land enn Norge
bekymret for om dette kan gi negative virkinger for
konsumentene ved at de betaler mer for den enkelte tit-
tel enn det som var tilfelle om det var reell konkurranse.
En slik bekymring ble anfert i Sverige av Naringsfri-
hetsradet' i debatten for Sverige gikk over til frie pri-
ser. Sverige fikk i 1953 en konkurranselovgivning som
forbed leveranderer & bestemme en minimumspris, et
sakalt bruttoprisforbud. Bokbransjen hadde imidlertid
dispensasjon fra forbudet. I 1965 vegret Néringsfrihets-
radet seg mot fortsatt dispensasjon, og ga bransjen fem
ar for a omstille seg til konkurranse med frie bokpriser
(Fjeldstad, 2001). Radet ga to grunner for a sloyfe fast-
prisopplegget (se Prisdirektoratet, 1986, s 29):

”-friere omsetning av boker vil lede til storre priskon-
kurranse og lavere bokpriser, - friere omsetning av bo-
ker vil gi en mer dynamisk utvikling i bransjen med
sterkere rasjonalisering og dermed lavere kostnader”

Bokbransjens organisasjoner hadde lite til overs for
endringen og hevdet at det ville fa edeleggende konse-
kvenser for det svenske bokmarkedet. I 1970 ble likevel
bokprisene frie i Sverige.

Ogsa danske myndigheter var bekymret for skadelige
virkninger av faste priser:

“Konkurrencemyndighederne har gennem en stor del
af forlobet med dispensationen til bogbranchen vee-
ret kritiske over for de bindende videresalgspriser og
vurderet, at der er en reel risiko for, at de faste priser
har skadelige virkninger i forhold til bogmarkedet og
neeppe indebcerer de fordele af mere kulturpolitisk ka-
rakter, som branchen antog fulgte af handhavelsen af
faste priser”?

12 Naringsfrihetsradet ble senere til Marknadsdomstolen.
13 Se http://www.ks.dk/konkurrence/afgoerelser/2006/r2903/boeger/
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Bekymringen har likevel ikke gitt seg uttrykk i en full-
stendig oppheving av mulighetene til a sette faste priser
i Danmark, kun en oppmyking lignende den som ble
foretatt i Norge fra 2004.

Det er ikke bare konkurransemyndighetene som har
vert bekymret. Ogsa Forleggerforeningen ga uttrykk
for at faste priser kan ha uheldige prisvirkninger (Pris-
direktoratet, 1986, s. 56):

"En betenkelighet ved kartellpregede fastprisavtaler
er den virkning disse kan ha pa det generelle prisni-
vdet”

Videre har det veert en bekymring for at manglende
konkurranse ogsa kan fere til at bransjen er mindre
nyskapende enn den ville ha veert dersom det matte
konkurreres pd pris. Hvorfor er konkurranse bra for
innovasjonsinsentivene? Jo, fordi markedseksponerte
aktorer hele tiden ma lete etter nye produkter og bedre
mater & arbeide p4, rett og slett fordi dette er den eneste
méten de kan overleve pa sikt. Danske konkurranse-
myndigheter skriver at:

”De faste bogpriser mindsker desuden tilskyndelsen til
innovation og udvikling af nye distributionsformer i
bogbranchen, idet de dermed forbundne fordele i form
af bl.a. lavere omkostninger ikke giver den konkur-
rencemeessig fordel, som i andre brancher resulterer
i ogede markedsandele. En effektiv organisering, der
giver plads til innovationer og virksom konkurrence i
salgsleddet, ma antages at kunne skabe et betydeligt
potentiale for prisnedscettelser i bogbranchen.”

At de vertikale restriksjonene som ligger i faste bokpri-
ser kunne veere i strid med konkurranselovgivningen,
innebar en preving av lovligheten av avtalene i flere
land enn Norge. Fjeldstad (2001) skriver at:

“Stort sett fikk ein dispensasjon, fordi forlaga og
bokhandlarane i dei fleste landa greidde a overtyde
styresmaktene om at eit handelssystem med fri pris-
konkurranse vil skade den viktige kulturelle oppgava
til bransjen, og at berre ein fast bokpris kan gi ei brei
utgiving med kvalitet, eit breitt sortiment, i handelen
og eit godt nett av bokhandlar over heile landet. Ar-
gumenta for fastprisen var og er dei same over heile
Vest- og Ser-Europa anten landet og sprakomradet er
stort eller lite.”

Bransjeavtalen hadde bade horisontale og vertikale as-
pekt som ga grunn til bekymring fra at konkurranse-
perspektiv. Det forste sporsmalet Konkurransetilsynet
matte ta stilling til i denne sammenheng, var om de
generelle konkurransemessige hensyn i denne spesi-

14 Se http://wwwks.dk/publikationer/konkurrence/1999/boeger/boger-internet-07b/

elle saken oppveies av effektivitetsmessige forhold som
trekker i motsatt retning. Konkurranseloven har et ef-
tektivitetsforsvar i §10, tredje ledd, for avtaler som:

...bidrar til 4 bedre produksjonen eller fordelingen av
varene eller til d fremme den tekniske eller okonomis-
ke utvikling, samtidig som de sikrer forbrukerne en
rimelig andel av de fordeler som er oppnddd, og uten
a) d palegge vedkommende foretak restriksjoner som
ikke er absolutt npodvendige for 4 na disse mdl, eller b)
a gi disse foretak mulighet til 4 utelukke konkurranse
for en vesentlig del av de varer det gjelder.

Etter Konkurransetilsynets vurdering (Konkurransetil-
synet, 2004) var imidlertid ikke effektivitetsgevinstene
tilstrekkelige til @ omfattes av §10, tredje ledd. Lesnin-
gen ble at det gjennom forskrift ble gjort unntak for
bransjeavtalen slik den fikk sin form i 2004, fra forbu-
det mot konkurransebegrensende avtaler."

5. Internasjonale erfaringer

Internasjonalt er det to hovedtilneerminger i forhold
til bokmarkedet; frie eller faste priser. Faste priser er
enten etablert gjennom en myndighetsgodkjent avtale
mellom forlag og forhandlere eller gjennom lov. Land
som Sverige, Finland, England, Irland, Belgia, USA og
Canada har frie priser, mens Frankrike, Tyskland og
Italia har faste priser basert pa lovbestemmelser, mens
Danmark og Norge har bransjeavtaler som er godkjent
av myndighetene.

I E@S-omrédet er det vanskelig & identifisere et mon-
ster i bruken av frie versus faste priser, for eksempel slik
at store befolkningsrike land og sprékomrader har frie
priser mens sma land og sprédkomrader har faste priser.
Et fellestrekk gér imidlertid igjen; i de fleste land i Eu-
ropa betraktes boker som et sa viktig kulturgode at det
gis spesiell behandling, ikke minst gjennom redusert
merverdiavgift. I Norge er det momsfritak pa boker, det
samme gjelder for eksempel Storbritannia og Irland.
Ogsé Sverige, med frie bokpriser og som inntil 2003
hadde normal merverdisats pa beoker med 25 prosent,
besluttet da & redusere satsen til 6 prosent.'® Danmark,
derimot, har full moms (25 prosent) pd beker.

Ringstad (2005) peker pa at "det ikke er mulig a fastsla
pa rimelig sikkert grunnlag at et prissystem er vesentlig
bedre enn det andre”. Ringstad viser til at dette er ho-
vedkonklusjonen i egne studier, der det sokes & utnytte
relevant gkonomisk teori, tilgjengelig informasjon om
erfaringene fra land som har frie priser sammenlignet
med land som har faste priser og hva som har skjedd i
land som har gatt over fra faste til frie priser; “Ingen av

15 Forskrift av 29. april 2005 nr 367 regulerer unntak fra konkurranseloven § 10
for samarbeid ved omsetning av boker.

16 Ikke bare pa boker, men pa alt trykt materiale og andre media som presente-
rer boker, for eksempel lydboker.
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Tabell 1: Antall publiserte titler per 100.000 innbyggere.

1975 1980 1985 1990 1995 1999
Finland 97 136 182 204 264 225
Sverige 110 91 114 140 143 141
Storbritannia 63 85 93 151 174 188

Kilde: Canoy et al. (2006).

disse innfallsvinklene gir noen klare indikasjoner pa at
ett av prissystemene er klart best”. Videre viser han til
at ”...nar ellers s vidt like land som Danmark, Finland,
Norge og Sverige ser ut til a greie seg like bra litteratur-
politisk, pa tross av ulike prissystem, kan det ikke vere
snakk om store forskjeller mellom systemene.”

Noen indikasjoner pé effektene av a fjerne mulighetene
til & fastsette faste priser kunne vi i prinsippet finne bl.a.
basert pa svenske, finske og britiske erfaringer med
overgangen til frie priser. I Sverige fikk bransjen fem ar
péa & omstille seg pa en ny virkelighet med frie priser
fra 1970, mens britiske forleggere sluttet a fastsette faste
priser pa beker fra 1995. Finland hadde faste priser ut
1970.

Bade Sverige og Finland erfarte en betydelig vekst for
bokklubbene etter at de gikk over til frie priser. Om
Finland skriver for eksempel Stockmann (2004) at:
“Nothing much happened in 1971, when Finland got
free prices on books. Most publishers and bookstores
as well as other retail outlets continued to use recom-
mended price. However, the book clubs started to grow.
The first book club was established 1968 and after 1971
many book clubs were founded. In the course of the fol-
lowing years bookshops started to use special offers on
some books to increase their sales”(side 59)."

Videre var det i alle landene en vekst i kjededannelse og
samtidig vanskeligere tider for de smé, uavhengige bok-
butikkene. P& sine hjemmesider skriver den britiske
bokhandlerforeningen i sin omtale av konsekvensene
av 4 avvikle "Net Book Agreement” at: The number of
stockholding bookshops has decreased slightly, but re-
tail square footage devoted to books has grown enormo-
usly. Bookshop chains have opened more branches and
supermarkets and other non-traditional outlets have
increased their sales and range of book. [...] However,
certain sectors have been more affected, eg regional
bookshop chains, very small independent bookshops,
newsagents and the specialist library supply market”

Den danske Konkurrencestyrelsen drofter frie vs. faste
priser pa sine hjemmesider, og skriver om erfaringene
med overgangen til frie priser at Sverige, etter at de gikk
over til frie priser, opplevde et fall i antallet bokhandlere

17 Finnes pa
http://www.javnost-thepublic.org/media/datoteke/stockmann-4-2004-4.pdf

péa 18 prosent i perioden frem til 1995. Men til sam-
menligning falt antallet bokhandlere i Danmark, som
hadde faste priser, i samme periode med 30 prosent.
Heller enn frie priser, kan utviklingen sannsynligvis
bedre forklares med den generelle tendens til kjededan-
nelse og sterre enheter som ble observert i detaljhande-
len i perioden.

Et annet trekk som den britiske bokhandlerforeningen
peker pa, er utviklingen i internetthandelen med boker:
”Ending RPM" has also enabled Internet bookselling to
become established and attracted the US book & music
superstores into the UK market”” I tillegg pekes det pa
at nye og mer innovative mater a distribuere og selge
beker pa, har utvidet bredden i tilbudet av boker: ”The
new book superstores, the arrival of the Internet and
next day delivery from wholesalers, coupled with wide-
spread use of EPoS/e-commerce has extended stock
range” Pa den annen side vises det ogs til at gkt kon-
kurranse har gjort salget av boker mer risikabelt.

Utviklingen i antall utgitte titler har ogsa stort sett okt
jevntide tre landene. Statistics Finland benytter "Books
in Finland: A Success Story” som tittel pd en artikkel
som beskriver utviklingen pd omradet.”” Den britiske
forleggerforeningen skriver at “The number of new tit-
les published levelled off in 1996/97 (at about 100,000),
but since then has continued to grow year on year”

Det er imidlertid en rekke faktorer som har bidratt til
disse utviklingstrekkene. Ikke minst har den teknolo-
gisk utviklingen, kanskje seerlig innenfor IKT, i denne
perioden pavirket sentrale faktorer som trykkekost-
nader og muligheten til & utvikle nye salgskanaler pa
Internett.

Okningen i antall titler per innbygger er dessuten ikke
noe som gjelder spesielt for de landene som innferte frie
bokpriser, vi ser ogsa en enda sterkere utvikling i Norge
og Danmark, og som har faste priser. I perioden 1985 til
1999, basert pd samme kilde, okte antall titler per 100.000
innbyggere med om lag 30 prosent i Norge, mens det til-
svarende tallet for Danmark var hele 47 prosent.

Videre bidrar den generelle skonomiske utviklingen til

18 RPM = Retail Price Management, dvs. en praksis som omfatter fastsettelse av
faste utsalgspriser.
19 http://www.stat.fi/tup/suomi90/huhtikuu_en.html
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a gjore det ekstremt vanskelig a si hvilke effekter som
kan tilskrives innferingen av frie priser. Utviklingen i
retning av kjededannelse, realisering av stordriftsforde-
ler i form av store sentraliserte utsalg og nedleggelse av
mindre, rurale utsalg har dessuten veaert generelle utvi-
klingstrekk i perioden.

Samlet sett bidrar altsa dette til & underbygge Ringstads
poeng om at empirien ikke gir noen klar ledetrad for
hva som i sterst grad bidrar til & realisere kulturelle mal.
Det vil heller ikke veere én politikk som er universelt
optimal pa dette omradet. Dette avhenger av politiske
preferanser pa kulturomradet s& vel som landspesifik-
ke karakteristika. Karakteristika som kan veere betyd-
ningsfulle i denne sammenhengen, er i folge Canoy et
al (2005):

Befolkningskonsentrasjon. Storre grad av befolknings-
konsentrasjon gjor det lettere & realisere kulturelle mal
knyttet til tilgang og bredde. I rurale omréader vil det
vere feerre bokhandlere, og det er vanskeligere & se for
seg bokhandlere med stor bredde i titler og sjangere.

Internettilgang. Darlig tilgang til en fysisk bokhandel
kan til en viss grad oppveies av et god tilgang til In-
ternett. Ifplge SSBs underspkelse av bruk av informa-
sjons- og kommunikasjonsteknologi i husholdningene
2006, har syv av ti husholdninger tilgang til Internett.
I Norge har tre av fire husholdninger tilgang til PC. PC
blir brukt daglig av 66 prosent av befolkningen, og an-
delen av befolkningen som har kjopt eller bestilt varer
eller tjenester til privat bruk over Internett, gker i folge
undersokelsen. Per andre kvartal 2006 har 61 prosent
av befolkningen gjort dette i lopet av de siste 12 mane-
der, mens tilsvarende tall for 2004 var 41 prosent. Det
er videre interessant & merke seg at av varer og tjenester
som blir handlet pa Internett, er reiser og innkvartering
mest populeert, men ogsa billetter og beker er populeere
varer 4 handle pa nettet. Ifolge undersekelsen har begge
disse artiklene har hatt en gkning i handelen i forhold
til 2005.

Sterrelsen péa sprakomradet. Storrelsen pa sprakom-
radet, dvs. hvor mange mennesker som snakker eller
behersker spraket som forste eller andre sprak, pavirker
apenbart forlagets risikovilje med hensyn pa nye titler.
Salgspotensialet ved en ny utgivelse er betraktelig mye
storre for en bestselger i et sprakomrade som for ek-
sempel engelsk, og som mellom 300 og 400 millioner
mennesker har som forstesprak, enn norsk, som snak-
kes av litt under fem millioner mennesker.?® Sterrelsen
pé sprakomradet har altsa sveert mye & si for risiko ved
en utgivelse og folgelig bredden i utvalget.

Kultur og sosiologi. Kulturelle og sosiologiske forskjel-

20 Se http://en.wikipedia.org/wiki/English_language og
http://en.wikipedia.org/wiki/Norwegian_language

ler vil pavirke folks generelle holdning til & kjepe og lese
beker, lane boker, hvilke typer beker som leses, sa vel
som omfanget av forfattere.

Dette er altsa faktorer som bidrar til i hvilken grad mar-
kedsutfallet samsvarer med kulturelle mal. Land med
sterke litteraere tradisjoner vil i mindre grad kreve spe-
sifikke politiske virkemidler og tiltak. Visse karakteris-
tika, for eksempel et stort sprakomrade, kan generere
markedsutfall som gir liten konflikt mellom effektivitet
og kulturelle malsettinger. Eksempler pa dette er USA,
Australia og Canada. Ifelge forfatterne tilhorer de skan-
dinaviske landene en gruppe land som har et relativt
stort antall publiserte titler, og der befolkningen ogsé
benytter en relativt stor andel av tiden til 4 lese boker.
I tillegg er de ogsa heyt oppe pa listen i bruk av data-
maskin og Internett. Dette er forhold som innebzerer at
markedsutfall i storre grad vil samsvare med kulturelle
malsettinger. Pa den annen siden skiller serlig Norge,
Finland og Sverige seg ut nar det gjelder befolknings-
konsentrasjon og sterrelsen pa sprakomradet.

Dette innebeerer at det serlig i rurale omrader er lite
sannsynlig at markedsutfallet vil generere “flourishing
bookshops with a broad cultural stock” (Canoy et al.,
2005, side 34). God tilgang til Internett kan lose proble-
met, men det er ikke dpenbart at dette kan bli et fullgodt
substitutt for lokale bokhandlere. Dette medforer at det
for land med et lite sprdkomrade kan vere vanskelig a
spa konsekvensene av frie bokpriser. Stor usikkerhet
om hva markedslesningen innebaerer kan vaere en uak-
septabel risiko for et samfunn, men forfatterne mener
at: “to maintain a (stripped version) of the FBP for a
number of years, collect data and then evaluate the re-
sults” kan avhjelpe denne usikkerheten.

For land med et lite sprakomrade, som Norge, kan altsa
en gradvis avvikling av faste bokpriser, med grundig eva-
luering underveis, veere en fornuftig tilnaerming.

6. Faste bokpriser og kultur-
politiske mal

Ogsé i Norge er argumentasjonen for faste bokpriser
basert pa at dette understotter et godt utbygd forhand-
lernett som kan tilby et bredt sortiment. Vi ser dette
reflektert i kulturpolitiske mal pa bokomrédet* si vel
som formuleringer i bransjeavtalen.

Tilgjengelighet. At boker anses for a vere et viktig kul-
turgode reflekteres gjennom en politikk som bla. tar
sikte pa at alle deler av befolkningen, uavhengig av bo-
sted skal ha god tilgang til dette godet. Flere ulike virke-
midler er brukt for  realisere dette malet, bl.a. innkjops-
ordningene, skole- og folkebibliotek og momsfritak.

21 Se for eksempel St. meld. nr. 22 (2004-05), "Kultur og nzering”



Den lille lokale bokhandelen med sine kostnadsulemper
kan i utgangspunktet ikke konkurrere pa pris med de
store butikkene og kjedene med tilhgrende stort volum
og effektive logistikk og distribusjonssystemer. Men si-
den kunden ikke kan finne en ny tittel billigere ved a ga
til de store kjedene, har den marginalt lonnsomme bu-
tikken en bedre mulighet til & overleve. Et argument for
faste priser har saledes vert at det bidrar til & oppretthol-
de en tradisjonell smaskalastruktur, med mange lokalt
forankrede forhandlere neert kundene. Det bidrar altsa
til a sikre lett tilgang til boker. Det argumenteres ogsé for
at hgyere marginer kan brukes til & finansiere et mer as-
sortert lager av boker; en lagerstorrelse som er mer i trad
med optimalt lagerhold sett fra forlagets perspektiv.

Tilgjengelighetsargumentet for faste bokpriser blir ut-
fordret av den teknologiske utviklingen. Internett og
netthandel har medfort at fysisk tilstedeveerelse av en
bokhandel ikke er like viktig som for for a sikre god
tilgang pa beker. Nér store deler av befolkningen har
tilgang pa internett, vil ikke faste priser pa beker vare
like uunnveerlig som instrument for a sikre god tilgjen-
gelighet.

Tilgjengelighetsargumentet kan ogsa betraktes i et an-
net perspektiv: A ha rad til 4 kjope en bok mens den
fortsatt er aktuell og debatteres. Satt pa spissen kan vi si
at faste priser forer til at nye beker blir forbeholdt bok-
interesserte med hoy betalingsvilje og -evne. De andre
venter til fastprisperioden er over.

Et bredt sortiment. Argumentasjonen for at faste bok-
priser forer til storre bredde?, er for det forste basert
pa at hayere pris pa populere og lennsomme utgivel-
ser kan brukes til & (kryss)subsidiere smalere utgivel-
ser. Titler som ellers ikke ville blitt gitt ut, blir gitt ut. I
tillegg vil kryssubsidiering gi lavere priser pa de smale
utgivelsene, noe som ogsa forer til at de blir lest av flere.
For det andre inneberer hoyere avanser og manglende
priskonkurranse pa den enkelte tittel at den enkelte
bokhandel kan holde bredere utvalg i butikk. Bredde i
den enkelte bokhandels utvalg (og mange bokhandlere)
er viktig for forlaget i forhold til a sikre at den enkelte
tittel nar ut i markedet.

Selv om empirien pa antall utgivelser i land med og uten
faste priser ikke gir noen entydige ledetrader pa om det
ene er bedre enn det andre, blant annet fordi premisser
som storrelse pa sprakomrade mv. er vidt forskjellige,
og fordi ulike land pa samme mate som Norge bruker
en hel rekke forskjellige virkemidler som ogsa pavirker
utfallet, peker Fjeldstad (2001) pa at priskonkurransen
i det svenske bokmarkedet etter liberaliseringen forte
til lavere marginer pa bestselgere, og at dette blir tatt
igjen gjennom heyere priser pa smalere litteratur. Dette

22 Bredde kan defineres i form av antall titler, antall genrer, antall kulturelle/
litterzere titler osv.
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er ogsa i trad med det man skulle forvente hvis bestsel-
gerlitteraturen er mer elastisk i ettersporselen enn den
smale, og det kan uteves en viss grad av markedsmakt i
forhold til den enkelte nyutgivelse.

Selv om faste priser skulle ha storre bredde hos forlag
og sterre utvalg i butikk som resultat, er imidlertid ikke
dette det samme som at det er et nedvendig virkemid-
del for a4 oppna malsettingene. Dette er bakgrunnen til
at Canoy et al. (2005) er skeptisk til argumentasjonen.
Blant annet har forlagene utvilsomt en egeninteresse i
a ha en bred portefolje av forfattere og titler ut fra en
portefoljetankegang, i tillegg til at det ogsa bidrar til
forlagets omdemme. Forfatterne skriver at det ikke
skal utelukkes at forlag utgir visse beker pa filantropisk
grunnlag, men det er likevel et vesentlig problem at
man heller ikke har noen garanti for at monopolprofitt
faktisk blir brukt til & finansiere den smale litteraturen.
Videre: "Monopoly profits may well be directed towards
unproductive managerial slack”(side 25).

Generelt er det viktig & bruke mest mulig malrettede
virkemidler for det vi ensker & oppna. Videre ma vi
ogsa huske pa at kulturpolitiske mal knyttet til god til-
gjengelighet og bredde er reflektert i en lang rekke ulike
virkemidler, bl.a. innkjepsordningen, finansiering av
skole- og folkebibliotek, stotte til konkrete utgivelser,
fritak for merverdiavgift, ulike stotteordninger for for-
fattere osv.

7. Norske erfaringer

Forskrift av 29. april 2005 nr 367 regulerer unntak fra
konkurranseloven §10 for samarbeid ved omsetning av
boker. Bransjeavtalen mellom Den norske Bokhand-
lerforening og Den norske Forleggerforening fastset-
ter rammevilkarene for salg av boker i Norge. Den nye
bransjeavtalen ble inngatt 10. november 2004 og tradte
i kraft 1. mai 2005. Avtaleperioden strekker seg frem
til 31. desember 2010. Avtalen avleste den gamle Bran-
sjeavtalen av 25. juni 1998. Forlagene og bokhandlene
er tilsluttet bransjeavtalene gjennom sitt medlemskap i
bransjeforeningene.

Den nye Bransjeavtalen mellom Den norske Bokhand-
lerforening og Den norske Forleggerforening som fast-
setter rammevilkdrene for salg av beker i Norge, repre-
senterer en friere salgsordning for beker i forhold til
den gamle avtalen. De viktigste endringene i forhold til
den gamle avtalen er:

o Fastprisperioden der forlagene satte prisen pa ny
litteratur er forkortet for de fleste bokgruppene.
Forhandlerne kan na fritt prise skjonnlitteratur og
sakprosa maksimalt 16 méneder etter utgivelses-
tidspunkt mot tidligere 24 méneder.

o Bokhandlenes enerett pa omsetning av skoleboker
for grunn- og videregaende skoler ble avskaffet hen-
holdsvis sommeren 2006 og sommeren 2007.
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Tabell 2: Oversikt over de viktigste endringene i den nye avtalen.

Hovedpunkter

Gammel avtale

Ny avtale

Rabatt pa nye boker

Bokklubbene hadde enerett pa a
rabattere nye boker med fastpris

Bokklubbenes enerett pa a gi ra-
batt pa 25 prosent avvikles. Alle

salgskanaler far anledning til a

gi bokkjaperne rabatt pa fast-
prisbundne bgker med inntil 12.5
prosent for enkelte bokgrupper.

Fastprisperiodens lengde

Utgivelsesaret + 12 mnd

Utgivelsesaret + 4 maneder

Fastpris skolebgker grunnskole

Utgivelsesaret + 12 mnd

Fripris ved utgivelsestidspunkt.
Tradte i kraft 1. juli 2006

Fastpris skolebgker videregaende
skole

Utgivelsesaret + 12 mnd

Fripris ved utgivelsestidspunkt.
Tradte i kraft 1. januar 2006

Fastpris fagboker til hggskole og
universitet og profesjonsmarkedet

Utgivelsesaret + 12 mnd

Folger bokbransjeavtalen av 1998.
Fastpris frem til utlgpet av bokav-
talen.

Skolebgker - grunnskole

Bokhandlene hadde enerett pa
salg av skolebgker

Eneretten avviklet 1. juli 2006

Skolebgker -videregdende skole

Bokhandlene hadde enerett pa
salg av skolebgker

Eneretten avviklet 1. januar 2007

Fastpris billigbgker

Utgivelsesaret + 12 mnd

Utgivelsesaret + 4 maneder

Kilde: Konkurransetilsynet, 2008 og Fornyings- og Administrasjonsdepartementet.

o Fastprisordningen pa skolebgker under den gamle
avtalen er avviklet og skolebgker kan na prises fritt
fra utgivelsestidspunktet.

o Alle salgskanaler har like rabattmuligheter under
den nye avtalen. Under den gamle avtalen hadde
bokklubbene en eksklusiv rett til & gi opptil 25 pro-
sent rabatt pa fastprisene.

o Fastprisregimet er myket opp. Alle salgskanaler kan
under den nye avtalen gi opptil 12,5 prosent rabatt
péa fastprisbundne skjonnlittereere boker og sak-
prosa.

De viktigste endringene i den nye avtalen sammenliknet
med den gamle avtalen er oppsummert i Tabell 2.

Konkurransetilsynet gjennomferte i 2006 en underso-
kelse av salgseffektene i etterkant av den nye Bransje-
avtalen (Konkurransetilsynet, 2006). Pa bakgrunn av
salgsdata fra et utvalg bokhandlere i 2004 og 2005 syn-
tes prisene & ha gatt noe ned, salget jevnt over a ha okt
og det var ikke tegn til at gkt salg hadde gatt pa bekost-

ning av antall solgte titler. Undersokelsen tok imidlertid
forbehold om at det var tidlig & evaluere salgseffektene
av den nye salgsregimet. Deler av den nye bransjeavta-
len var ikke tradt i kraft da undersokelsen ble publisert,
og det var grunn til & tro at enkelte salgseffekter av den
nye avtalen, slik som endringer i bredden, ikke ville
inntreffe umiddelbart.

Sommeren 2008 presenterte Konkurransetilsynet en ny
undersokelse som belyser tre viktige utviklingstrekk i
boksalget i etterkant av overgangen til den nye bran-
sjeavtalen:

« Utviklingen i prisene for forbrukerne.

o Utviklingen i salget av beker.

o Utviklingen av bredden i boksalget.

Her vil hovedresultater fra undersekelsen bli gjengitt.

Nar det gjelder selve analysen, metodikk og datagrunn-
lag vises det til Konkurransetilsynet (2008).*

23 Se http://www.kt.no/iKnowBase/Content/430435/0801_BOKPRISER.PDF.
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Figur 2: Snittpris samlet og pa tvers av bokgrupper over ar.
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7.1 Priser

Gjennomsnittsprisen pa beker er redusert siden 2004,
slik det fremgér av Figur 2. Snittprisen pa beker er re-
dusert med hele 4 prosent fra 2004 til 2007. I samme
periode har konsumprisindeksen gkt med rundt 5 pro-
sent.

Endringer i snittprisen kan imidlertid skyldes endrin-
ger i sammensetningen i salget av boker. Hvis det f. eks.
har skjedd en forskyvning i salget fra dyrere innbundne
beker til billigere paperbacks, vil dette sld ut i en lavere
gjennomsnittspris selv om prisene pa titlene selv ikke
har endret seg. Fordelt pa bokgrupper er det - med
unntak av skolebgker - imidlertid en tendens til lavere
priser over arene for alle bokgruppene. Det tyder pé at
snittprisutviklingen totalt ogsa skyldes generelt lavere
priser pa beker og ikke nedvendigvis forskyvninger
mellom bokgrupper.

7.2 Solgte boker

Totalt antall boker solgt har gkt fra rundt 20 millioner i
2004 til 26 millioner i 2007.

Kvantumet viser en del svingninger pa tvers av bok-
grupper. Skoleboksalget pavirkes av reformer i skole-
verket og dette er trolig den viktigste drsaken til oknin-
gen i skoleboksalget. Det er imidlertid en klar tendens
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til flere solgte titler over arene for alle bokgrupper etter
at den nye avtalen tradte i kraft. Samtidig ser vi at det er
en seerlig klar salgsekning pa billigbeker, slik at vesent-
lig del av snittprisreduksjonen nok skyldes en gkende
andel av totalsalget er billigboker.

7.3 Solgte titler

Det gkte salget har ikke gatt pa bekostning av antallet
solgte titler. Det ble solgt i underkant av 30 prosent flere
titler 1 2007 enn i 2004.

7.4 Fastprisrabatten

De tydeligste endringene i boksalget i etterkant av den
nye bransjeavtalen viser seg i prissettingen over tid. Un-
der den nye bransjeavtalen har bokhandlerne kunnet gi
opptil 12,5 prosent rabatt pa fastprisbundne titler sam-
tidig som bokklubbene mistet sin eksklusive rett til a
rabattere nye utgivelser. Fastprisordningen ble forkortet
fra utgivelsesaret pluss ett ar til utgivelseséaret pluss fire
maneder.

I 2005 utnyttet ikke bokhandlene de nye rabattmulig-
hetene for beker utgitt samme ar. Da ble titler utgitt
samme ar i snitt solgt neer fastprisen. For beker utgitt
aret for medferte det nye regimet at enkelte bokgrup-
per ikke lenger var bundet av fastprisen fra 1. mai. Den
gjennomsnittlige rabatten i 2005 pa fjorarets utgivelser

Figur 3: Antall solgte bgker totalt og pa tvers av bokgrupper over ar.
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Figur 4: Antall solgte titler totalt og pa tvers av bokgrupper over ar.
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Figur 5: Fastprisrabatt over tid totalt.
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var pa 5 prosent. Den samme gruppen var under den
gamle bransjeavtalen bundet av fastprisen uten rabatt-
muligheter. I 2005 ser man at titler utgitt to ar for el-
ler tidligere i gjennomsnitt ble solgt med 15 prosent
rabatt.

I Figur 5 vises de gjennomsnittlige prisene for titler etter
utgivelsesar. Vi ser at i 2004 var titler utgitt samme ar og
aret for bundet av fastprisavtalen uten rabattmuligheter
for bokhandlerne, men med 25 prosent rabattmulighet
for bokklubbene. I snitt ble bgkene solgt 2 prosent dy-
rere enn fastprisen for titler utgitt samme ar og med 1
prosent rabatt pa fastprisen for ett ar gamle titler. Boker
utgitt to ar for eller tidligere var ikke lenger omfattet av
fastprisavtalen og kunne prises fritt av forhandlerne. Et-
ter 2 dr var den gjennomsnittlige rabatten 12 prosent.

12006 0g 2007 ble altsé rabattmulighetene utnyttet bade
tidligere og i storre grad enn for. Tendensen gjelder ogsa
gruppen av beker som verken var fastprisbundet under
den nye eller den gamle ordningen. Slik det gar frem
av figuren, ble rabatten pa to ar gamle utgivelser neer
doblet fra 2004 til 2007.

!

m Utgitt samme ar
m Utgitt aret for

m Utgitt to ar for eller
senere

8. Oppsummering

Boken er et viktig kulturgode. Til dette godet er det
knyttet kulturpolitiske mal som gar bl.a. pa tilgjenge-
lighet og bredde. Til & realisere disse malsettingene er
det tatt i bruk en lang rekke virkemidler, for eksempel
innkjepsordningene, skole- og folkebibliotek, fritak for
merverdiavgift, stotte til konkrete utgivelser og ulike
stotteordninger for forfattere. Bransjeavtalen betraktes
ogsé som et virkemiddel for okt bredde og tilgjengelig-
het. Generelt er det viktig & bruke mest mulig malret-
tede virkemidler.

Konkurransetilsynet papekte i 2004 at den gamle
bransjeavtalen med fastprisordning innebar begrenset
konkurranse mellom bokhandlerne, og at dette var i
strid med konkurranseloven §10 om konkurranse-
begrensende avtaler mellom foretak (Konkurransetil-
synet, 2004).

Den nye bransjeavtalen, og som tradte i kraft 1. mai
2005, innebar en friere salgsordning for beker i forhold
til den gamle avtalen. En avinnvendingene mot den nye
avtalen var at friere prising ville fore til et redusert ut-
valg av boker, spesielt av smal litteratur.



Konkurransetilsynet har gjennomfert en undersokelse
av salgseffektene av den nye bokbransjeavtalen (Kon-
kurransetilsynet, 2008). Hovedkonklusjonene i under-
sokelsen er at i etterkant av den nye bransjeavtalen har
salget av beker okt, prisene har falt og at antall solgte
titler har ekt. Spesielt viser undersokelsen at baker har
blitt billigere over tid. Fastprisordningen under den
gamle avtalen holdt bokprisene heye under fastpris-
perioden. Under den nye avtalen selges boker med be-
tydelig storre rabatter pa fastprisen, og rabattene slar
inn tidligere enn under den gamle avtalen.
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Kraftmarkedet
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Av Birgitte Brevik, Ingunn Bruvik, Jan Petter Verlo Fedje, Knut Matre, Lars Erik Omland og Vegard Aandal.

1. Innledning

I dette kapittelet rettes oppmerksomheten forst og
fremst mot konkurransesituasjonen i sluttbrukermar-
kedet for elektrisk kraft, det vil si markedet for salg av
kraft fra kraftleveranderene til forbrukerne.! En vik-
tig forutsetning for et velfungerende marked med god
konkurranse mellom tilbyderne er at forbrukerne har
tilstrekkelig informasjon om valgmuligheter og priser,
og tar rasjonelle valg pd grunnlag av denne informa-
sjonen. Bevissthet blant forbrukerne i forhold til valg
av produkt og leverander kan bidra til okt konkurranse
mellom kraftleveranderene, og medvirke til lavest mu-
lig priser i sluttbrukermarkedet.

Prisene i sluttbrukermarkedet avhenger ogsé av at det
er virksom konkurranse i engrosmarkedet for kraft.
Konkurransesituasjonen i engrosmarkedet vil derfor
bli nermere omtalt. Videre droftes overforingskapa-
sitetens betydning for & unnga at markedsakterer blir
dominerende i sitt omrade. I tillegg pekes det pa enkelte
konkurransemessige utfordringer knyttet til dagens si-
tuasjon i kraftmarkedet der noen kraftselskaper driver
konkurranseutsatt virksomhet samtidig som de drifter
og eier overforingsnettet i et omrade.

2. Kraftmarkedet i Norge

Norge er et av landene i verden med heyest forbruk av
energi per innbygger. Om lag femti prosent av energien
vi forbruker er elektrisk energi, noe som gjor at andelen
elektrisitet i energiforbruket er betydelig hoyere i Norge
enn i andre land. Selv om det eksempelvis for oppvar-
ming av bygninger og vann finnes alternative energikil-
der som fjernvarme, ved, olje eller gass, bruker norske
husholdninger elektrisitet til slike formal i sterre grad
enn husholdninger i andre land.? Videre utgjor petro-
leumsprodukter nesten hele den resterende andelen av
energiforbruket. Petroleumsprodukter brukes i all ho-
vedsak til transportformal.® Elektrisitet har dermed en
helt sentral rolle i Norge nar det gjelder energi til de
fleste formal utenom transport.

1 Elektrisk kraft omtales gjerne ogsé som kraft, elektrisitet, elektrisk energi
eller strom.

2 Olje- og energidepartementet (2006), "Fakta 2006 - Energi og vannressurser
i Norge”.

3 Statistisk sentralbyra (SSB)
http://www.ssb.no/emner/01/03/10/energiregn/tab-2008-11-11-01.html

2.1 Fra produsent til sluttbruker

Elektrisk kraft produseres fra ulike energikilder og
overfores til sluttbrukerne via elektrisitetsnettet. Det er
vanlig & dele kraftmarkedet inn i et engrosmarked og
et sluttbrukermarked. Figur 1 illustrerer hvilke aktgrer
som er involvert i verdikjeden fra kraftprodusentene til
sluttbrukerne.

Figur 1: Verdikjeden fra kraftprodusent til slutt-
bruker.
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Engrosmarkedet bestér av kraftprodusentene og kjoper-
ne av kraft i store volum, hovedsakelig kraftleverande-
rer og storre industribedrifter. Kraftborsen Nord Pool
fungerer som en markedsplass for handelen mellom
produsenter og kjopere i dette markedet. Handel skjer
ogsd via kraftmeglere, eller ved direkte handel mellom
produsenter og storre kjopere.

Sluttbrukermarkedet omfatter kraftleveranderene som
selger kraften videre til sluttbrukerne. Sluttbrukerne
kan veere private husholdninger, industri, tjenesteyt-
ende naringer mv.

Mange kraftselskaper er integrerte ved at de er kraftpro-
dusenter og/eller kraftleveranderer og samtidig driver
nettvirksomhet.
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2.2 Eksport og import av elektrisk kraft

Norge er en del av det nordiske kraftmarkedet* som
omfatter Danmark, Sverige, Finland og Norge. Det nor-
diske markedet er ogsé tilknyttet land som Tyskland,
Nederland, Russland og Polen. Overferingsnettet knyt-
ter sammen kraftprodusentene i de ulike landene med
sluttbrukerne. De storste overforingsforbindelsene fra
Norge gar til Sverige og Danmark.

I Norge er vannkraft grunnlag for 99 prosent av elek-
trisitetsproduksjonen.’ Produksjonen er derfor sveert
avhengig av nedber og tilsig. Norge har til n i gjen-
nomsnitt hatt en produksjon av elektrisitet pd nivd med
forbruket vért av elektrisitet. Avhengig av om det har
veert vatar eller torrar, og til dels ogsa utviklingen i den
innenlandske kraftettersporselen, har Norge vaert net-
toeksportor eller nettoimporter av elektrisk kraft. Kraft-
utvekslingen med utlandet er viktig for Norge. Med
okende innenlandsk ettersporsel og begrenset mulighet
for a oke produksjonskapasiteten i Norge, vil Norge pa
sikt ha storre behov for a kjope kraft fra utlandet, og
séledes kunne bli nettoimporter av kraft. Kraftutveks-
lingen med utlandet gjor oss ogsa mindre sarbare for
variasjoner i nedberen. I torrar kan vi om nedvendig
importere den kraften vi trenger for & tilfredsstille den
innenlandske ettersporselen. I &r med kraftoverskudd
kan kraftprodusentene eksportere kraft til utlandet slik
at de unngér & sende vannet direkte i havet uten at det
benyttes til elektrisitetsproduksjon.

Den daglige kraftutvekslingen mellom Norge og utlandet
baserer seg i stor grad péd utnyttelsen av ulike teknolo-
gier for a produsere elektrisitet. Den norske vannkraft-
produksjonen er begrenset av energimengden som kan
lagres i vannmagasinene, men den daglige produksjonen
kan raskt og uten store kostnader reguleres opp og ned
i takt med svingningene i ettersporselen og kortsiktige,
uforutsette endringer i krafttilgangen. Norges handels-
partnere innen elektrisk kraft baserer sin produksjon i
stor grad pa varmekraft, herunder kull-, olje-, gass- og
kjernekraft. Varmekraftproduksjonen har fa begrensnin-
ger i tilgangen pa den totale energimengden, men har
hoyere kostnader forbundet med 4 regulere den daglige
produksjonen opp og ned i takt med ettersporselen.®

Det vil derfor i praksis ofte vaere slik at Norge i den
daglige kraftutvekslingen eksporterer kraft pa dagtid
nér det er ettersporselstopper og sakalt hoylast, mens
Norge ofte importerer kraft om natten i sakalte lavlastti-
mer. Det skyldes at den norske vannkraftproduksjonen
som regel kan reguleres opp til a dekke topper i etter-
sporselen som vanligvis kommer pa dagtid. Om natten
derimot vil det ofte veere mer lonnsomt & operere med

4 I perioder nir ingen flaskehalser er fulle.

5 SSB http://www.ssb.no/energi/

6 Olje- og energidepartementet (2006), "Fakta 2006 — Energi og vannressurser
i Norge”.

Boks 1: Tall og fakta

1 2007 ble det produsert 393 TWh elektrisk kraft i
Norden. | Norge alene ble det produsert 137 TWh.
Forbruket i Norden var pa 396 TWh.

1 2007 hadde Norge en nettoeksport pa 10,4 TWh
(mens Norge i 2006 hadde en nettoimport pa 0,9
TWh).

Produksjonen av elektrisitet i Norden i 2007 stam-
met i hovedsak fra vannkraftverk med en andel
pa 54 prosent. Kjernekraftverk sto for om lag 22
prosent, og de resterende 24 prosent kom fra an-
dre varmekraftverk enn kjernekraft og fra vind-
kraftverk.

(Kilde: Tor Arnt Johnsen (red.) "Kvartalsrapport
for kraftmarknaden, 4. kvartal 2007”, NVE Rap-
port nr. 1/2008)

lav vannkraftproduksjon og dekke ettersporselen med
import av varmekraft som ikke pd samme méte kan re-
guleres ned om natten i lavlasttimene.

Ettersom alle kraftprodusentene leverer kraft inn pa
overforingsnettet, og det ikke er mulig a skille de ulike
leveransene fra hverandre, kan forbrukeren ikke vite
hvor kraften som benyttes pa et gitt tidspunkt er pro-
dusert. Det betyr at sluttbrukeren ikke kan vite om den
elektrisiteten som forbrukes er produsert av for eksem-
pel tysk kullkraft, dansk vindkraft, svensk kjernekraft
eller norsk vannkraft.

2.3 Markedsaktorer og konsentrasjon i
sluttbrukermarkedet

Totalt er det over hundre kraftleveranderer i sluttbru-
kermarkedet i Norge. Det kan dermed i utgangspunktet
se ut til at konsentrasjonen i sluttbrukermarkedet ikke
er spesielt hgy. Den samlede markedsandelen til de tre
storste kraftleveranderene i markedet er imidlertid sa
hey som 56 prosent.”

Det er klart feerre kraftleveranderer som er landsdekken-
de i forhold til det totale antallet leveranderer i Norge.
Det skyldes at mange kraftleveranderer kun selger kraft
i sitt lokale omrade. Mange forbrukere har veert vant til &
kjope kraft fra sin lokale eller regionale kraftleverander.
For dereguleringen av kraftmarkedet pa 1990-tallet var
det for de fleste sluttbrukere ikke mulig & bytte kraftle-
verander. Fram til slutten av 1990-tallet var det derfor
sveert fa forbrukere som hadde byttet fra sin opprinne-
lige lokale kraftleverander til en annen kraftleverander.

7 Nordic Competition Authorities (2007), “Capacity for Competition”, No.
1/2007.



Siden 1997 har det blitt foretatt mer enn 2,3 millioner
leverandorskifter i det norske husholdningsmarkedet.?
Det har bidratt til at andelen forbrukere som kjoper
kraft fra den kraftleveranderen som er dominerende i
et nettomrade, har sunket fra 95 prosent i 1999 til om
lag 72 prosent i 2008, jf. figur 2 nedenfor. Likevel kjoper
en stor andel forbrukere fortsatt kraft fra den lokale do-
minerende kraftleveranderen. Dette til tross for at det i
flere tilfeller finnes billigere alternativer til den domine-
rende aktoren i nettomradet.

Et trekk ved det norske markedet er at den lokale vel-
etablerte aktoren har en hoy markedsandel. Selv om den
lokale konsentrasjonen er hoy, betyr ikke dette nodven-
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digvis at konkurransen er svak. Forbrukeren kan enkelt
skifte til konkurrerende leveranderer i tilfeller hvor den
dominerende akteren priser for heyt. Konkurransen
i markedet er med andre ord avhengig av prisbevisste
forbrukere som bytter kraftleverander dersom de kan fa
et bedre tilbud enn den avtalen de i utgangspunktet har.

2.4 Priser og kontrakter i kraftmarkedet

Prisen pa kraft for sluttbruker

Den samlede prisen en forbruker betaler for sitt kraftfor-
bruk bestar av de tre elementene kraftpris, nettleie og av-
gifter. Utviklingen i den samlede prisen for perioden 1999-
2008 fordelt pa kraftpris, nettleie og avgifter er illustrert i
figur 3.

Figur 2: Andel husholdninger (basert pa malepunkt) som kjoper kraft fra dominerende kraftleverander,

1999 - 2. kvartal 2008.
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Kilde: NVE og Konkurransetilsynet.

Figur 3: Utvikling i samlet pris pa kraftforbruk fordelt pa kraftpris, nettleie og avgifter, 1999 - 3. kvartal
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8 Norges vassdrags- og energidirektorat (NVE)
http://nve.no/modules/module_109/publisher_view_product.asp?iEntityld=8954
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Kraftprisen utgjer den mest variable delen av den sam-
lede prisen for kraftforbruket. I enkelte perioder utgjor
kraftprisen en relativt liten del av den totale kostnaden
knyttet til forbruket av kraft, mens i andre perioder ut-
gjor kraftprisen den klart storste delen av totalkostna-
den. Kraftprisen bestemmes i markedet, avhengig av de
gjeldende markedsforhold med tilbud, ettersporsel og
konkurranse mellom markedsakterene.

Nettleien er en tariff som betales til nettselskapet for
overforing av kraft i kraftnettet. Nettleien utgjor en stor
andel av den samlede prisen for kraft. Nettvirksomhet
er et sakalt naturlig monopol. Det er ikke samfunnseko-
nomisk effektivt & bygge ut mer enn ett kraftnett i hvert
geografiske omrade. Folgelig har nettselskapene mono-
pol pa overfering av kraft innenfor hvert sitt geografiske
omréde, og forbrukerne kan dermed ikke velge nettleve-
rander. Nettselskapene star likevel ikke fritt til 4 ta den
prisen de ensker for a overfore kraft til forbrukerne. Nor-
ges vassdrags- og energidirektorat (NVE) regulerer nett-
virksomheten. NVE setter en individuell inntektsramme
for nettselskapene som danner grunnlag for nettleien.

Ved kjop av kraft ma forbrukerne ogsé betale merverdi-
avgift®, forbruksavgift'® og Enova-avgift. Til sammen ut-
gjor avgiftene om lag en tredjedel av den samlede prisen
for forbruket av kraft.

Boks 2: Ulike prisomrader

Nord Pool er en nordisk markedsplass for elektrisk
kraft. Pa Nord Pool settes det en felles pris, en sys-
tempris, for hele bersomradet. Det hender imidler-
tid at overferingskapasiteten mellom ulike omra-
der ikke er stor nok til & transportere det volumet
av elektrisitet som folger av tilbuds- og etterspor-
selsforholdene i de ulike omradene. | slike tilfeller
blir det forskjellige priser i overskuddsomrader og
underskuddsomrader, og den fysiske handelen vil
ikke forega til systempris. Hvert enkelt omrade vil
da fa sin egen omradepris som balanserer tilbud
og ettersporsel innenfor omradet.

Nord Pool opererer i dag med en inndeling av
Norden i ulike prisomrader for Sverige, Finland,
Vest-Danmark, @st-Danmark, Ser-Norge (NO1) og
Midt- og Nord-Norge (NO2)." Det er Statnett som
systemansvarlig, som til enhver tid definerer en
omradeinndeling som grunnlag for en eventuell
omradeprising innenlands.

Figur 4: Utvikling i spotpris i NO1, NO2, NO3 - manedlig gjennomsnitt, 1999 3. kvartal - 2008.
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9 Husholdninger i Nordland, Troms og Finnmark er fritatt for betaling av
merverdiavgift pa elektrisitet.

10 Neeringslivet, utenom industrien, samt administrasjonsbygg i industrien
betaler ordineer forbruksavgift. Industrien ilegges forbruksavgift tilsvaren-
de minimumssatsen i EUs energiskattedirektiv pa 0,45 ore pr. kWh. Flere
energikrevende industriprosesser fritas imidlertid fra minimumssatsen
etter energiskattedirektivet. Dette gjelder produksjonsprosessene i metall-
industrien, sementindustrien og deler av kjemisk ravareindustri. Trefored-
lingsindustri som inngar avtale om energistyringssystem kan ogsa fritas for
avgift. Husholdninger i Finnmark, og enkelte kommuner i Nord-Troms er
fritatt forbruksavgift.

11 Fra 17. november 2008 ble prisomradene NO2 (Midt-Norge) og NO3

(Nord-Norge) slatt sammen til ett prisomrade. Midt- og Nord-Norge inngar
nd i det prisomradet som kalles NO2.




Spotprisen - innkjopsprisen i sluttbrukermarkedet
Kraftleveranderene som tilbyr kraft til sluttbrukerne,
kjoper i all hovedsak kraften i engrosmarkedet. Prisen i
engrosmarkedet er i de fleste tilfellene lik spotprisen pa
kraft slik den fastsettes pa kraftbersen Nord Pool Spot.
Innkjepsprisen for kraftleveranderene ligger til grunn
for prisen sluttbruker ma betale for & fa levert kraft fra
en kraftleverandor.

Utviklingen i spotpris for prisomrddene Ser-Norge
(NO1), Midt-Norge (NO2) og Nord-Norge (NO3) fra
1998 til og med tredje kvartal 2008 fremgér av figur 4.
Figuren viser at de gjennomsnittlige manedsprisene i
stor grad har veert sammenfallende i hele Norge fram
til sommeren 2007. Fra sommeren 2007 har Ser-Norge
seerlig i to perioder hatt markert lavere kraftpris enn
resten av landet. Forskjellene i kraftpris fra sommeren
2007 skyldes i stor grad begrensninger i overforingska-
pasiteten mellom prisomradene. Begrensninger i over-
foringskapasiteten medferer begrenset flyt av kraft fra
lavprisomréder til hoyprisomrader. Begrenset kraftflyt
hindrer utjevning av prisene mellom prisomradene.

Ulike typer kontrakter for levering av kraft
Kraftleveranderene tilbyr ulike kontrakter for levering
av kraft til sluttbrukerne. Kraftleveranderene er pélagt
meldeplikt til Konkurransetilsynet for de mest vanlige
kontraktstypene: Spotpris med pdslag, standard variabel
pris og fastpris for 1 og 3 ar. Disse kontraktstypene er
representert pa Konkurransetilsynets kraftprisoversikt
og er nermere beskrevet nedenfor.

Spotpris med paslag. For en avtale om spotpris med
paslag, ofte omtalt som en markedskraftavtale, betaler
forbrukeren spotprisen i markedet pluss et paslag. Pa-
slaget kan veere i form av et fastbelop eller et variabelt
belop per kWh som forbrukes, og skal ga til 4 dekke
kraftleveranderens kostnader og en eventuell fortje-
neste.

Kraftleveranderene konkurrerer i praksis hovedsakelig
om a ha det laveste péslaget pa spotprisen. Bakgrunnen
for dette er at elektrisk kraft i de fleste tilfeller regnes
som et homogent produkt. Det vil si at det er liten eller
ingen forskjell p kraften fra en leverander i forhold til
kraften fra en annen leverander. Det er dermed paslaget
som utgjor forskjellen mellom prisene til to leverande-
rer. Spotprisen kan variere avhengig av i hvilket omrade
forbrukeren skal ha kraften levert.

Ved spotprisavtale beerer forbrukeren hele risikoen ved
okte priser i engrosmarkedet. Samtidig far forbrukeren
nyte godt av hele gevinsten i perioder med lave priser.

Standard variabel pris. For en avtale om standard vari-
abel pris betaler forbrukeren en pris som kraftleveran-
doren beregner pé grunnlag av forventninger om fram-
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tidig spotpris i markedet samt et prispaslag til dekning
av kostnader, inkludert risikokostnader, og eventuell
fortjeneste. Noen leveranderer benytter et fastbelop til
a dekke inn hele eller deler av péslaget.

Prisen péd en standard variabel kontrakt varierer mer
eller mindre i takt med spotprisen i markedet. Stan-
dard variabel pris vil ikke kunne folge markedsprisen
helt noyaktig ettersom kraftleveranderene i henhold til
Standard kraftleveringsavtale”? ma varsle eventuelle

prisendringer 14 dager pé forhand.

Ettersom kraftleveranderene ma varsle prisendringer
14 dager for endringen kan tre i kraft, og dermed mé
gjore antagelser om den framtidige kraftprisen, forde-
les risikoen ved prisekninger mellom forbrukeren og
kraftleveranderen. I leveranderens prispaslag inklude-
res et risikotillegg pa bakgrunn av risikoen for at spot-
prisen om 14 dager blir hoyere enn det leveranderen
forventet.

Fastpris. For en avtale om fastpris betaler forbrukeren
en fast pris som gjelder for en bestemt periode, gjerne ett
eller tre ar. Kraftleveranderen beregner sitt fastpristilbud
pa grunnlag av forventninger om framtidig kraftpris,
samt et paslag til dekning av kostnader, inkludert risiko-
kostnader, og eventuell fortjeneste. En fastprisavtale be-
star av en avtalt fast pris per kWh, eventuelt med tillegg
av et fastbelop som er uavhengig av antall brukte kWh.

Ved inngaelse av en fastprisavtale forplikter kraftle-
verandoren seg til 4 levere kraft til en avtalt pris i en
avtalt periode, uavhengig av hva som skjer med mar-
kedsprisen i perioden. Kraftleveranderen beerer sale-
des all risiko ved ekte priser i engrosmarkedet. Dette
risikotillegget utgjor en del av leveranderens paslag og
er inkludert i fastprisen. Risikotillegget er en slags for-
sikringspremie som gir forbrukeren en forsikring mot
hoye kraftpriser.

Kraftleveranderen beerer mer risiko ved a tilby en fast-
prisavtale for en relativt lang periode enn den risikoen
leveranderen utsetter seg for ved a sette en standard va-
riabel pris som skal gjelde om 14 dager. Dermed kan
det forventes at risikotillegget ved en fastprisavtale er
betydelig storre enn risikotillegget ved en avtale om
standard variabel pris.

Utvikling i valg av kontraktstyper

For noen ar tilbake hadde nesten alle husholdninger i
Norge kontrakter basert pa standard variabel pris. Ved
inngangen til 2003 var andelen med standard variabel
kontrakt om lag 85 prosent. Litt under atte prosent had-
de en eller annen form for fastpriskontrakt, mens igjen
litt under atte prosent hadde en spotpriskontrakt. Som

12 ”Standard kraftleveringsavtale” er utarbeidet av Forbrukerombudet og
Energibedriftenes Landsforening.
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Figur 5: Utvikling i valg av kontraktstype, 2003 - 3. kvartal 2008.
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det fremgar av figur 5, har det veert en klar utvikling
mot at feerre husholdninger velger avtaler om standard
variabel pris til fordel for at flere velger avtaler om spot-
pris med paslag. I 2008 er det omtrent like mange hus-
holdninger som har spotpriskontrakt som de som har
standard variabel kontrakt. Hver av kontraktstypene
har ved utgangen av tredje kvartal 2008 en andel pd om
lag 46 prosent, mens andelen som har en form for fast-
priskontrakt fortsatt er pa totalt om lag dtte prosent.

For neeringskunder er bildet noe annerledes enn for
husholdninger nér det gjelder valg av kontraktstype.
Ved utgangen av tredje kvartal 2008 hadde i overkant av
80 prosent av sluttbrukerne innen tjenesteytende nee-
ringer kontrakt tilknyttet spotprisen, mens i underkant
av ti prosent hadde avtale om standard variabel pris,
og om lag ti prosent hadde en fastpriskontrakt. Innen
industrien for evrig, unntatt kraftintensiv industri og
treforedling, har i underkant av 40 prosent en kontrakt
tilknyttet spotprisen, om lag én prosent har avtale om
standard variabel pris, mens flertallet har en form for
fastpriskontrakt. Innen kraftintensiv industri og trefor-
edling har nesten alle aktorene en form for fastpriskon-
trakt."

2.5 Forbrukernes valgmuligheter

Fastpris eller markedspris?

Dersom en onsker & velge den avtalen som er billigst i
gjennomsnitt, er utfordringen med & velge mellom fast-
pris og en avtale som varierer i takt med markedsprisen,
at en pa forhand ikke vet hvordan prisene i markedet vil
utvikle seg.

13 SSB (http://www.ssb.no/emner/10/08/10/elkraftpris/tab-2008-10-01-03.html).

Nér kraftleveranderene bestemmer fastprisen pd en
kraftavtale, anslas det pa bakgrunn av analyser og mar-
kedskunnskap hva prisen forventes 4 bli. Kraftleveran-
derene vil sette en pris som er slik at de forventer a tjene
penger pd a selge den aktuelle avtalen. Med andre ord
vil fastprisen settes sa hoyt at kraftleveranderene for-
venter at den i gjennomsnitt over hele perioden vil vere
heyere enn spotprisen, som jo er den prisen de ma be-
tale for a levere kraft til sluttbrukeren.

I tillegg vil leveranderen legge pa et paslag for a dekke
kostnader og eventuell fortjeneste, pd samme mate som
for en avtale om spotpris med paslag eller standard va-
riabel pris. Ettersom forbrukeren mé forvente a betale
et betydelig risikotillegg, en forsikringspremie, for en
fastprisavtale, skulle det tilsi at det i de fleste tilfeller
i gjennomsnitt vil vaere billigere & velge en avtale om
markedspris. Kraftleverandgrene kan imidlertid bom-
me med sine forventninger om framtidig pris, slik at
deres tilbud om fastpris faktisk blir billigere enn gjen-
nomsnittet for en avtale som svinger i takt med mar-
kedsprisen.

Det kan dermed oppstilles to grunner til & velge fast-

pris:

o Dersom en gnsker & sikre seg mot at stromregnin-
gen blir uventet hoy for en avregningsperiode, og
samtidig er villig til & betale litt mer i gjennomsnitt
over en lengre periode for a veere sikker pa at en
ikke far en slik hoy regning.

o Dersom en tror en er bedre enn kraftleveranderene
til & ansla den framtidige kraftprisen. Et slikt vedde-
mal kan i enkelte tilfeller lonne seg, men i de fleste
tilfellene er det trolig ekspertene som vinner ved-
demalet.
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Figur 6: Sammenligning av standard variabel pris og spotpris med paslag, 2004 - 3. kvartal 2008.
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Oppsummert kan det sies at en avtale om fastpris i de
fleste tilfeller sannsynligvis vil veere dyrere i gjennom-
snitt enn en avtale om markedspris. Det er imidlertid
ikke gitt hvilken avtale om markedspris som er gun-
stigst. I det folgende gis det derfor en neermere omtale
av de to markedsprisavtalene spotpris med pdslag og
standard variabel pris.

Spotpris med paslag eller standard variabel pris?
Figur 6 sammenligner en relativt billig avtale om spot-
pris med et paslag pa 1,70 ore/kWh'* med gjennom-
snittsprisen pa standard variabel kontrakt for de fem
billigste landsdekkende leveranderene for perioden
forste kvartal 2004 til og med tredje kvartal 2008.

Det fremgar av figuren at prisen pa de billigste avta-
lene om spotpris med paslag og de billigste landsdek-
kende avtalene om standard variabel pris i stor grad
folger hverandre i perioden 2004-2008. Standard va-
riabel pris gar imidlertid hele tiden opp litt etter at
spotprisen er gatt opp, og ned litt etter at spotprisen
er gatt ned. Forsinkelsen i utviklingen i standard va-
riabel pris i forhold til utviklingen i spotpris kan trolig
i stor grad forklares av at kraftleveranderene er pélagt
a varsle endringer i standard variabel pris 14 dager for
endringen kan tre i kraft. Utslagene i standard variabel
pris er for gvrig mindre enn utslagene i spotpris med
paslag.

14 Siden 2005 har de fire til fem billigste leveranderene pa Konkurransetilsy-
nets kraftprisoversikt over spotpris med paslag tilbudt et paslag som har
veert 1,70 ore/kWh eller lavere ved et arlig forbruk pa 20 000 kWh.

Datagrunnlaget viser at fra 2004 til og med tredje
kvartal 2008 var gjennomsnittsprisen den samme for
en avtale om spotpris med et paslag pa 1,70 ere/kWh
og en avtale om standard variabel pris basert pa gjen-
nomsnittet av de fem billigste landsdekkende avtalene
om standard variabel pris. Det er med andre ord sveert
liten eller ingen prisforskjell mellom de billigste avta-
lene om spotpris med paslag og de billigste landsdek-
kende avtalene om standard variabel pris.

Pa grunnlag av det ovennevnte ser det ut til at det ikke
utgjor en stor forskjell om forbrukeren velger spotpris
med paslag eller standard variabel pris, sd lenge for-
brukeren sorger for a velge en av de billigste avtalene
innen en av de to alternative kontraktstypene.

Prisforskjeller mellom leveranderene

Spotpris med paslag. Dersom det legges til grunn
et relativt lavt paslag basert pa gjennomsnittet av de
fem leveranderene med lavest paslag per i dag, og
dette sammenlignes med et relativt hoyt péslag ba-
sert pa de fem leveranderene med hoyest paslag per i
dag, fremkommer en prisforskjell pa kun fire prosent
i gjennomsnitt over perioden 2004 og fram til og med
tredje kvartal 2008 ved et forbruk pa 20 000 kWh per
ar. Hvis det derimot ble foretatt en sammenligning
av dagens billigste og dagens dyreste spotprisavtale
over perioden 2004 og fram til og med tredje kvartal
2008, ville prisforskjellene veert noe mer markante.
Den dyreste spotprisavtalen ville i denne perioden i
gjennomsnitt hatt en pris som ville veert om lag atte
prosent hoyere enn den billigste spotprisavtalen. De
relativt sma forskjellene mellom de dyreste og de bil-
ligste avtalene om spotpris med paslag illustreres i
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Figur 7: Spotpris med paslag - forskjell mellom billigste og dyreste avtaler, 2004 - 3. kvartal 2008.
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figur 7 der det fremgar at det nesten ikke er mulig &
skille de ulike prisgrafene fra hverandre.

De relativt smé prisforskjellene mellom de billigste og
de dyreste spotprisavtalene kan illustrere poenget om
at forskjellen mellom de ulike spotprisavtalene kun

utgjores av forskjellen mellom paslagene de ulike leve-
randerene opererer med. Paslaget utgjor egentlig kun
en relativt liten andel av den totale prisen forbrukeren
betaler for en avtale om spotpris med paslag.'® Det viser
igjen at selve spotprisen som i de fleste tilfeller reflekte-
rer prisen i engrosmarkedet og dermed innkjgpsprisen

Boks 3: Lav standard variabel pris i Midt-Norge og Nord-Norge

En del kraftleveranderer tilbyr samme avtale om standard variabel pris til alle kommuner i landet, men har
hovedtyngden av sine kunder i Ser-Norge. Ettersom disse kraftleveranderene forst og fremst ensker a veere
konkurransedyktige i Ser-Norge, baserer de sin standard variabel pris pa spotprisen i Ser-Norge. Sa lenge de
opererer som landsdekkende leverandgrer, kan imidlertid ogsa forbrukere i Midt-Norge og Nord-Norge kjope
kraft til samme standard variabel pris som forbrukerne i Ser-Norge.

Det har forekommet enkelte perioder der spotprisene i Ser-Norge har veert relativt lave sammenlignet med pri-
sene i resten av landet. Da er avtaler om spotpris med paslag dyrere i Midt-Norge og Nord-Norge enn i Ser-Nor-
ge. Kraftleveranderene med hovedtyngden av sine kunder i Midt-Norge og Nord-Norge vil basere sin standard
variabel pris pa den relativt hoye spotprisen i Midt-Norge og Nord-Norge. | slike perioder har det for forbrukere i
Midt-Norge og Nord-Norge vaert klart mest lannsomt a velge en avtale om standard variabel pris som er konkur-
ransedyktig med prisene i Ser-Norge fra en kraftleverander med hovedtyngden av sine kunder i Ser-Norge.

Et slikt tilfelle forekom senest varen og sommeren 2008. Spotprisen i Ser-Norge var i denne perioden sveert lav
sammenlignet med spotprisene i Midt-Norge og Nord-Norge. Det skyldtes hovedsakelig at det var et overskudd
av kraft i Ser-Norge samtidig som det var flaskehalser eller feil i overferingsforbindelsene til andre omrader.
Dermed kunne ikke overskuddet eksporteres verken til de andre omradene i Norge eller til utlandet. Som falge
av overskuddstilbudet i Sar-Norge falt prisene til et niva som var betraktelig lavere enn i tilgrensende omrader.

Varen og sommeren 2008 kunne derfor forbrukere i Midt-Norge og Nord-Norge kjope kraft til en standard
variabel pris pa niva med prisene i Ser-Norge fra kraftleveranderer med hovedtyngden av kundene i Ser-Norge.
| praksis tapte disse kraftleveranderene penger pa kundene i Midt-Norge og Nord-Norge i denne perioden, et-
tersom leverandgrenes innkjopspris, spotprisen, i Midt-Norge og Nord-Norge var betraktelig heyere enn den
standard variabel prisen de tilbgd. P4 det meste var leveranderenes innkjopspris i Midt-Norge og Nord-Norge
over dobbelt sa hay som den prisen de tilbad pa sine avtaler om standard variabel pris.

15 For eksempel vil et paslag pa 2,59 are/kWh utgjore ti prosent ved en spotpris
pa 25,9 ore/kWh, og kun fem prosent ved en spotpris pa 51,8 ere/kWh. Et
paslag pa 1,07 ere/kWh vil kun utgjere fire prosent ved en spotpris pa 25,9
ore/kWh, og kun to prosent ved en spotpris pa 51,8 ore/kWh.



for kraftleveranderene, har svert stor betydning for
prisen til sluttbruker.

Standard variabel pris. Standard variabel pris basert
pa gjennomsnittet for de dominerende kraftleverande-
rene i ulike omrader av landet har siden 2004 og fram
til og med tredje kvartal 2008 ligget i gjennomsnitt tret-
ten prosent hoyere enn standard variabel pris basert pa
gjennomsnittet for de fem billigste landsdekkende leve-
randerene ved et forbruk pa 20 000 kWh per ar. Figur 8
illustrerer at det er en markert forskjell mellom stan-
dard variabel pris for de dominerende leverandarene

KONKURRANSEN | NORGE - KRAFTMARKEDET

og standard variabel pris for de fem billigste landsdek-
kende leveranderene.

Dersom standard variabel pris for den billigste landsdek-
kende avtalen og den dyreste avtalen sammenlignes, er
prisforskjellene enda mer betydelige. I perioden 2004 og
fram til og med tredje kvartal 2008 var forskjellen mel-
lom den hoyeste standard variabel prisen og den laveste
landsdekkende standard variabel prisen i gjennomsnitt
33 prosent.'® Til ssmmenligning var prisforskjellen mel-
lom den dyreste og den billigste avtalen om spotpris med
paslag for ssmme periode pa om lag atte prosent. Det kan

Figur 8: Standard variabel pris - forskjell mellom billigste og dyreste avtaler, 2004 - 3. kvartal 2008.
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Tabell 1: Sammenligning av kraftavtaler for perioden 2004 - 3. kvartal 2008.
Gjennomsnittlig Gjennomsnittlig Gjennomsnittlig Mulig a
prisforskjell i kostnad pr ar kostnad pr ar spare i

prosent (2004 - 3. ved billigste ved dyreste gjennomsnitt
kvartal 2008) alternativ alternativ prar
Billig spotpris med paslag vs 0 % Kr 10 000 Kr 10 000 Kr 0
Billig standard variabel pris
Spotpris |Fem hgyeste paslag vs 4% Kr 10 000 Kr 10 400 Kr 400
med Fem laveste paslag
paslag Hoyeste paslag vs 8% Kr 10 000 Kr 10 800 Kr 800
Laveste paslag
Standard | Dominerende leveranderervs 13 % Kr 10 000 Kr 11 300 Kr 1 300
variabel |Fem billigste leverandarer
pris Dyreste avtale vs 33 % Kr 10 000 Kr 13 300 Kr 3 300
Billigste landsdekkende avtale

16 T enkelte tilfeller i 2007 og 2008 har forskjellene vaert dramatisk store. Derfor

gar skalaen pa den hoyre aksen i figur 8 helt opp til 250 prosent. Pa det meste
var den dyreste avtalen om standard variabel pris mer enn tre ganger si dyr
som den billigste avtalen for enkelte forbrukere. Les mer om dette i boks 3
ovenfor. Hvis en lar vere 4 ta med den siste perioden da prisforskjellene
har veert mest dramatiske, og kun ser pd perioden 2004 og fram til og med
tredje kvartal 2007, sa er forskjellen mellom den hoyeste standard variabel
prisen og den laveste landsdekkende standard variabel prisen i gjennomsnitt
23 prosent.

59



60

KONKURRANSEN | NORGE — KRAFTMARKEDET

séledes sies a veere store prisforskjeller mellom de dyreste
avtalene om standard variabel pris og de billigste lands-
dekkende avtalene om standard variabel pris.

2.6 Det er penger d spare pd d bytte
kraftavtale

Pa bakgrunn av de omtalte prisforskjellene i perioden
2004 til og med tredje kvartal 2008 mellom ulike kon-
traktstyper og mellom billige og dyre leveranderer av
de ulike kontraktene, kan det antydes hvor mye en for-
bruker kan spare pa a bytte kraftavtale.

Det kan eksempelvis tas utgangspunkt i en forbruker
som hadde et arlig forbruk av kraft pa 20 000 kWh. Det
tas ikke hensyn til at kraftforbruket varierte over aret,
men legges til grunn at forbrukeren betalte en gjen-
nomsnittlig kraftpris over aret pa 50 gre/kWh. Det ga
forbrukeren en érlig kostnad pa 10 000 kroner for kraft-
forbruket. I tabell 1 er ulike avtaler ssmmenlignet. Det
tas utgangspunkt i at det billigste alternativet hadde en
kostnad pé 10 000 kroner arlig. I den siste kolonnen er
det oppgitt hvor mye en forbruker kunne antas a spare
pa & velge det billigste alternativet av de to som sam-
menlignes.

Sammenligning av spotpris med paslag og standard
variabel pris

Pa grunnlag av tallene i tabell 1 ser vi at de billigste av-
talene om spotpris med paslag og de billigste landsdek-
kende avtalene om standard variabel pris i perioden
2004 til og med tredje kvartal 2008 kostet i gjennom-
snitt like mye. Det kan dermed sies at det ser ut til &
veere sveert lite & spare pa & bytte mellom en av de bil-
ligste landsdekkende avtalene om standard variabel pris
og en av de billigste avtalene om spotpris med paslag.

Sammenligning av billigste og dyreste spotpris med
paslag

De fem dyreste avtalene om spotpris med paslag kostet
i gjennomsnitt 400 kroner mer enn de fem billigste av-
talene i perioden 2004 til og med tredje kvartal 2008.
Den dyreste spotprisavtalen kostet i samme periode i
gjennomsnitt 800 kroner mer enn den billigste spot-
prisavtalen. Det synes dermed & vare en del & spare
pé 4 bytte fra en dyr spotprisavtale til en billig spot-
prisavtale, men prisforskjellene ser ikke ut til a veere
spesielt store.

Sammenligning av billigste og dyreste standard
variabel pris

Dersom en ser pa prisforskjellene mellom ulike avtaler
om standard variabel pris, sa finner en at en forbruker
i perioden 2004 til og med tredje kvartal 2008 kunne
spart i gjennomsnitt 1 300 kroner pa & bytte fra en av
de dominerende leveranderene til en av de fem billigste
landsdekkende leveranderene av standard variabel pris.
Det er altsa relativt mye penger a spare pé & bytte fra en

av de dominerende leverandgrene til en av de fem bil-
ligste landsdekkende leveranderene.

En sammenligning av den dyreste og den billigste lands-
dekkende avtalen om standard variabel pris, viser at den
billigste avtalen var hele 3 300 kroner billigere enn den
dyreste i perioden 2004 til og med tredje kvartal 2008.
A bytte fra den dyreste leveranderen av standard varia-
bel pris til den billigste landsdekkende leveranderen av
standard variabel pris kan dermed antas a gi en relativt
stor besparelse for forbrukeren.

Boks 4: Kraftleveranderene har god
fortjeneste nar forbrukerne ikke
velger de billigste alternativene

A spare 400 kroner per ar vil for enkelte forbru-
kere ikke oppfattes som spesielt mye, men sett
fra kraftleveranderenes stasted vil 400 kroner ek-
stra per kunde bety millionbelgp i merinntekter.
En leverander som har 10 000 kunder og far 400
kroner mer fra forbrukeren enn forbrukerens bil-
ligste alternativ, vil tjene 4 millioner kroner per ar
pa dette. For enkelte forbrukere vil muligens en
besparelse pa 3 300 kroner per ar heller ikke opp-
fattes som spesielt mye, men for en kraftleveran-
der med 10 000 kunder gir det en merinntekt pa
33 millioner kroner per ar.

3. Konkurransemessige utfor-
dringer med betydning for
sluttbrukermarkedet

3.1 Informerte, prisbevisste og aktive
forbrukere har stor betydning for
prisen til sluttbruker

Et velfungerende marked forutsetter rasjonelle akto-
rer med god tilgang pé informasjon og samtidig evne
til & bruke informasjonen til & ta rasjonelle valg. Det er
imidlertid flere forhold som kan vanskeliggjore slike
valg. Kraftprisene endres ofte og har store variasjoner
(se boks 5). I tillegg kan sammenligning av ulike av-
taler fremsta som uoversiktlig blant annet fordi mange
kraftleveranderer opererer bade med et variabelt paslag
for antall brukte kWh og et fastbelop som er uavhengig
av forbruket. Avtaler med fastbelop kan veere gunstige
for en forbruker med hoyt forbruk, mens slike avtaler
er mindre gunstige for en forbruker med lavt forbruk.
Forbrukeren ma altsa velge en avtale som passer til sitt
forbruk. Valg mellom avtaler med forskuddsbetaling
eller etterskuddsbetaling, og krav om for eksempel e-
faktura eller avtalegiro for & kunne benytte seg av de
rimeligste avtalene, kan ytterligere vanskeliggjore sam-
menligningen. I tillegg er det ikke bare ulike avtaler fra



de ulike kraftleveranderene, men hver enkelt leveran-
dor tilbyr som regel mange forskjellige kraftavtaler.

Boks 5: Store variasjoner i kraft-
prisene

I 2007 varierte den gjennomsnittlige maneds-
prisen (inklusiv merverdiavgift) pa kraftbersen
Nord Pool Spot for kraft i Ser-Norge (NO1) fra
fem ore/kWh i august til nesten det tidobbelte
med 47 ore/kWh i desember. | Midt-Norge (NO2)
og Nord-Norge (NO3) var prisforskjellene ikke like
store over aret, men ogsa i disse omradene var
den hgyeste gjennomsnittlige manedsprisen mer
enn dobbelt sa hay som den laveste gjennomsnitt-
lige manedsprisen.

De billigste avtalene om spotpris med paslag har, som
vist ovenfor, kostet det samme som de billigste avtalene
om standard variabel pris dersom en ser pa historiske
data for gjennomsnittspriser over aret. Prisforskjel-
lene mellom de ulike kraftleveranderene er imidlertid
storre pd kontrakter om standard variabel pris enn pa
spotpriskontrakter. Storre prisforskjeller for avtaler om
standard variabel pris kan trolig forklares med at kraft-
leveranderene ikke har insentiver til a senke prisene pa
de dyreste avtalene om standard variabel pris.. Mange
av forbrukerne som har slike dyre avtaler har ikke byttet
til rimeligere avtaler, selv om slike alternativer finnes.

Kraftleveranderene forholder seg til ulike kundegrup-
per. En leverander kan gjerne tilby billige avtaler om
spotpris med paslag eller standard variabel pris til pris-
bevisste forbrukere, samtidig som leveranderen fortset-
ter a selge kraft til en relativt hoy standard variabel pris
til den kundegruppen som aldri bytter kraftavtale.

I og med at de fleste forbrukerne for kun fa ar siden
hovedsakelig hadde kontrakter basert pa standard va-
riabel pris, vil de som aldri har byttet leverander eller
kontraktstype fortsatt ha en standard variabel kontrakt.
Mange av disse vil trolig fa levert kraft til en relativt hoy
standard variabel pris. Forbrukerne som ikke er pris-
bevisste og sitter med en dyr kraftavtale uten a bytte til
en billigere avtale, er gode melkekyr for kraftleveran-
dorene.

Det er grunn til & tro at forbrukere som velger a bytte
avtale om levering av kraft, det vaere seg & bytte avtale-
type eller a bytte kraftleverander, eller eventuelt begge
deler, i utgangspunktet er mer prisbevisste enn andre
forbrukere. For at kraftleveranderene skal vinne de pr-
isbevisste forbrukerne, mé de veere konkurransedyktige
pa pris. Konkurransen om denne gruppen av forbrukere
ser ut til & veere relativt god ettersom leveranderene til-
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byr avtaler om spotpris med paslag og standard variabel
pris med relativt lave paslag utover kraftleveranderenes
innkjepspris i engrosmarkedet. En annen indikasjon pa
at konkurransen om de prisbevisste forbrukerne er re-
lativt god, er at det er forholdsvis lite & tjene pé a bytte
fra en av de billigste avtalene til en annen av de billigste
avtalene, uavhengig av om det er en avtale om spotpris
med paslag eller standard variabel pris.

3.2 Prisen i engrosmarkedet har stor
betydning for prisen til sluttbruker

Hvilke faktorer avgjor prisen i engrosmarkedet?
Prisen i engrosmarkedet avgjores av tilbudet av og et-
tersporselen etter kraft, og konkurranseforholdene i
markedet. Jo storre tilbudet av kraft er, jo lavere blir pri-
sen. Pa samme mate forer storre ettersporsel etter kraft
til okt pris. Tilbudet av og ettersporselen etter kraft pa-
virkes av en rekke faktorer. Noen av de viktigste fakto-
rene som avgjor tilbudet av kraft i Norge er nedber og
tilsig ettersom storsteparten av kraftproduksjonen her
til lands kommer fra vannkraft. I tillegg vil bygging av
ny kraftproduksjon gi gkt tilbud av kraft.

Boks 6: Kina pavirker norske kraft-
priser

En sveert kald vinter eller en terr host i Norge vil
kunne bidra til at prisen pa kraft gker. Samtidig
kan en prisgkning ha sin arsak i forhold fjernt
fra oss. For eksempel kan okt velstand i Kina og
dermed okt ettersporsel etter energi i Kina, gi en
okning i etterspgrselen etter kull, ettersom kull-
kraft er viktig i Kina. Den okte ettersporselen et-
ter kull i Kina, kan medfere at det blir mindre kull
som kan brukes til produksjon av kraft i Europa.
Dermed reduseres tilbudet av kraft i Europa. Det
kan bety at land som for eksempel Tyskland og
Danmark far redusert sin kraftproduksjon, og et-
terspor mer kraft produsert i for eksempel Norge.
Okt ettersporsel etter norsk vannkraft gir okte
priser i Norge, og pa den maten kan norske for-
brukere pavirkes av den positive utviklingen som
kinesiske forbrukere opplever.

Ettersporselen etter kraft i Norge pévirkes blant an-
net av svingninger i temperatur og generell lonns- og
velstandsutvikling i samfunnet. Ettersom Norge har
overforingsforbindelser til utlandet og bade eksporte-
rer og importerer kraft, vil tilbud, ettersporsel og mar-
kedsforhold i andre land ha betydning for kraftprisen i
Norge. Det betyr at prisen i Norge pavirkes av priser pa
andre energikilder som kullkraft, gasskraft, kjernekraft
og vindkraft, pris pd CO,-kvoter, utbygging av ny kraft-
produksjon i andre land og utvikling i valutakurser.
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Figur 9: Statkrafts direkte og indirekte eierskapsrelasjoner i det norske kraftmarkedet.
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Konkurransen i markedet har ogsa betydning for pri-
sen pa kraft. Med flere aktgrer i markedet kan ikke den
enkelte kraftleverander i betydelig grad pavirke prisen i
markedet, og vi kan forvente at prisen konkurreres ned
mot kostnaden de ulike kraftleveranderene har ved a
tilby én enhet mer kraft i sluttbrukermarkedet. Er det
derimot kun én akter i markedet, en monopolist, kan
denne aktoren pévirke prisen i markedet. Det kan da
forventes at monopolisten vil redusere tilbudet av kraft
i forhold til det som ville veert tilbudt ved fri konkur-
ranse, og pa den maten oppna en heyere pris pa den
kraften monopolisten selger. I de fleste tilfeller vil pri-
sen i et marked ligge et sted mellom monopolprisen og
frikonkurranseprisen.

Prisen pa kraft i engrosmarkedet, spotprisen pa kraft,
gir en antydning om hvor den nedre grensen for pri-
sene i sluttbrukermarkedet ligger. Det betyr at for a
kunne sikre en samfunnsekonomisk riktig pris pa kraft
og effektiv bruk av samfunnets ressurser i sluttbruker-
markedet, er det sveert viktig at det er god konkurranse
i engrosmarkedet.

Konkurransen i engrosmarkedet

I Norge er det 622" vannkraftverk eid av 183 selskap.
De fleste av produksjonsselskapene er allerede i dag i
offentlig eie, eid av staten, fylkeskommuner og kom-

17 Kraftverk med lavere kapasitet enn 1 MW er ikke medregnet.

muner.'® De nylig vedtatte endringene i industrikonse-
sjonsloven og vassdragsreguleringsloven® legger opp
til at kun offentlige aktorer kan eie vannfall og kraftverk.
Dermed vil det offentlige eierskapet i framtiden bli yt-
terligere forsterket. Til tross for at eierskapet begrenses
til offentlige aktorer, er det mange vannkraftprodusen-
ter i markedet. Markedet ser dermed i utgangspunktet
ut til & veere lite konsentrert. Produksjonssiden i norsk
elektrisitetsforsyning er imidlertid preget av at flere av
produksjonsselskapene er vevd sammen i et nett av
eierskapsrelasjoner mellom selskapene. Nettet av eier-
skapsrelasjoner illustreres i figur 9 ved Statkrafts direkte
og indirekte eierskapsrelasjoner i det norske kraftmar-
kedet.

Av figur 9 fremgar det for eksempel at Statkraft eier 49
prosent av BKK. BKK har videre eierskap til en rekke
kraftselskaper, blant annet eier BKK 43 prosent av Ta-
flord Kraft og 44 prosent av Sognekraft. Tafjord Kraft
eier videre 43 prosent av Tussa Kraft som igjen eier 27
prosent av Moldekraft og 100 prosent av Firda Kraft.
Molde Kraft eier 10 prosent av Istad, mens Istad eier 14
prosent av Moldekraft.

18 Balbir Singh og Frode Skjeret (2006),”Ownership relations and cooperation in
the Norwegian power market”, SNF Rapport 35/06 og Olje- og energidepar-
tementet (2006), "Fakta 2006 — Energi og vannressurser i Norge”.

19 Lov 14. desember 1917 nr. 16 om erverv av vannfall, bergverk og annen fast
eiendom m.v. (industrikonsesjonsloven).

20 Lov 14. desember 1917 nr. 17 om vassdragsreguleringer (vassdragsregule-
ringsloven).



Pa grunnlag av slike direkte og indirekte eierandeler
som vist til i eksempelet ovenfor og som ellers fremgér
av figur 9, eksisterer det sveert mange ulike relasjoner
mellom de ulike kraftprodusentene. Slike eierskapsre-
lasjoner skaper band mellom kraftprodusentene som i
betydelig grad kan redusere konkurransen i markedet.
Selv om et selskap som eier en minoritetspost i et annet
selskap ikke oppnar full styringskontroll over dette sel-
skapet, vil det kunne oppna grader av kontroll. En slik
kontroll kan brukes til & pavirke selskapet til & konkur-
rere mindre aggressivt.

Ved at en kraftprodusent eier en andel i en annen kraft-
produsent, vil insentivene til & konkurrere reduseres
sammenlignet med en situasjon der det ikke foreld et
slikt eierforhold. Det skyldes at den ene kraftprodusen-
ten far litt av sin fortjeneste fra virksomheten til den
andre kraftprodusenten. Tette band mellom kraftpro-
dusentene vil ogsa medfere mulighet for informasjons-
utveksling mellom akterene. En slik informasjonsut-
veksling vil kunne medfere redusert konkurranse, selv
om det ikke skulle veere tilsiktet fra akterenes side.

Markedskonsentrasjonen i engrosmarkedet ble bereg-
net i en rapport fra de nordiske konkurransemyndighe-
tene fra 2003.*' Av rapporten fremgar det at den sakalte
HHI-indeksen?, som gir et mal pa hvor konsentrert et
marked er, for Norge oker fra 1 600 til 3 300 ved a ta
hensyn til virkningene av krysseierskap. Til sammen-
ligning ble HHI i dagligvaremarkedet i Norge, som i
all hovedsak bestar av kun fire akterer, i 2007 bereg-
net til om lag 2 700 (se kapittelet om dagligvarebran-
sjen). Et marked med en HHI pa over 1 800 regnes som
sterkt konsentrert.”® Beregninger gjort i en rapport fra
2006 utarbeidet av SNF for Konkurransetilsynet viser
tilsvarende virkninger som rapporten fra de nordiske
konkurransemyndighetene fra 2003, dog med noe min-
dre markedskonsentrasjon nar det tas hensyn til kon-
trollvirkningene av krysseierskap. I rapporten fra SNF
beregnes HHI i engrosmarkedet i Norge til mellom 2
000 og 2 700 ved a ta hensyn til kontrollvirkningene pa
ulike mater og ved a se pa ulike mal for markedsandel i
engrosmarkedet.**

De to omtalte rapportene viser at Statkraft er den klart

21 Nordic Competition Authorities (2003): “A Powerful Competition Policy”,
No. 1/2003.

22 HHI (Herfindahl-Hirschman Index) er en vanlig indeks for & male konsen-
trasjon. I analyser av foretakssammenslutninger er HHI den mest brukte
konsentrasjonsindeksen. HHI beregnes ved & ta summen av de kvadrerte
markedsandelene til hver aktor i markedet. Indeksen kan variere mellom
0, nar markedet er fullstendig fragmentert, og 10 000, nar én aktor har 100
prosent markedsandel. Se for eksempel Motta (2004) "Competition Policy -
Theory and Practice”, Cambridge University Press.

23 US merger guidelines utgitt av US Department of Justice og Federal Trade
Commision (1992) legger til grunn en a priori antagelse om at markeder
med en HHI under 1 000 ikke er konsentrerte, markeder med HHI mellom
1000 og 1 800 er preget av moderat konsentrasjon og markeder med HHI
over 1 800 er preget av hoy konsentrasjon.

24 Balbir Singh og Frode Skjeret (2006),”Ownership relations and cooperation
in the Norwegian power market”, SNF Rapport 35/06.
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storste eieren av produksjonskapasitet i Norge. Statkraft
har en eierandel pé i overkant av 30 prosent om en kun
tar hensyn til Statkrafts egen produksjonskapasitet.? I
rangeringen av de storste eierne av produksjonskapasi-
tet folger deretter E-CO Energi, Norsk Hydro og BKK
med direkte eierandeler hver pa om lag seks prosent og
Lyse Energi og Agder Energi med om lag fem prosent.
Om en inkluderer Statkrafts eierskap i heleide og de-
leide selskap, som Trondheim Energi, Skagerak Energi,
BKK og Agder Energi, oker Statkrafts eierandel til i
overkant av 42 prosent. Andre metoder der en korrige-
rer for ytterligere antakelser om eierskapskontroll, indi-
kerer at Statkraft har kontroll over om lag halvparten av
produksjonskapasiteten i Norge.

I tillegg til at det utbredte krysseierskapet mellom pro-
duksjonsselskapene kan bidra til redusert konkurranse
i engrosmarkedet, er ogsa mange av vannkraftverkene
eid i felleskap av to eller flere selskaper. Totalt sett ut-
gjor de felleseide vannkraftverkene om lag 30 prosent
av den totale produksjonskapasiteten.® Etter Konkur-
ransetilsynets vurdering er det fare for at det oppstar
svekket konkurranse mellom eiere som har felles pro-
duksjonsinteresser i det samme kraftverket, blant annet
pa grunn av muligheten for informasjonsutveksling.

3.3 Nettforbindelsene og eierskapet til
nettet har stor betydning for prisen
til sluttbruker

Overforingskapasitet og flaskehalser

Norge er en del av et nordisk marked for kraft, men pé
grunn av flaskehalser i den eksisterende overforingska-
pasiteten i Norden kan en ofte dele det nordiske mar-
kedet inn i ulike prisomrader. I noen tilfeller vil flaske-
halser i overferingsnettet mellom Norge og utlandet og
mellom ulike omrader av Norge medfere at Norge er
delt inn i to eller flere prisomrader. I slike tilfeller kan
eierskapskonsentrasjonen innenfor et prisomrade, for
eksempel Sor-Norge (NO1), eller Midt- og Nord-Norge
(NO2), vaere enda hoyere enn de oppgitte tallene i av-
snittet ovenfor som gjelder for hele Norge sett under ett.
Det kan medfore at enkelte aktorer i mange tilfeller kan
oppna en dominerende stilling i markedet, og dermed
kan heve prisen i markedet.

Det er derfor sveert viktig for & sikre god konkurranse
i engrosmarkedet, og dermed en samfunnsekonomisk
riktig innkjopspris i sluttbrukermarkedet, at en i storst
mulig grad unngér at markedene far en geografisk ut-

25 Eierandelen til Statkraft varierer noe avhengig av hva man maler eierandel
i. Statkrafts egen andel av produksjonskapasiteten er i folge SNF-rapporten
30,2 prosent hvis en maler eierandelen av arlig energiproduksjon i GWh.
Hvis en derimot méler eierandel i installert kapasitet i MW eller lagrings-
kapasitet er eierandelene henholdsvis 31,0 prosent og 35,9 prosent. Vi vil
i dette kapittelet forholde oss til eierandel malt i arlig energiproduksjon i
GWh.

26 Nordic Competition Authorities (2003), “A Powerful Competition Policy”
no. 1/2003.
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strekning som er sa liten at én eller flere akterer i mar-
kedet blir dominerende. Det er altsd en konkurranse-
messig utfordring & serge for tilstrekkelig overforings-
kapasitet innad i Norge og mellom Norge og utlandet,
for pa den maten 4 redusere konsentrasjonen i de nor-
ske markedene.

Eierskapet til kraftnettet

Mange netteiere er integrerte kraftselskaper og driver i
tillegg til nettvirksomhet ogsa med produksjon og/eller
salg av kraft til sluttbruker. De opptrer dermed bade
som monopolist innen nettvirksomheten og i konkur-
ranse med andre kraftprodusenter og kraftleveran-
dorer i engrosmarkedet eller sluttbrukermarkedet for
kraft. Det & ha monopol pa én del av sin virksomhet
og delta i et konkurranseutsatt marked med andre deler
av sin virksomhet, kan medfere at konkurrentene til de
integrerte kraftselskapene ikke stiller med like vilkar i
konkurransen om forbrukerne i de konkurranseutsatte
markedene

Kraftleveranderer med eiermessig tilknytning til nett-
selskaper har enkelte konkurransefordeler i forhold til
frittstdende leveranderer. En fordel er muligheten til
felles fakturering av nettjenester og kraftlevering. Kon-
kurransefordeler oppnas ogsa gjennom felles kundein-
formasjonssystem og felles kundesenter.

For & kunne etablere ny produksjon av kraft er en av-
hengig av a fd nettilknytning og tildelt tilstrekkelig
kapasitet i nettet for a kunne overfore kraften til slutt-
bruker. For selskapene som eier nettet i et omrade og
samtidig konkurrerer om kraftkundene, vil utbygging
av nettet for & tilknytte ny produksjon fra andre akto-
rer bety at selskapene gir ekt adgang for konkurrenter
i markedet. Selv om nettselskapene er underlagt regu-
lering fra NVE og har en plikt til a gi tilgang til nettet
for ny produksjon, er det likevel naturlig a tenke at de
integrerte nettselskapene vil ha lave insentiver til a gi
nye konkurrenter tilgang til markedet og dermed oke
konkurransen om sluttbrukerne.

En ytterligere konkurransemessig utfordring knyttet
til at noen selskaper bade er monopoleier av nettet i et
omrade og har virksomhet i konkurranse med andre
selskaper, er muligheten for at monopolvirksomheten
kan subsidiere selskapets konkurransevirksomhet. Det-
te omtales gjerne som kryssubsidiering. Slik kryssub-
sidiering kan medfere at konkurrenter som i utgangs-
punktet er mer effektive, taper i konkurransen mot en
akter som kan subsidiere sin konkurransevirksomhet
med midler fra monopolvirksomheten. Pa den méten
vil kryssubsidiering gi en mindre effektiv utnyttelse av
samfunnets ressurser.

4. Konkurransetilsynets
anbefalinger

4.1 Informerte, prisbevisste og aktive
forbrukere som soker etter og bytter
til den beste kraftavtalen

Virksom konkurranse i sluttbrukermarkedet er betin-
get av at forbrukerne sgker etter, og faktisk bytter til,
den kraftavtalen som er best for den enkelte forbruke-
ren. Konkurransetilsynet anbefaler derfor forbrukerne
a oppsoke tilgjengelig informasjon om ulike kraftavta-
ler som tilbys i markedet, sammenligne priser og bytte
til den beste avtalen forbrukeren kan inngd, om ikke
forbrukeren allerede har denne avtalen. Serlig gjelder
denne anbefalingen for kraftleveranderenes melkekyr
— forbrukerne som aldri tidligere har byttet kraftavtale
og har en avtale om levering av kraft til en relativt hoy
standard variabel pris. Disse forbrukerne anbefales a
bytte, i det minste én gang, til den beste kraftavtalen de
kan innga, slik at de ikke ma betale unedig mye for sitt
kraftforbruk. Konkurransetilsynets kraftprisoversikt
hjelper forbrukerne med & sammenligne de vanligste
kraftavtalene og gir et utgangspunkt for & vurdere om
det lgnner seg a bytte avtale (se boks 7).

Boks 7: Konkurransetilsynets
kraftprisoversikt

Konkurransetilsynets kraftprisoversikt gir forbru-
kerne informasjon om ulike kraftleveranderers
priser for levering av kraft. Kraftprisoversikten gir
sammenligning av priser for totalt fire forskjellige
produkter:

- Spotpris med paslag (paslag markedskraft)
- Standard variabel pris

- 1-ars fastpris

- 3-ars fastpris

Kraftprisoversikten kan hjelpe forbrukerne med a
velge den beste avtalen basert pa den enkelte for-
brukers arlige kraftforbruk og bostedskommune.

I Konkurransetilsynets kraftprisoversikt publiseres
kun informasjon om meldepliktige avtaler. Det
betyr at produkter og betalingsvilkar er i hen-
hold til forskrift om meldeplikt for kraftpriser og
standard kraftleveringsavtale fremforhandlet av
Energibedriftenes Landsforening (EBL) og Forbru-
kerombudet.

Konkurransetilsynets kraftprisoversikt benyttes av
mange forbrukere. Konkurransetilsynet er opp-
tatt av at kraftprisoversikten stadig skal utgjere et
nyttig hjelpemiddel for prisbevisste forbrukere.




Videre anbefaler Konkurransetilsynet at forbrukerne
vurderer & ta i bruk alternativer til elektrisk kraft for de
formal der det finnes gode og lennsomme alternativer.
Det at forbrukerne tar i bruk alternativer til elektrisk
kraft, vil kunne bidra til en utvidelse av markedet som
kan gi muligheter for nye markedsakterer og slik bidra
til okt konkurranse.

Boks 8: Det er enkelt a bytte
kraftavtale

Forbrukeren star fritt til & bytte fra én kraftleve-
rander til en annen, eller bytte til en annen kraft-
avtale levert av samme kraftleverander. En avtale
om spotpris med paslag eller standard variabel
pris kan sies opp nar kunden selv gnsker. Det er
ingen begrensninger pa hvor ofte et slikt bytte
kan foretas. Ved inngaelse av en fastprisavtale
kan imidlertid forbrukeren normalt ikke skifte le-
verander i den perioden avtalen gjelder.

Vanligvis trenger forbrukeren kun a ta kontakt
med den kraftleverandgren forbrukeren ensker a
kjope kraft fra og innga en ny avtale. | tillegg ma
strammaleren leses av pa tidspunktet for avtale-
skiftet. Den nye kraftleverandgren vil som regel
varsle netteier og den tidligere leverandgren om
leverandarskiftet, slik at forbrukeren ikke beha-
ver a foreta seg noe i forhold til sin tidligere avta-
le. Nettselskapet gjennomferer leveranderskiftet
innen to uker etter det har mottatt melding om
skiftet. Dermed tar det normalt tre til fire uker fra
en forbruker sier opp en kraftavtale til skiftet er
gjennomfort.

Avanserte stremmalere kan gjgre det enklere a
bytte kraftavtale

NVE anbefaler at det installeres nye og avanserte
strommalere hos alle landets husstander og an-
dre som har "gamle” mekaniske strommalere.
NVE regner med at alle malere kan veere skiftet
ut innen utgangen av 2013. Med avanserte strom-
malere vil maledata bli automatisk overfort til
nettselskapene og videre til kraftleverander. Det
betyr at forbrukerne slipper a lese av og sende inn
malerstand. Det vil dermed bli enda enklere for
forbrukerne a bytte kraftavtale. | tillegg vil avan-
serte strammalere kunne gi forbrukerne lgpende
informasjon om priser og forbruk, noe som kan
gjore forbrukerne mer prisbevisste. Mer prisbevis-
ste forbrukere og det at det blir enda enklere a
bytte kraftavtale vil kunne ha positive virkninger
pa konkurransen i sluttbrukermarkedet for kraft.
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4.2 Redusere konsentrasjonen i engros-
markedet for a legge til rette for god
konkurranse

Engrosmarkedet er preget av hey konsentrasjon, ut-
bredt krysseierskap, og flere felleseide vannkraftverk.
For & tilrettelegge for velfungerende konkurranse og
samfunnsekonomisk riktige priser i engrosmarkedet,
og dermed ogsa i sluttbrukermarkedet, anbefaler Kon-
kurransetilsynet en aktiv politikk for & redusere kon-
sentrasjonen i engrosmarkedet. Konsentrasjonen kan
reduseres ved et spredt offentlig eierskap med redusert
grad av konkurransedempende krysseierskap og felles-
eide kraftverk. Et mulig og sveert effektivt virkemiddel
ville veere & splitte opp det offentlige eierskapet, gjen-
nom a dele opp Statkraft i mindre enheter. Et annet vir-
kemiddel er & hindre ytterligere krysseierskap og avvi-
kle naveaerende krysseierskap. I tillegg bor det vurderes
a redusere omfanget av felleseie av kraftverk.

4.3 Okt overforingskapasitet og utskil-
lelse av nettvirksomheten for d bedre
konkurransen

Flaskehalser i overferingsnettet mellom ulike omra-
der av Norge og mellom Norge og utlandet resulterer i
mange perioder i geografisk avgrensede engrosmarke-
der med sveaert hoy konsentrasjon. Konkurransetilsynet
anbefaler at hoy markedskonsentrasjon i et prisomrade
ma veere et viktig moment i vurderingen av den sam-
funnsekonomiske nytten ved utbygging av okt overfe-
ringskapasitet. P4 den maten kan utbygging av over-
foringskapasitet bidra til & unnga flaskehalser som gir
prisomrader med hey konsentrasjon.

Nar kraftselskaper opptrer bade som monopolist pa
nettvirksomheten i et omrdde samtidig som de har
konkurranseutsatt virksomhet innen produksjon og
salg av kraft, kan dette medfere at markedsakterene
ikke konkurrerer pa like vilkar. For & sikre mest mu-
lig like vilkar og effektiv konkurranse i engrosmarkedet
og sluttbrukermarkedet, anbefaler Konkurransetilsynet
at det skilles tydeligere mellom nettvirksomhet og kon-
kurranseutsatt kraftvirksomhet.

Eierskapsmessig skille vil vaere den mest effektive maten
a unnga diskriminerende adferd, ettersom nettselska-
pet da vil betrakte alle kraftprodusenter og kraftleve-
randorer likt. Juridisk skille mellom nettvirksomhet og
konkurranseutsatt virksombhet, slik det i dag praktiseres
for nettselskaper med mer enn 100 000 kunder, bidrar
til & avhjelpe en del av de konkurransemessige utfor-
dringene, blant annet fordi det er enklere 4 etterprove at
nettselskapet behandler ulike aktorer neytralt.
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Dersom det ikke er mulig med eierskapsmessig skille, ~gere skille mellom nettvirksomhet og konkurranseut-
mener Konkurransetilsynet at det juridiske skillet ogsa  satt virksomhet vil ogsé kunne bidra til at sluttbrukerne
bor gjelde for nettselskaper som har mindre enn 100000  blir mer bevisste pa skillet mellom nettvirksomhet og
kunder, ettersom de konkurransemessige utfordringene  kraftomsetning, og dermed ogsa pa muligheten for a
er tilstede for nettselskaper av alle storrelser. Et tydeli- ~ skifte kraftleverandor.

Konkurransemessige utfordringer

Mange forbrukere bytter ikke kraftavtale selv om de kan tjene pa a bytte til en annen avtale.
Engrosmarkedet for kraft er preget av hay konsentrasjon, utbredt krysseierskap og felleseide
kraftverk. Dette bidrar til svakere konkurranse.

Flaskehalser i overfgringsnettet gir redusert konkurranse i enkelte omrader.

Enkelte kraftselskap driver konkurranseutsatt virksomhet samtidig med at de er eneeier av over-
feringsnettet i et omrade. Dette kan innebaere at konkurransen mellom akterene ikke skjer pa
like vilkar.

Tiltak for a styrke konkurransen

Konkurransetilsynet vil tilrettelegge for en effektiv ettersporselsside i sluttbrukermarkedet
gjennom videreutvikling av kraftprisoversikten. Forbrukerne oppfordres til & aktivt soke etter,
sammenligne og bytte kraftavtaler. Dette gjelder szerlig forbrukere som aldri tidligere har byttet
avtale.

Konsentrasjonen og graden av konkurransedempende krysseierskap og felleseide kraftverk i
engrosmarkedet bgr reduseres, for pa den maten a legge til rette for velfungerende konkurranse
i engrosmarkedet og sluttbrukermarkedet.

Hoy markedskonsentrasjon i et prisomrade bor veere et viktig moment ved vurderingen av om
det skal bygges ny overferingskapasitet. @kt overferingskapasitet vil redusere konkurranse-
problemene knyttet til flaskehalser.

Det bor skilles tydeligere mellom kraftselskapenes nettvirksomhet og selskapenes konkurranseut-
satte kraftvirksomhet. Dette vil sikre like konkurransevilkar i sluttbrukermarkedet.
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Kringkastingsmarkedene

Av Eirik Christensen, Henrik Magnus Lande, Christian Lund, Gabriel Stoyva, Even Tukun og Tor Tvedt.

1. Innledning

Kringkastingsmarkedene har i den senere tid vert pre-
get av vesentlige teknologiske og strukturelle endringer.
Den teknologiske utviklingen er i stor grad knyttet til
digitalisering av hele verdikjeden i fjernsynsmediet fra
produksjon, via distribusjon til mottakere,' og konver-
gens mot distribusjon av innhold via IP teknologi. Det
skjer viktige strukturelle endringer som folge av denne
teknologiske utviklingen, som overgangen fra det ana-
loge til det digitale bakkenettet og den pafelgende inn-
treden av RiksTV AS (RiksTV), samt veksten i bred-
bands-TV-markedet.

Disse endringene pavirker konkurransesituasjonen i
ulike ledd av verdikjeden. Konkurransetilsynet har det
siste aret vurdert flere saker med tilknytning til teknolo-
gisk og strukturell utvikling i kringkastingsmarkedene.
Blant disse er forhandlingene mellom TV2 AS, Canal
Digital Norge AS og Viasat AS hesten 2007/vinteren
2008 om rett til a sende TV2 over satellittplattformen,
og salget av medierettigheter til norsk toppfotball va-
ren/sommeren 2008.2 Begge sakene viser at endringer i
kringkastingsmarkedene pavirker konkurransesituasjo-
nen i betydelig grad. Innferingen av det digitale bakke-
nettet og introduksjonen av den nye konkurrenten Riks-
TV, forsterket betydningen for satellittdistributerene av

a kunne tilby de mest populere TV-kanalene. Salget av
fotballrettighetene viste at aktorer pa nye distribusjons-
plattformer kan uteve et betydelig konkurransepress
mot tradisjonelle kringkastere og TV-distributerer.

I avsnitt 2 nedenfor beskrives verdikjeden i kringkas-
tingsmarkedene. Deretter vil vi i avsnitt 3 fokusere
seerskilt pa konkurransesituasjonen i distribusjonsmar-
kedene, da det er pa dette leddet i verdikjeden at Kon-
kurransetilsynet sa langt har observert de vesentligste
konkurransemessige effektene som folge av teknolo-
giske og strukturmessige endringer. Den teknologiske
utviklingen &pner som nevnt for gkt konkurranse pa
tvers av distribusjonsplattformene. Likevel er det en del
forhold som kan bidra til & svekke konkurransen. Disse
forholdene beskrives i avsnitt 4.

2. Verdikjeden for kringkasting

Verdikjeden i kringkastingsmarkedet bestar av flere
ulike ledd fra utvikling, produksjon og salg av audio-
visuelt innhold og frem til visning pa sluttbrukerens
TV-apparat. Nedenfor folger en forenklet fremstilling
hvor verdikjeden er delt inn i fem hoveddeler: innhold,
kringkasting, distribusjon, overfering og sluttbruker.’

Satellitt Satellitt
distribusjon overfering
Digital Digitalt
bakkenett bakkenett
distribusjon overforing
Innhold Kringkaster Sluttbruker
Kabel-TV Kabel-TV

distribusjon

overfering

(IPTV)

Bredbands-TV

distribusjon

Fibernett/
kobbernett
overfering

1 St.meld.nr.30, Kringkasting i en digital fremtid, Kultur og Kirkedepartemen-
tet av 11. mai 2007.
2 Begge sakene behandles nermere i avsnitt 3.

3 Brunevaremarkedene (dekodere, PVR-bokser og fjernsynsapparater/ter-
minaler) holdes da utenfor verdikjeden. En slik fremstilling har ogsa blitt
benyttet av Post- og teletilsynet (PT), men til forskjell fra PT har vi utelatt
nermere illustrasjon av avtaleforhold og pengestrommer i figuren.
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2.1 Innhold

Innhold brukes her som en betegnelse for levende bilder
og lyd som kan sendes og overfores til en skjerm, i all
vesentlighet TV-programmer. Innhold omfatter bade
opphavsrettslig beskyttet innhold samt annet innhold
beskyttet i medhold av dndsverkloven.* Med innhold
forstas ogsé andre audiovisuelle rettigheter, som for ek-
sempel medierettighetene til toppfotball. Innehavere av
rettighetene inngar avtaler med kringkastere om vilkér
for bruk av rettighetene. I tillegg inngar de ulike rettig-
hetshaverne avtaler med distributerene om adgang til
videresending av lovbeskyttede rettigheter.” Kringkas-
tere vil i tillegg til signalrettigheter ofte selv ogsa inneha
ulike lovbeskyttede innholdsrettigheter.

2.2 Kringkastere
Sentrale kringkastere

Kringkastingsloven® definerer kringkasting som ... ut-
sending av tale, musikk, bilder og lignende med radio-
bolger eller trad, ment eller egnet til 4 mottas direkte og
samtidig av allmennheten”. En del kringkastere er ogsa
aktive innen distribusjon av innhold via web-TV over
Internett.” Tjenestene kan som for tradisjonell kring-
kasting tilbys som direkte og samtidige utsendelser
av innhold, men som oftest tilbys web-TV i form av
brukerinitiert nedlasting eller streaming av innhold til
sluttbrukerens datamaskin.

Ifolge TNS-Gallup s& nordmenn i 2007 gjennomsnittlig
154 minutter pd TV hver dag.® Videre fremgar det at
nordmenn ser klart mest pa norske TV-kanaler. Hele
84 prosent av tiden brukes pd de fem norske kanalene
NRK1, TV2, TVNorge, TV3 og NRK2. Samlet tid med
TV-seing har gatt svakt ned de siste arene, men fikk et
oppsving i 2008.°

Norsk Rikskringkasting AS (NRK) og TV 2 AS (TV2)
er kringkastere med status som allmennkringkastere.
Dette betyr at aktorene sender riksdekkende program-
mer og forplikter seg til & inkludere et neermere bestemt
innhold i sine sendinger. Formalet er blant annet & sikre
befolkningen et mangfoldig kringkastingstilbud.

NRK er et statlig eid aksjeselskap som finansieres gjen-
nom kringkastingsavgiften, og som i dag drifter de tre

4 Lovav 12. mai 1961 nr 2 om opphavsrett til andsverk m.v. (dndsverkloven)

5 Rettighetshavernes egne forvaltningsorganisasjoner har gitt en oversikt over
andsverkslovens regler pa www.clara.no

6 Lov av 4. desember 1992 nr 127 om kringkasting (kringkastingsloven) § 1-1
forste ledd.

7 For innhold distribuert via web-TV har leveranderen ikke kontroll over in-
frastruktur og kvaliteten i overforingene. Det kan derfor for eksempel opp-
leves forsinkelser.

8 TNS-Gallup, "T'V-seing 2007", februar 2008. Se TNS-Gallups hjemmeside:
http://www.tns-gallup.no/arch/_img/9077249.ppt

9 Ifelge TNS-Gallup var gjennomsnittlig seertid 167 minutter for de tre forste
kvartalene i 2008.

10 Se Medietilsynets hjemmeside:
http://www.medietilsynet.no/no/Oppslag/Ofte-stilte-sporsmal/ Allmennkringkastning/Hva-er-allmennkringkasting/

flernsynskanalene NRK1, NRK2 og NRK3/Super. TV2
er Norges eneste riksdekkende reklamefinansierte all-
mennkringkaster. Konsesjonen varer ut 2009 og det er
forelopig ikke avklart hvorvidt TV2 vil fortsette som
allmennkringkaster i en ny periode. TV2 har i likhet
med NRK etablert flere TV-kanaler i tillegg til den kon-
sesjonsbelagte virksomheten, herunder TV2 Zebra,
TV2 Nyheter, TV2 Filmkanalen og TV2 Sport.

vrige sentrale norske kringkastere har ikke status som
allmennkringkastere. TVNorge AS ble etablert i 1988
og eies av ProSiebenSatl. Selskapet har den senere tid
ogsa opprettet flere kanaler, herunder FEM og Voice.
TV3 AS begynte sine sendinger i 1988 og eies av Mo-
deren Times Group. Selskapet eier blant annet ogsa ka-
nalene Viasat4 og SportN samt film- og sportskanalene
TV1000 og Viasat Sport.

Generelt om utviklingen i markedet

Digital transmisjon har fort til gkt distribusjonskapasi-
tet pa en rekke plattformer. Norske forbrukere har der-
med fatt okt tilgang til et stort antall utenlandske TV-
kanaler i tillegg til de norske kanalene. Disse kanalene
er i vesentlig grad finansiert i sine hjemmemarkeder, og
kan rimelig og effektivt distribueres til internasjonale
markeder hvor disse kan profittere ytterligere gjennom
en kombinasjon av distribusjons- og annonseinntekter.
Kanalene er i ulik grad tilpasset det norske markedet,
eksempelvis nar det gjelder norsk teksting. Slik tilpas-
ning vil pavirke distribusjonskostnaden til det norske
markedet. En rekke utenlandske kanaler stiller videre
krav om a bli distribuert i bestemte kanalpakker som
garanterer et visst antall abonnenter. Dette bade for a
veere sikret distribusjonsinntekter og for 4 kunne hente
ut maksimal inntekt i annonsemarkedet.

De store norske kanalene har tapt markedsandeler til
mindre nisjekanaler.!’ Det gkte antall tilgjengelige ka-
naler har fort til okt konkurranse om seerne, og for re-
klamefinansierte kanaler ogsd om annonseinntektene
i TV-markedet. Dette kommer i tillegg til at vi ogséd
observerer gkt konkurranse om annonseinntektene fra
andre medier, serlig fra Internett.

Som et resultat av at reklamefinansierte kanaler er en
del av et tosidig marked," vil den okte konkurransen
om annonseinntektene kunne medfere endringer i
hvordan slike kanaler opptrer i markedet. For det forste
observerer vi at flere kringkastere, bade norske og uten-
landske, opererer med en flerkanalstrategi og utvikler

11 Se referanse i fotnote 9.

12 Med tosidig marked forstar vi at en bedrift koordinerer ettersporselen

til to ulike kundegrupper (for eksempel annonserer og seere) gjennom sin
prissetting, samtidig som det er positive nettverkseksternaliteter fra minst

en kundegruppe til en annen. Se for eksempel omtale i Kind og Schjelderup
”Mediemarked og mediepolitikk” (2007), skrevet pa oppdrag for Kultur- og
kirkedepartementet:
http://www.regjeringen.no/upload/KKD/Medier/Mediemarked%200g%20mediepolitikk%20_FIN_.pdf



nisjekanaler med ulike profiler. Annonseinntekter er
avhengig av seertall, og en flerkanalsstrategi er et forsek
pé a beholde seerne som forsvinner fra hovedkanalene
pa egne kanaler og dermed beskytte annonseinntekts-
grunnlaget.

For det andre kan kringkastere som utvikler og selger
flere kanaler kunne kreve hoyere priser fra distribute-
ren. Storrelsen pa distribusjonsinntektene vil avhenge
av forhandlingsposisjonene til distributer og kringkas-
ter. Forhandlingsposisjonen vil blant annet avhenge av
kringkasterens merkevare og kanaltilbud, distribute-
rens storrelse og konkurransen pa den aktuelle distri-
busjonsplattformen.'?

En flerkanalstrategi bor ogsa sees i sammenheng med
en generell utvikling mot at kringkasterne i okende
grad selger pakker med flere kanaler til distributerene.
For de store norske kanalgrupperingene - NRK, TV2,
MTG/Viasat og TVNorge — muliggjores dette ved at
distributeren er avhengig av & kunne tilby kringkas-
terens hovedkanal og siledes er villig til & distribuere
deres nisjekanaler i tillegg. Dette bidrar til at de nye
kanalene fir umiddelbar hey distribusjon med dertil
okt mulighet for hoyere annonseinntekter. Kringkaste-
ren kan ogsa kreve hoyere distribusjonsinntekter. TV2
har ogsa forspkt a selge sin egen kanalpakke direkte til
sluttbrukerne utenom de tradisjonelle kanalpakkene.
For eksempel har TV2 fremforhandlet en slik avtale
hos RiksTV.

En del distributerer opplever krav fra kringkasterne om
plikt til & kjope flere kanaler sammen med hovedkana-
len som problematisk." Som det vil fremgé av avsnitt
4, tilbyr imidlertid distributerene selv i neste omgang
kanalpakker som de selv har satt sammen ut til abon-
nentene. Det er som hovedregel ikke mulig for slutt-
brukerne a kjope enkeltkanaler etter fritt gnske. En slik
pakking av T'V-kanaler reiser en rekke problemstillin-
ger, jf. punkt 4.5.

2.3 Distributorer

Distributerene inngar avtaler med kringkastere og an-
dre rettighetshavere om adgang til & tilgjengeliggjore
innhold for allmennheten. Distributerselskapene tilbyr
flernsynskanaler til sluttbrukerne, som oftest i form av
ulike kanalpakker. En nermere beskrivelse av de ulike
distribusjonsplattformene folger i avsnitt 3.

13 Se for ovrig Kind, Scheldrup og Sergard, "Eksklusivitet i TV-markedet”,

januar 2008 for en narmere utredning

http://www.kt.no/iKnowBase/Content/428936/EKSKLUSIVITET%201%20TV-MARKEDET.PDF

14 Bade Norsk Kabel-TV Forbund og Lyse Tele AS (Lyse Tele) har anfort over-
for Konkurransetilsynet at slik kobling er uakseptabel, jf. Konkurransetilsy-
nets avgjorelser A2008-9 og 2008-11.
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2.4 Tilbydere av overforingskapasitet

Med overforingskapasitet menes kapasitet pa den infra-
strukturen som TV-distributerene benytter for a levere
signaler til sluttbrukerne. Infrastrukturen kan besta av
koaksial- eller fibernett, transponderkapasitet i satellitt,
digitalt bakkenett med mer. Innehavere av infrastruk-
tur inngar avtaler med distributerer om tilgang til over-
foringskapasitet dersom distributerene ikke selv inne-
har egen infrastruktur.

Begge satellittdistributerene leier sin overferingskapa-
sitet. Viasat AS leier transponderkapasitet av Nordic Sa-
tellite AS, mens Telenor-selskapet Canal Digital Norge
AS har avtale med Telenor Satellite Broadcasting AS.
Infrastrukturen har stor kapasitet og muliggjor overfo-
ring av et stort antall kanaler.

Kabeldistributerene eier egne aksessnett. Den enkelte
bolig eller det enkelte borettslag eier normalt den delen
av nettene som er strukket innenfor bygningsmassen.
Som fysisk infrastruktur benytter kabelnettene koaksi-
alkabel i kombinasjon med fiber.

Bredbands-TV (ofte omtalt som IPTV) benyttes som
fellesbetegnelse for overfering av TV-sendinger over
bredbandsnett med stor kapasitet ved bruk av IP (In-
ternett protokoll)."”” Dekoder er nedvendig for a kunne
motta signalene. I motsetning til web-TV, kontrollerer
bredbands-TV-distributeren infrastrukturen helt fram
til sluttbruker og kan derfor garantere kvaliteten pa
sendingene.

Det analoge bakkenett skal innen desember 2009 er-
stattes av det digitale bakkenettet (DTT).' Norges Te-
levisjon AS (NTV) har konsesjon til 4 bygge ut og drive
det digitale bakkenettet.'"” Konsesjonen gjelder fra juni
2006 og til med 2. juni 2021. Selskapet eies med like
deler av TV2, NRK og Telenor. DTT gir mulighet for
signalmottak med vanlig antenne koblet til dekoder-
boks. Post og teletilsynet (PT) har tilsyn med konsesjo-
nen, bade angéende driftstekniske, frekvensmessige og
tilgangsmessige forhold.

2.5 Sluttbrukere

Sluttbrukere (forbrukere/abonnenter) inngar avtale
med distributerene om a motta fjernsynskanaler, med
mindre kanalen er fritt tilgjengelig. NRK-kanalene og
TV2 er i dag fritt tilgjenglig i det digitale bakkenettet.'®
Sluttbrukernes valg av distributer bestemmes av en rek-

15 Se for eksempel Medietilsynets omtale:
http://www.medietilsynet.no/no/Tema/TV/IPTV/
16 Se informasjon pa hjemmesiden for offentlig informasjon om overgangen
til digital-TV i Norge:
http://www.digitaltvinorge.no/no/Toppmeny/Search/?quicksearchquery=slukking
17 Konsesjonsdokument er tilgjengelig pa
load/kilde/sd/red 5/ddd/pdfv/282798-konsesjon_for_

hitp:/ /v regieri

18 TV2 vil i alle fall veere fritt tilgjengelig til utlopet av konsesjonsperioden i
2009.

ettelse_og_drift_av_digitalt_bakkenett_for_flernsyn pdf
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ke forhold som omhandles narmere i avsnitt 3.

I konkurranseloven § 1 er det fastsatt at det ved anven-
delse av loven skal tas serlig hensyn til forbrukernes
interesser. Konkurransetilsynets vurdering i saker som
omhandler Kringkastingsmarkedene har vert at det vil
veere til forbrukernes beste om det legges til rette for
konkurranse bade pa og mellom de ulike distribusjons-
plattformene sé langt dette lar seg gjore. Pa denne ma-
ten vil akterene kunne konkurrere seg imellom om &
tilby attraktivt innhold, god tilgjengelighet, god kvalitet
og lav pris.

3. Konkurransen i distribusjons-
markedene

3.1 Innledning

12007 og 2008 behandlet Konkurransetilsynet en sak
knyttet til distribusjon av TV2 paé satellittplattformen.
Ett sentralt tema var i hvilken grad introduksjonen
av DTT ville péavirke konkurransen mellom satel-

littoperatorene, samt mellom satellittoperatorene og
RiksTV.

Spersmal om hvilke plattformer som konkurrerer med
hverandre, har ogsa veert aktuelt i andre saker. For ek-
sempel anforte Lyse Tele overfor Konkurransetilsynet
at bredbands-TV-plattformen ikke konkurrerte péa
like vilkar med kabel-TV-distributerene, siden kabel-
TV-distributerene var pélagt formidlingsplikt overfor
TV2." Lyse Tele hevdet at formidlingsplikten bidro til
at prisen kabel-TV-distributerene matte betale for ret-
ten til & sende TV2, ble betydelig lavere enn for de an-
dre plattformene uten formidlingsplikt.?

Spersmalet om i hvilken grad de enkelte distribusjons-
plattformene faktisk konkurrerer med hverandre vil
veere et sentralt tema ogsé i fremtidige saker i kringkas-
tingsmarkedene. I dette avsnittet ser vi derfor naermere
pa konkurranseflatene mellom tilbyderne pa de fire
store TV-distribusjonsplattformene: kabel, bredband,
satellitt (Direct To Home - DTH) og digitalt bakkenett
(Digital Terrestrial Television - DTT).

I analysen nedenfor vurderes de ulike distributerenes
produkter og deres ombyttelighet sett fra seerens syns-
vinkel. Innledningsvis beskrives produktene som tilbys
pé hver plattform. Deretter sammenlignes plattforme-
ne, og det vurderes i hvilken grad de tilbudte produk-

19 Se referanse fotnote 14.

20 Hensikten med formidlingsplikten var opprinnelig & sikre allmennkringkas-
teren distribusjon for det tilfellet at kabelnettene hadde lav kapasitet, hvorpa
TV2 ville kunne bli skjovet ut av nettet av andre kringkastere. Konkurran-
setilsynet papekte i brev til Kirke og Kulturdepartementet av 7. april 2008 at
bestemmelsens begrunnelse ikke lenger var relevant og at regelen leder til
negative konkurransevirkninger. Tilsynet har pa denne bakgrunn anbefalt at
Kultur- og kirkedepartementet opphever kabelnettenes rettslige forpliktelse
til & formidle TV2.

tene er substitutter for hverandre.

3.2 Beskrivelse av tilbudet pa hver platt-
form
Distribusjon av kabel-TV

PT har anslatt at 65 prosent av de norske husstandene
har mulighet til & koble seg til et kabelnett.! Samlet
distribuerer Canal Digital Kabel AS (CDK) og Get AS
(Get) TV-signaler til ca 80 prosent av de om lag 920
000 kabeltilknytningene i Norge.”? I tillegg finnes det
en rekke mindre tilbydere. PT har anslatt at omtrent 48
prosent av kabel-TV-abonnementene mottar digitale
signaler.”® Kunder med slike abonnement har normalt
ogsé tilgang pa bredbénd og IP-telefoni.* Tilbyderne av
kabel-TV setter sammen kanalpakker som tilbys kun-
dene mot en fast manedsavgift. Kundene ma i tillegg
betale en fast kortavgift og i ulik grad etableringskost-
nader.

Bade kanalproduktene og tilleggsproduktene som til-
bys av CDK og Get er sveert like. Til forskjell fra andre
plattformer har kabelkundene noe innflytelse pa kanal-
tilbudet gjennom brukervalgsystemet.” Basispakkene
inneholder alle de norske kanalene og de mest sette
utenlandske kanalene. @vrige kanalpakker inkluderer
typisk en rekke utenlandske kanaler, nisjekanaler, og
premium-kanaler.?® Tilbudet av premium-kanaler er i
stor grad overlappende mellom CDK og Get. Alle ka-
belkunder kan ogsa kostnadsfritt motta den analoge ba-
sispakken for ytterligere fjernsynsapparater uten behov
for ekstra dekodere.

En forutsetning for konkurranse mellom kabelaktorene
er at nettverkene har overlappende geografisk dekning,
slik at sluttbrukerne har en reell valgmulighet mellom
flere tilbydere. Ved utbygging av kabelnettverk er det
hoye kostnader knyttet til bygging av selve hovednet-
tet. Dette er kostnader som i liten grad varierer med
antall sluttbrukere i nettet. For & oppna lennsom drift
av nettet, ma derfor kostnadene knyttet til utbygging
av hovednettet fordeles pa et tilstrekkelig antall slutt-
brukere. Dermed vil utbygging og drift av slike nettverk
forst og fremst vere lennsomt i byer og tettsteder hvor
det er kort avstand mellom potensielle kunder. Samti-
dig har distributerene svakere insentiver til a bygge ut
nettverk i omrdder hvor det allerede eksisterer konkur-
rerende nett, fordi det her vil vere vanskeligere & skaffe

21 Post- og teletilsynet, "Analyse av grossistmarkedet for overforingstjenes-
ter for kringkasting, for levering av kringkastingsinnhold til sluttbruker”
20. november 2006. PT (2006)

22 Post- og teletilsynet “Det norske ekommarkedet 1. halvir 2008,” 28. oktober
2008. PT (2008)

23 PT (2008)

24 Samlet salg av bredband, TV og IP-telefoni omtales gjerne som “triple play”.

25 Gjennom stemmegivning kan enkeltkunder veere med pa 4 bestemme hvilke
kanaler som skal innga i tilbyderens basispakke. Den enkeltes innflytelse er
imidlertid minimal ettersom det er de kanalene med flest stemmer som blir
lagt inn i pakken.

26 Hovedsakelig sports- og filmkanaler.



et tilstrekkelig antall kunder.

I sin analyse av marked 18 uttaler PT at kabel-TV-net-
tene overlapper hverandre i deler av de storste byene.”
Konkurransetilsynet har derimot ikke gode data p& hvor
stor dobbeldekningen faktisk er. I omrader hvor det al-
lerede finnes private nett eid av kollektive kunder,?® vil
utbygging av nett vaere mindre kostbart fordi distribu-
toren kun trenger a bygge ut ett matningspunkt. Det er
dermed naturlig at en vesentlig del av den eksisterende
overlappen omfatter kollektive kunder.

En vesentlig del av CDKs og Gets kunder er kollektive
kunder, men ogsa enkelthusholdninger, institusjoner og
selskaper inngar i kundegrunnlaget. De to selskapene
selger ogsa programpakker til mindre uavhengige kabel-
TV-nett.” Boligsammenslutninger som eier digitaliserte
kabelnett, kan innga fellesavtaler for TV, IP-telefoni og/
eller bredbandsaksess. Tilbyderne av kabel-TV inngar
individuelle avtaler med boligsammenslutningene, og
gjennom sin sterrelse vil disse kundene kunne oppna
bedre betingelser enn individuelle kunder.*® Videre be-
taler normalt den enkelte husholdning for TV-basispak-
ken gjennom borettslagsleien. P4 grunn av denne mu-
ligheten til & prisdiskriminere, har konkurransen om de
kollektive kundene derfor ingen konsekvenser for kon-
kurransen om individuelle kunder.

Produkttilbudene til Get og CDK er tilnsermet identis-
ke, men store omrader uten geografisk overlapp mel-
lom kabelnettene tilsier at tilbyderne bare i begrenset
grad disiplinerer hverandre. Unntak her gjelder for de
kollektive kundene som enten bor i omrader med dob-
beldekning, eller i omrader hvor utbygging av parallell
infrastruktur ikke medferer vesentlige kostnader.

Distribusjon av TV over satellitt

Canal Digital Norge AS (CDN) og Viasat AS (Viasat)
er de eneste satellittdistributerene pa det norske mar-
kedet. Parabolantenne og dekoder ma benyttes for a
kunne motta satellittsignalene og selskapene anvender
ulike krypteringssystem. I likhet med kabeldistribute-
rene tilbyr akterene pa satellitt ulike kanalpakker til en
fast manedsavgift og en arlig eller halvérlig kortleie. Ved
etablering paleper en etableringskostnad og kostnader
knyttet til parabolutstyr og installasjon. For a kunne ta
inn TV-signaler til flere flernsynsapparat ma kunden
kjope ekstra dekoder og betale ekstra manedsavgift.**

27 PT (2006)

28 Kollektive kunder defineres her som en gruppe boligenheter, for eksempel
borettslag og andre sameier, som inngér en fellesavtale med en TV-distribu-
tor om 4 fa levert TV-signaler og eventuelt bredbdnd og/eller IP-telefoni til
en rabattert pris.

29 PT (2006)

30 Samtidig strekker bindingstiden seg ofte over flere &r for kollektive kunder,
mot normalt ett ar for individuelle kunder.

31 Abonnementspris for ekstra fjernsyn er redusert i forhold til hovedabonne-
mentet. Arlig kostnad varierer fra omtrent 500 til over 1000 kroner, avhengig
av tilbyder og type abonnement.
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Distribusjonskapasiteten pé satellittplattformen er sveert
hoy, og operatorene i markedet tilbyr bade HDTV?? og
et stort antall kanaler. Satellittaktorene kan imidlertid
ikke tilby bredband og telefoni som krever toveis kom-
munikasjon.*

PT har anslatt at satellittplattformens teoretiske dekning
i Norge er 85-90 prosent.** En forbruker med mulighet
for a ta inn signaler fra satellitt kan da velge mellom de
to akterene péd plattformen. Tilbyderne opererer med
like priser for individuelle kunder over hele landet, og
dette taler for at de inngar i det samme nasjonale geo-
grafiske marked.

Innholdsmessig har de to satellittaktorene blitt likere
i den senere tid. Dette skyldes forst og fremst en ka-
nalutvekslingsavtale som ble inngatt mellom Viasat og
CDN i 2007, og resultatet av forhandlingene mellom
CDN, Viasat og TV2 hesten 2007/vinteren 2008. Som
en folge av forhandlingene kan begge aktorene na tilby
TVNorge, TV3, Viasat4 og TV2 i basispakkene til sine
kunder.

For de kundene som primert etterspor de viktigste
norske kanalene vil aktgrens produkter séledes veere
gode substitutter, men forskjeller i kanaltilbud utover
basispakkene utgjor en horisontal differensiering som
bidrar til at produktene blir mindre substituerbare. Via-
sat tilbyr for eksempel ikke TV2 Zebra, Canal+ og TV2
Sport.*® Pa den annen side er Viasat alene om 4 tilby
TV1000 og Viasat Sport til sine kunder. Saledes har valg
av satellittdistributer betydning for blant annet hvilket
sports- og filminnhold sluttbrukerne vil kunne motta.
Fordelingen av kunder mellom de ulike kanalpakkene
vil saledes vaere avgjorende for i hvilken grad tilbyderne
kan og vil disiplinere hverandre, men Konkurransetil-
synet anser det som sannsynlig at satellittaktorene er i
sterk konkurranse med hverandre.

32 HDTV (High Definition TV) betyr TV-signaler med sveert skarpt og hoy-

opplost TV-bilde samt bedre lyd sammenlignet med tradisjonelt (SD)TV, se

http://www.digitaltvinorge.no/no/Toppmeny/Ofte-stilte-sporsmal/HDTV/Hva-er-HDTV/

331 Teleplan og Fornyings- og Administrasjonsdepartementet: “Bredband
Dekningsanalyse 2008, 18. april 2008, fant man ikke at tilbydere av Inter-
nettaksess via satellitt kan levere toveis satellittoppkobling innenfor defini-
sjonskravet til bredband. Teleplan (2008)

34 PT (2006)

35 TV2 Sport vil snart bli tilgjengelig hos Viasat. Se pressemelding fra Viasat 6.
oktober 2008.
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36 Satellite Master Antenna Television

SMATV?3¢ er en type TV-distribusjon hvor flere husstander deler en felles satellittantenne. TV-signalene over-
fores sa gjennom et privat kabelnettverk til den enkelte husstand som er tilknyttet nettverket. | kraft av sin
storrelse har SMATV-kunder mer forhandlingsstyrke ovenfor tilbyderne enn individuelle kunder. Mulighe-
ten til & sette sammen innhold fra ulike leverandgrer gker ogsa forhandlingstyrken til SMATV-kundene.

Bade Canal Digital og Viasat tiloyr SMATV-avtaler i dag. Canal Digitals SMATV-avtaler omfattet i 2007
173 000 husstander.3’” Viasat har ogsa et vesentlig antall kunder innenfor dette segmentet.

Canal Digital og Viasat kan ved a tilby SMATV-avtaler ha en disiplinerende effekt pa kabeltilbydere som Get
fordi SMATV-tilbyderne ikke trenger kabelforbindelse helt fram til kunden. Tilsvarende kan Viasat disipline-
re CDK. Pa denne maten kan SMATV bidra til & forsterke konkurransen i segmentet for kollektive kunder.

37 Telenor Broadcasts resultatpresentasjon for 4. kvartal 2007: http://www.telenor.com/ir/presentations/Broadcast%20Q407.pdf

TV-distribusjon over det digitale bakkenettet

I juni 2006 fikk NTV konsesjon til & bygge og drifte det
digitale bakkenettet i 15 ar. Sosterselskapet RiksTV ope-
rerer i dag som eneste distributer pa plattformen. Bade
NTV og RiksTV eies med like deler av NRK, TV2 og
Telenor. NTV skal ved fullt utbygd infrastruktur kunne
tilby digital-TV til nesten hele Norges befolkning. Kun-
dene kan motta TV-signaler ved 4 bruke vanlig antenne
som kobles til en dekoder. I omrader hvor signalene er
seerlig sterke, kan kundene motta TV-signalene via en
vanlig bordantenne. Ved utgangen av november 2008
hadde RiksTV 307 000 kunder hvorav 55 prosent var
fullprisabonnementer av betal-TV-tilbudet RiksPak-
ken.*

RiksPakken inneholder de mest sette norske og uten-
landske kanalene. I tillegg tilbys et utvalg av kanalene til
TV2 Sport og Canal+ i egne kanalpakker. Sammenlig-
net med de andre plattformene er det begrenset kapa-
sitet i det digitale bakkenettet. Dette har konsekvenser
for bade antall tilbudte kanaler og et eventuelt tilbud
av HDTV i fremtiden. RiksTV tilbyr heller ikke bred-
bandsaksess og IP-telefoni. Kundene far 70 prosent ra-
batt pa RiksPakken ved kjop av abonnement til bruk pa
TV nummer 2 og 3 eller i feriebolig. Teknisk er det ikke
noe i veien for at RiksTV kan tas inn via en fellesan-
tenne i for eksempel et borettslag og videredistribueres
til beboerne gjennom det interne kabelnettet.*

Forelopig er RiksTV eneste tilbyder i det digitale bakke-
nettet. Dette aktualiserer sparsmélet om det bor sekes
a skape konkurranse mellom ulike tilbydere internt i
DTT, eller om RiksTV ber vere alene om 4 fa tilgang pa
all den ledige kapasiteten i DT T-nettet for a stille ster-
kere i konkurransen med andre plattformer med storre

38 Resten av kundene mottar en gratispakke som inneholder NRK-kanalene,
TV2, lokal-TV og Apen Kanal.
39 Se RiksTVs hjemmeside: http://rikstv.no/Boligselskap.

kapasitet.* I konsesjonsbestemmelsene*' som regulerer
DTT er det i punkt 4.8 stilt felgende krav:

"NTV skal gi alle kringkastere som onsker det tilbud
om formidling i bakkenettet pa ikke-diskriminerende
vilkar. Det skal fastsettes objektive utvelgelseskriterier
for det tilfelle at ettersporselen fra kanalene overstiger
den kapasitet som er tilgjengelig.

NTYV skal tilby kapasitet for konkurrerende betalings-
tv-tilbud pa plattformen etter analog slukking. Ka-
pasiteten tilbys sammen med en egen sone pd smart-
kortet, slik at konkurrerende betalings-tv-operatorer
kan etablere et eget kundegrensesnitt basert pd den
foreliggende infrastrukturen pd plattformen. Vilka-
rene for slik tilgang skal veere ikke-diskriminerende,
objektive og transparente.”

NTYV er altsé gjennom konsesjonen forpliktet til a tilby
kapasitet i bakkenettet til minimum én akter i tillegg
til Riks-TV. Det ma gjennom kravet til konkurrerende
betalings-tv-tilbud veere en forutsetning at den nye ak-
torens produkt skal vaere et substitutt, og ikke et sup-
plement til RiksTV. PT har derfor pélagt NTV & lyse
ut minimum 1,5 signalpakke til en ny akter.> NTV har
péklaget PTs vedtak om plikt til 4 lyse ut minimum 1,5
signalpakke, og har parallelt med klageprosessen frem-
met spknad overfor Kultur- og Kirkedepartementet og
Samferdselsdepartementet om & endre konsesjonsvilka-
rene slik at konsesjonens punkt 4.8 annet ledd tas ut.*’ I
punkt 4.4 vil Konkurransetilsynet redegjore for sitt syn
pé de konkurransemessige sidene ved & kreve tilgang
for en konkurrerende operater i DTT.

Hva gjelder kravene i konsesjonens punkt 4.8 forste

40 Oversikt over PTs arbeid vedrerende tilgang for konkurrerende betal-TV-
operater til kapasitet etter analog slukking er gjengitt pa

http://www.npt.no/portal/page/portal/PG_NPT_NO_NO/PAG_NPT_NO_HOME/PAG_NPT_NO_TEKSTVISNING?p_d_i=-121&p_d_c=&p_d_v=102950

41 Se fotnote 17.

42 En signalpakke utgjor 6-8 kanaler i Standard Definition (SD), jfr PTs brev til
NTV av 10. juni 2008.

43 Se NT'Vs seknad av 30. oktober 2008.



ledd, har PT blant annet papekt at NTV bryter konse-
sjonen hvis andre kringkastere ikke tilbys tilsvarende
vilkar for egne leveranderpakker som de TV2 har fatt
hos RiksTV, da dette er i strid med ikke-diskrimine-
ringsvilkéret i konsesjonen.*

Distribusjon av bredbands-TV

Bredbands-TV (IPTV) benyttes ofte som fellesbeteg-
nelse for distributerer som tilbyr audiovisuelt innhold
over bredbidnd. Det finnes flere bredbands-TV-pro-
dukter pa det norske markedet. Altibox er det mest
solgte produktet, og er et nasjonalt samarbeid mellom
forskjellige elektrisitets- og nettselskaper som tilbyr fi-
beroptiske bredbandslesninger med Internett, telefoni
og interaktivt TV. Andre tilbydere av bredbands-TV er
blant annet NextGenTel, Homebase og FastT'V.

TV-produktene pé bredbinds-TV-plattformen er rela-
tivt like, selv om det er enkelte forskjeller i hvilke ka-
naler som tilbys. Altibox tilbyr kanalpakker bestaende
av de viktigste norske kanalene, en rekke utenlandske,
samt et stort antall premium-kanaler. Det samme gjel-
der de andre nevnte tilbyderne, med unntak av at disse
ikke tilbyr TV3, Viasat4 og TV1000/Viasat Sport. Dette
vil redusere substituerbarheten for noen sluttbrukere. I
tillegg til et stort antall kanaler tilbyr de fleste HDTV,
bredbandsaksess og IP-telefoni. Med Altibox fra Lyse
Tele koster det i underkant av 500 kroner arlig & koble
til en ekstra TV i boligen.

En forutsetning for a fi bredbands-TV fra de ovennevn-
te leverandorene er at sluttbruker har en heyhastighets
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bredbandslinje. Normalt kreves en minimumskapasitet
pa 10 Mbit/s. Gitt de heye utbyggingskostnadene ved
utrulling av heyhastighets bredbandsaksess, er det i ut-
gangspunktet lite sannsynlig at det vil bli bygd ut flere
parallelle nettverk i samme geografiske omrade. Bak-
grunnen for dette er tilsvarende situasjonen for kabel-
plattformen.

Per i dag er det som nevnt trolig liten geografisk over-
lapp mellom tilbydernes nettverk, og dette tilsier at
konkurransen innad pé plattformen er begrenset. Si-
tuasjonen kan vere forskjellig for sakalte apne, fibe-
roptiske bredbandsnett* hvor operateren av nettverket
legger til rette for at kundene skal fa storre valgfrihet og
konkurranse mellom leveranderer av ulike bredbénds-
tjenester.*® Derimot er utberedelsen av slike nett frem-
deles begrenset.

3.3 Sammenligning av TV-produktene

Konkurransetilsynet har sett naermere pa priser og ka-
nalpakker som selges av de seks storste av TV-distri-
buterene i Norge. Disse tilbyderne er CDK og Get pé
kabelplattformen, RiksTV pa det digitale bakkenettet,
CDN og Viasat pa satellittplattformen, og Altibox pa
bredbandsplattformen. For sistnevnte aktor har vi tatt
utgangspunkt i kanalpakkene som tilbys fra videresel-
geren Lyse Tele.

Med dekoder fra RiksTV kan sluttbrukerne gratis se
NRK-kanalene, TV2 Hovedkanalen,® lokal-TV og
Apen Kanal. I det folgende fokuserer vi imidlertid pa

Tabell 1: Sammenligning av pris pr ar for ulike tilbudte kanalpakker (eksklusiv etablerings- og
installeringskostnader) og antall tilbudte kanaler i hver pakke.*

CDK Get Altibox / Lyse|  RiksTV CDN Viasat
Pris | Ant| Pris | Ant| Pris | Ant| Pris | Ant Pris | Ant| Pris 1.ar| Pris 2. ar | Ant
Basispakken
Inkl kortavgift 3047 | 42 | 3126 | 33 | 2748**| 37 | 2988 | 20 | 1866 14 | 1887 2356 26

Ekstra kostnad og kanaler

utover basispakken:

Utvidet pakke (familie) 1788 | 21 | 1668*| 33 | 1680 | 21 1860 41 | 1100 1080 12
TV1000/Viasat Sport 2664 8 | 2988*| 14 | 1908 8 550****| 1560**** 15
Canal + 3108 | 10 | 3108 | 10 | 2988 9 | 2400 3| 3108*** 10
TV2 Sport 1908 5 | 1908 5 | 1908 51 1188 1 | 1908 5

Prisene og kanalantall er basert pd aktorenes digitale pakketilbud til individuelle kunder. Ekstrapakkene for kjop av basispakken.
*) Prisene gjelder for lopende abonnement. Disse er noe dyrere enn pakkene med bindingstid

**) Vi har tatt utgangspunkt i Altibox “Tv-basispakke, selskapet tilbyr ogsd

Viasat Gull som en alternativ basis

***) Prisen for Canal+ reduseres ved kjop av basispakken, utvidet pakke og Canal+ samlet.

*4X) Forutsetter kjop av basispakken og utvidet pakke.

44 Se vedtaksbrev fra PT 2. desember 2008.

45 Se for eksempel www.bynett.no for mer informasjon.

46 Europakommisjonen har nylig giennomfort en horing angaende hvorvidt
det ber reguleres tilgang til fibernettverk, sakalte "Next Generation Access
Networks”. Horingsdokumentet kan lastes ned her: http://ec.europa.eu/
information_society/policy/ecomm/doc/library/public_consult/nga/dr_re-
comm_nga.pdf. I Norge har stortingsrepresentantene Olemic Thommes-
sen, Gunnar Gundersen og Peter Skovholt Gitmark bedt regjerningen om &
utrede prinsippet om &pne TV-nett. Mer om forslaget kan leses her:

hitp: tinget.no/no/Saker-og-publikasjoner/Publikasj p lag/2007-2008/dok8-200708-089/
47 Prisene er hentet fra aktorenes hjemmesider 8. desember 2008.

48 TV2 blir trolig en betal-TV-kanal fra 1.januar 2010.
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Tabell 2: Sammenligning av tilkoblings- og etableringskostnader. 4°

CDK Get Altibox/Lyse RiksTV CDN Viasat
Tilknytning Komplett
avhenger digitalt pa-
av boligens Etablering rabolutstyr
beliggen- betal-TV til 1,- og
het. Etable- | Tilknytning Etablering, 200,-. Deko- Komplett etablerings-
ringsprisen avhenger inkludert de- | der 1,- for- digitalt pa- | avgift 399,-.
nedenfor av boligens | koder 879,-. | utsatt abon- | rabolutstyr I tillegg
gjelder beliggenhet. Tilkobling nement. til 1,- og kommer et
Tilknyt- strekking Dekoder 1400-3900,- | Trenger ogsa | etablerings- | frakttillegg
ning, utstyr | av kabel fra inkludert avhengig av antenne avgift 399,-. pa 300,-.
og etable- gateplan + i abonne- boligtype og | (ikke inklu- | Gratis instal- | Gratis instal-
ring HD-dekoder. | ments-pris. | egeninnsats. dert) lering. lering.
Kostnad 2490,- 1500-3950,- | 2279-4779,- 201,- 400,- 700,-
Gjenapning 1090,- 990,- 499, - - - -
betal-TV-tilbudet til RiksTV og de gvrige tilbyderne. et kabelnett.

Alle aktorene tilbyr de fem mest sette norske TV-ka-
nalene NRK1, TV2, TVNorge, TV3 og NRK2 i sine
basispakker.*® Utover dette er det stor variasjon i bade
pris og antall kanaler i basispakkene. Kabelaktorene har
hegyest pris, men er sammen med Altibox de distribu-
torene som tilbyr flest kanaler. RiksTV sin basispakke
har omtrent samme pris som kabel- og bredbands-TV-
akterenes basispakker, men antall kanaler som tilbys er
vesentlig lavere. Viasat og CDN har lavest basispakke-
pris.

Distributgrene prisdiskriminerer mellom sluttbrukere
ved & tilby ulike kanalpakker til forskjellige priser. Ved
a prisdiskriminere kan distributeren hente ut mer av
kundenes samlede betalingsvilje, ettersom kunder i ulik
grad er villig til 4 betale for distributerens kanaltilbud.
Sluttbrukere som bare gnsker de mest populare kana-
lene kan kjope basispakken fra en av de seks tilbyderne
i oversikten. Sluttbrukere som ettersper et bredere ka-
nalutvalg, kan kjepe utvidede pakker som tilbys i ulik
storrelse og sammensetning av alle akterene. Nisjeka-
naler innenfor film og sport tilbys gjerne i egne premi-
um-pakker.

Vi ser av tabellen at etableringskostnadene pa digitalt
bakkenett- og satellittplattformene er relativt lave. Det
er derimot langt dyrere & etablere bade kabel- og bred-
bands-TV. Dette kan vaere et resultat av at det er hoy-
ere kostnader ved fysisk a tilkoble boligen til nettet. Til
gjengjeld reduseres prisen pé tilkobling dersom det er
snakk om gjenapning i en bolig som allerede er tilkoblet

49 Prisene er hentet fra aktorenes kundeservice og hjemmesider 8. desember
2008.

50 Basert pa tall fra TNS Gallups tall for 2007 brukte den norske befolkningen
84 prosent av seertiden pa disse kanalene.

Alle aktorene med unntak av RiksTV tilbyr ogsé HDTV
til sine brukere. For & fa HD-kvalitet pa fjernsynet er det
en forutsetning at sluttbrukeren har en HD-klar TV og en
dekoder som handterer HD-signaler. Videre er det bare
distributerene av kabel-TV og bredbands-TV som tilbyr
bredbénd og IP-telefoni i tillegg til TV. Ved kjop av ka-
bel-TV krever ikke kabeloperaterene at sluttkunden ogsa
kjoper bredbandsaksess eller IP-telefoni. Nar det gjelder
bredbands-TV-tilbyderne, er praksisen varierende, og
noen aktorer krever at kunden ogsa kjeper bredband og
eventuelt IP-telefoni ssmmen med TV-tilbudet.

3.4 Konkurransen mellom plattformene
Geografisk overlapp

Tabell 3 viser de ulike plattformenes samlede teoretiske
og faktiske dekningsgrad i Norge. Med teoretisk dek-
ningsgrad menes andelen av husstandene som poten-
sielt kan knytte seg til plattformen. Den faktiske dek-
ningen er andelen som er kunde hos en av akterene pa
plattformen.

Det er knyttet usikkerhet til bade den teoretiske og fak-
tiske utbredelsen av bredbands-TV. Teleplan anslar at
den teoretiske dekningen til bredbands-TV vil ende pa
15 prosent ved utgangen av 2008.%' Tilsvarende tall for
2007 var 8 prosent, noe som illustrerer at det pagar en
betydelig utbygging av fiberaksess i Norge.

Vi ser av tabellen at den teoretiske dekningsgraden til
henholdsvis satellitt og digitalt bakkenett omfatter en
svert stor andel av norske husstander. Avviket i dek-
ningsgrad mellom de to plattformene skyldes hovedsa-

51 Teleplan (2008)
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Tabell 3: Teoretisk og faktisk dekning for ulike plattformer.>?

Kabel-TVv2% Satellitt DTT Bredbands-TV
Faktisk dekningsgrad 50 % 39 % 6 % 5%
Teoretisk dekningsgrad 65 % 85 % 95 % 15 %

kelig at en del boliger enten ligger i satellittskygger, eller
at montering av parabolantenne ikke er mulig eller av
ulike grunner ikke tillatt.

Den faktiske overlappende dekning mellom kabel og
satellitt i 2007 kan vi analysere ved & se pa kundenes
valg i forhold til befolkningstetthet, fremstilt i figur 2.
Omfanget av bredbands-TV er utelatt i figuren ned-
enfor fordi Konkurransetilsynet per i dag ikke har god
nok kjennskap til plattformens utbredelse i forhold til
befolkningstetthet.™

Figur 2: Faktisk dekning for satellitt-TV og kabel-TV
fordelt pa befolkningstetthet.
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Kilde: SSB, Norsk Mediebarometer 2007

Fra figur 2 ser vi at kabel-TV er mest utbredt i tettbygde
strok, mens satellitt er mest utbredt i spredtbygde strok.
Figuren viser at kabeltilbyderne har hoye markedsan-
deler i tettbygde omrader. Dette samsvarer godt med
at forskjellen mellom faktisk og teoretisk dekning for
kabel-TV er liten, slik det fremgikk av tabell 3. Ned-
enfor kommer vi neermere inn pa forskjellene mellom
produktene pa disse to plattformene.

Den geografiske overlappingen mellom de ulike platt-
formene tilsier, sammen med muligheter for kjedesub-
stitusjon, at kabelplattformen kan vere i samme geo-
grafiske marked som digitalt bakkenett og satellitt. Nar
det digitale bakkenettet er ferdig utbygd, vil 95 prosent
av befolkningen kunne tegne abonnement pa betal-TV-
tilbudet til RiksTV. Satellitt har en teoretisk dekning
pa 85 prosent av de norske husholdningene, inkludert
mesteparten av husholdningene som ikke dekkes av
det digitale bakkenettet.> Satellitt og digitalt bakke-
nett har dermed en overlapp som omfatter 80 prosent
av befolkningen. Hvis vi forutsetter at kabel og satellitt
har minimal overlapp, men samlet dekker hele landet,
vil minimum 50 prosent av befolkningen kunne ta inn
signaler fra béde satellitt, kabel og digitalt bakkenett.>
Den overlappende teoretiske dekningen er illustrert i fi-
gur 3 nedenfor og samlet illustrerer figuren 100 prosent
av de norske husstandene.”

Figur 3: Overlappende teoretisk dekning for kabel, satellitt og digitalt bakkenett.
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>

52 Kilder: PT (2006), PT (2008) og Teleplan (2008). Det understrekes at utbyg-
gingen av det digitale bakkenettet og slukking av det analoge bakkenettet i
betydelig grad vil endre prosenttallene for faktisk dekningsgrad i 2008 og
2009.

53 En del kabeltilknytninger er i realiteten satellitt-tilknytninger via SMATV.
For eksempel mottar noen borettslag signaler via satellitt, og videreformidler
signalene til sine beboere gjennom eget kabelnettverk.

54 Konkurransetilsynet har imidlertid fatt opplyst at det i dag ogsa bygges ut
nye nettverk for bredbands-TV i omréader som allerede har kabel-TV-dek-
ning. Spesielt skal dette vaere et utviklingstrekk i de storre byene. Dette vil
bidra til & forsterke konkurransen mellom plattformene.

55 Et eget satellittskyggenett er under utbygging for de husstandene som ikke

dekkes av satellitt eller det digitale bakkenettet. Totalt gjelder dette omtrent
5200 husstander. Se RiksTVs hjemmeside:
http://rikstv.no/Nar-kommer-det/Dekningskart-for-satellittskygge.
I den videre diskusjonen ser vi bort fra disse husstandene.

56 Dette anslaget fremkommer ved 4 anta at omrader som ikke dekkes av sate-
litt dekkes fullt ut av kabel.

57 Pa grunn av geografiske forhold vil det vaere noen hull i den overlappen som
illustreres i figuren, men dette gjelder trolig bare et lite antall husstander.
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77 prosent av dem som kan knytte seg til et kabelnett
kan ogsa velge satellitt.’® 59 prosent av dem som kan
velge satellitt kan ogsa velge kabel.” Den store overlap-
pingen mellom digitalt bakkenett, satellitt og kabel er
et argument for at plattformene konkurrerer med hver-
andre. En slik slutning stettes av at ingen distributerer
utever lokal eller regional prisdiskriminering ovenfor
individuelle kunder. Videre utbygging av fibernettverk
vil ogsa bidra til & utvide den geografiske overlappen.

Selv om det er stor grad av geografisk overlapp mellom
plattformene, er ikke dette tilstrekkelig for & sikre vel-
fungerende konkurranse. I tillegg til geografisk overlapp
md blant annet aktorenes produkter anses som substi-
tuerbare for tilstrekkelig mange sluttkunder. Dette om-
tales neermere nedenfor.

Produktmessig overlapping

Substituerbarhet mellom produkttilbudet pa
digitalt bakkenett og satellitt

Etter introduksjonen av RiksTV inngikk satellittilby-
derne en kanalutvekslingsavtale®® som har bidratt til et
likere kanaltilbud bade innad p4 satellittplattformen, og
mellom satellitt og digitalt bakkenett. Videre har satel-
littaktorene lansert nye og mindre kanalpakker. Dette
indikerer at satellittaktorene oppfatter RiksTV som en
konkurrent.

RiksTV opererer med en etableringsavgift pa 200 kro-
ner. Begge satellittaktorene senket tidlig i 2008 etable-
ringsavgiften fra 799 til 399 kroner og reduserte siledes
kundens byttekostnad til satellittplattformen. Aktorene
pa begge plattformer subsidierer ogsa dekoder til kun-
dene.

Det finnes enkelte forskjeller mellom TV-tilbudet til
CDN, Viasat og RiksTV. RiksTV tilbyr langt feerre
kanaler enn satellittaktorene, herunder serlig antall
premium-kanaler. I tillegg har RiksTV begrenset kapa-
sitet i forhold til & kunne tilby HDTV. Disse forskjellene
innebeerer at kanalpakkene som tilbys over bakkenett
og satellitt, seerlig utover basispakkene, neppe oppfattes
som nere substitutter av sluttbrukerne.

Nar vi ser samlet pa basispakker og utvidede pakker hos
satellittaktorene, er prisene hoyere enn for RiksPakken,*!
men samtidig far kunden vesentlig flere kanaler rela-
tivt til pris sammenlignet med RiksPakken. Sistnevnte
pakke inneholder flesteparten av de viktigste norske og
utenlandske kanalene. Videre tilbyr RiksTV et snevert
premium tilbud som inneholder kanaler fra TV2 Sport
og Canal+. En mulig forklaring pa at RiksPakken kaprer

58 Dette prosenttallet finner vi ved & dividere andel kabel/satellitt/bakkenett
med andelen kabel/bakkenett (50/65).

59 Andel kabel/satellitt/bakkenett dividert med andelen satellitt/bakkenett
(50/85).

60 Avtalen omtales naermere i punkt 4.2.

61 Med unntak av Viasats kampanjepris for forste ars abonnement.

kunder, er at sluttbrukerne har betalingsvilje for kanaler
som ikke inngar i satellittaktorenes basispakker, men li-
ten betalingsvilje for de ekstra kanalene man far ved et
utvidet abonnement hos satellittaktorene. Trolig er ikke
antall kanaler det viktigste valgkriteriet for den jevne
sluttbruker ved valg av kanalpakker, det avgjorende er
heller hvilke kanaler distributeren kan tilby.

Motforestillinger mot parabolantenne er en annen mu-
lig faktor som reduserer satellittplattformens konkur-
ranseevne ovenfor RiksTV. Det er sannsynlig at enkelte
sluttbrukere ikke gnsker a ha parabolantenne pa ytter-
veggen, og av den grunn anser RiksTVs produkt som
bedre enn satellittproduktene. Videre kan det tenkes at
en del sluttbrukere antar at det er enklere & installere
RiksTV fordi man slipper & montere parabolantenne.
Dette hever i sa fall kundenes opplevde kvalitet av
RiksTVs produkter. Det kan ogsa forekomme restrik-
sjoner mot & montere parabolantenne. Bakkenettkun-
dene kan ogsé enkelt ta med seg dekoderboksen til fri-
tidsboligen og se fiernsyn der. Utover dette er det mulig
at RiksTV ogsa har en fordel av at en del forbrukere
trolig har begrenset kjennskap til andre tilbydere. Disse
momentene taler til fordel for RiksTV i konkurransen
med satellitt.

Produktene fra RiksTV og satellittaktorene har altsa
egenskaper som differensierer dem langs flere dimen-
sjoner. Det er usikkert hvordan sluttbrukerne verdset-
ter de ulike produktegenskapene. Konkurransetilsynets
kvantitative undersekelser gir indikasjoner pa at det har
foregétt enveis substitusjon fra satellitt til bakkenett.
Resultatene kan tolkes som at noen kunder opplever
RiksTVs produkt som bedre enn satellittproduktene. Vi
kan ikke si noe om substitusjon fra bakkenett til satel-
litt ettersom RiksT Vs tilbud kun har eksistert i kort tid,
men satellittaktorenes konkurransefortrinn pa pris og
kanalmangfold taler for at vi i fremtiden ogsa vil kunne
se substitusjon som gar denne veien.

Det er utvilsomt noe konkurranse mellom satellitt og
bakkenett i dag, og det er flere indikasjoner pa at Riks-
TV, CDN og Viasat anser hverandre som konkurrenter.
Informasjon om akterenes tilpasninger og kundenes
bevegelser mellom plattformene i tiden som kommer,
vil gi viktige holdepunkter for hvor hard konkurransen
mellom plattformene egentlig er og hvorvidt den vil
vedvare.
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Informasjonsinnhenting og kvantitative analyser

Konkurransetilsynet har gjennom 2008 innhentet informasjon fra de seks storste norske TV-distributerene®
vedrgrende priser, kostnader og manedstall for churn® og nysalg fordelt etter fylke. Denne informasjonen
ble blant annet benyttet i kvantitative analyser av churn og nysalg for a fa en bedre forstaelse av kundenes
bevegelsesmonstre pa tvers av distribusjonsplattformer. Informasjonen som ble innhentet var seerlig nyttig
i analyser av bevegelse mellom satellitt og bakkenettplattformen.

Data for fylkene hvor det digitale bakkenettet var apnet (“apningsfylkene”) ble kontrollert mot data for
fylker hvor det digitale bakkenettet enna ikke var dpnet per oktober 2008 (“andre fylker”).®* Pa denne ma-
ten forsekte vi a isolere endringer i churn og nysalg som ble identifisert i apningsfylkene etter DTT-apning,
men som ikke ble identifisert i andre fylker.%> Endringene i apningsfylkene kan i stor grad tilskrives sluttkun-
denes gkte valgfrihet gjennom RiksTVs inntreden.

Resultatene fra churnanalysene viser at bade Viasat og CDN har mistet flere kunder i apningsfylkene sam-
menlignet med perioden fgr DTT-apningen. Det analyserte datamaterialet strekker seg til og med oktober
2008. For mange av fylkene er det derfor fa observasjoner av churn etter det analoge nettet er slukket.®®
Datamaterialet gir indikasjoner pa at churn-nivaet er hgyere enn fgr DTT-apningen, ogsa etter at det ana-
loge bakkenettet er slukket. Dersom churn-tallene fortsetter a ligge pa et hoyere niva enn for DTT-apningen
er dette et tegn pa at konkurransen om kundene har blitt hardere for satellittakterene. For a fa bekreftet
dette trenger vi datamateriale for en lengre tidsperiode.

De tapte kundene kan ha gatt over til RiksTVs gratis- eller betal-TV-tilbud. | og med at de aller fleste slutt-
kundene tidligere hadde tilgang til de samme TV-kanalene i det analoge bakkenettet som na tilbys gratis av
RiksTV, anses det som lite sannsynlig at de tidligere satellittabonnentene har valgt gratistilbudet til RiksTV.

Alternativt kan kundene ha valgt a forlate satellitt til fordel for kabel- eller bredbands-TV-plattformene.
Konkurransetilsynet kjenner imidlertid ikke til at kabel- eller bredbands-TV-tilbyderne har drevet spesielt in-
tensiv markedsfering i apningsfylkene. Nye fibernettverk kan ogsa bidra til kundeforflytninger fra satellitt.
Inkludering av data for Altibox pavirker imidlertid ikke vare resultater. | tillegg observerer vi tidlig ekning i
churn fra satellitt ved DTT-apning i de ulike apningsfylkene. Resultatene tyder derfor pa at kundefrafallet
fra satellittakterene i liten grad skyldes apning av nye fibernettverk.

Resultatene fra nysalganalysene viser at begge satellittaktorene tapte nysalg i apningsfylkene sammenlig-
net med perioden for DTT-apningen. En arsak til dette er at satellittaktorene solgte relativt sett darligere
produkter sammenlignet med RiksTV i perioden fram til 3. mars 2008. Fra og med denne datoen kunne
ogsa CDN og Viasat tilby bade TV2, TVNorge, og TV3 i sine kanalpakker, og dette fjernet ett av RiksTVs
konkurransefortrinn. Analysene viser da ogsa at CDN og Viasat fikk klar vekst i nysalg i apningsfylkene et-
ter at kanaltilbudet var endret. | tillegg viser analysene at satellittakterene opplevde stor gkning i nysalg
de siste manedene for analog slukking. Dette viser at satellittaktorene tok sin andel av de gamle analoge
bakkenettkundene som ble tvunget til & finne ny tilbyder. Analysene ga ikke klare svar vedrgrende nivaet
pa nysalg etter analog slukking i forhold til perioden for DTT-apning.

Den mest plausible forklaringen pa satellittakterenes kundetap synes a vaere at kunder har forlatt plattfor-
men til fordel for det digitale bakkenettet og RiksPakken. Tilsvarende synes satellittakterenes tapte nysalg a
veere resultat av at noen kunder heller valgte digitalt bakkenett enn satellitt. Det er usikkert om resultatene
forst og fremst skyldes naturlige omrokkeringer som har skjedd ved introduksjonen av et nytt produkt, eller
om det endrede monsteret er av mer varig karakter. | den forbindelse er det ogsa interessant a folge utbyg-
gingen av nye fibernettverk og hvilken effekt dette vil ha pa konkurransen mellom de ulike plattformene.

62 CDK, Get, Altibox/Lyse, Viasat, CDN og RiksTV. For sistnevnte er det bare brukt abonnementstall for betal-TV-tilbudet.

63 Antall tapte kunder.

64 "Andre fylker” er Aust-Agder, Vest-Agder, Nord-Trendelag, Nordland, Troms og Finnmark.

65 Blant annet antar vi at endringer i churn som skyldes naturlig sesongvariasjon er lik i samtlige fylker.

66 Apningen av det digitale bakkenettet og analog slukking har skjedd pa ulike tidspunkter i de forskjellige fylkene. En oversikt over slukningsdatoer er
tilgjengelig pA NTVs hjemmesider www.ntv.no.

77
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Substituerbarhet mellom produkttilbudet pa
kabel- og bredbandsplattformene

Sett fra sluttbrukerens stisted, synes det & veere lite som
skiller innholdet i produktene som tilbys pa kabel-TV
og bredbénds-TV. Begge plattformer har et tilnermet
komplett kanaltilbud. Alle aktgrer tilbyr HDTYV, bred-
bandsaksess og IP-telefoni, men kabelaktgrene tilbyr
ikke bredbandsaksess og IP-telefoni i alle sine deknings-
omrader. Samtidig forutsetter de fleste bredbands-TV-
tilbydere at kunden ogsa tegner bredbédndsabonnement
sammen med TV-pakken. Bredbands-TV-akterene
tilbyr ogsa flere interaktive tjenester. Etter det Kon-
kurransetilsynet kjenner til, er slike tjenester mindre
utbredt pa kabelplattformen. Trolig vil kabeltilbyderne
oke sitt tilbud av interaktive tjenester etter hvert som
infrastrukturen oppgraderes og dersom ettersporselen
etter slike tjenester gker blant sluttbrukerne.

Tilsynet er av den oppfatning at TV-produktene pa ka-
bel- og bredbands-TV er svert like. Problemstillingene
knyttet til triple play og inneldsing® er ogsa felles for
begge plattformene. Produktene synes derfor i vesentlig
grad a vaere innbyrdes substituerbare. Derimot er det
usikkert hvor stor den geografiske overlappen er mel-
lom plattformene, med andre ord hvor mange kunder
som har mulighet til 4 velge mellom de to plattformene.
Konkurransetilsynet forventer at betydelig fiberutrul-
ling vil skje bade i omréader hvor det i dag ikke eksiste-
rer et kabeltilbud, samt hvor det kun eksisterer ett ka-
belnettverk, da serlig i kombinasjon med en stor andel
kollektive kunder. For omrader hvor det ikke eksisterer
kabeltilbud vil fiberutrulling da kunne gi et ytterligere
alternativ til DTT og satellitt, mens fiberutrulling i om-
rader med kun en kabeloperater vil kunne ha en disipli-
nerende effekt pa denne aktoren.

Substituerbarhet mellom produkttilbudet pa
kabellbredbdnd og digitalt bakkenett

Pakketilbudet p& kabel- og bredbands-TV skiller seg
strukturelt fra RiksTVs produkter. I stedet for et mang-
fold av kanaler og kanalpakker, fokuserer RiksTV pa a
tilby de viktigste norske og utenlandske kanalene i en
pakke. Prismessig ligger RiksPakken i samme storrel-
sesorden som basispakkene til kabel- og bredbandstil-
byderne til tross for et vesentlig lavere antall kanaler.
Kanalene som inngar i RiksPakken er i all hovedsak
ogsa representert i basispakkene péa kabel/bredbénd.
Etablering er derimot langt dyrere pa kabel/bredband
sammenlignet med RiksTV. Tidshorisonten er derfor
viktig for hvordan kunden vil vekte etableringskostna-
den i forhold til de lopende maneds- og kortavgiftene.

67 Ved a kjope flere forskjellige produkter fra samme leverander, eventuelt til
en rabattert pris, oker kundens byttekostnader ved skifte av tilbyder. Dette
skaper en inneldsende effekt som gjor kunden mindre tilboyelig til & for-
late naveerende leverandor. En enda sterkere innelasingseffekt skapes hvis
sluttkunden betaler hele eller en del av sitt TV-abonnement gjennom for
eksempel husleie.

Utover dette vet vi at en rekke kunder ogsa kan fa HDTYV,
bredbandsaksess og IP-telefoni fra sin kabel- eller bred-
bands-TV-leverander. Kunder som far TV-signaler
gjennom et kabel- eller fibernettverk trenger heller
ikke antenne pa husveggen. Dette er tilleggstjenester
og egenskaper som hever produktkvaliteten i forhold
til digitalt bakkenett. RiksTVs produkter utmerker seg
pa sin side ved enkel installering og mobil dekoderboks
som kan benyttes til & ta inn T'V-signaler andre steder.

Kanaltilbud, pakkestruktur og etableringsavgifter er i
stor grad bestemt av aktorene selv. RiksTV synes a ha
pavirket satellittaktorene pa samtlige omrader. Det har
ikke funnet sted tilsvarende tilpasninger hos de storste
aktorene pé kabel- og bredbands-TV-plattformene, noe
som indikerer at disse akterene ikke anser RiksT'V som
en neer konkurrent.

En grunn til dette kan vaere at en vesentlig del av CDK
og Get sine kunder er kollektive kunder. RiksTV tilbyr
imidlertid ikke kollektive avtaler med rabatterte priser
tilsvarende kabeloperatorene, men bare individuelle
avtaler med den enkelte husstand.®® Trolig begrenser
denne praksisen selskapets konkurranseevne ovenfor
kollektive kunder ettersom andre distributerer er villige
til a prisdiskriminere ovenfor denne kundegruppen.

Momentene ovenfor taler for at RiksTV i dag bare i liten
grad motvirker at tilbyderne pa kabel- og bredbands-
plattformene utever eventuell markedsmakt. Dette
gjelder serlig sa lenge RiksTV priser sine betal-TV-
produkter pa dagens niva ovenfor individuelle kunder
og ikke er villig til a tilby rabatterte priser til kollektive
kunder.

Substituerbarhet mellom produkttilbudet pa
kabellbredbands-TV og satellitt

Det er flere forhold som indikerer at produktene som
tilbys over kabel/bredband er et naermere substitutt til
satellitt enn til digitalt bakkenett. Til forskjell fra Riks-
TV kan satellittaktorene tilby et storre antall kanaler og
HDTYV til mer konkurransedyktige priser.

Pakkestrukturen er imidlertid forskjellig mellom ka-
bel og satellitt.” Basispakkene hos satellittaktgrene har
et lavere antall kanaler, men ogsa en lavere pris. Dette
gjenspeiles ved at det ogsa er vesentlig mer populeert &
abonnere péd kanalpakker utover basispakkene hos sa-
tellittaktorene. Som Konkurransetilsynets beskrivelse
av satellittplattformen viste, tilbyr bade CDN og Viasat
kanalpakker og enkeltkanaler som den andre ikke kan
tilby. Kabel- og bredbands-TV-akterene kan i storre
grad tilby et komplett kanaltilbud. Disse plattformene

68 Se RiksTVs hjemmeside: http://rikstv.no/Boligselskap/Teknisk-informajon/

69 I sak COM 13114 - Viasat/TV2/Canal Digital Norge fremhevet ESA dette
som en indikasjon pa at satellitt og kabel ikke inngér i samme produktmar-
ked. Saken omtales neermere i punkt 4.3.



burde derfor veere mer attraktive for kunder som on-
sker et bredere tilbud, eksempelvis innen sport.

Hvis vi ser pa den samlede prisen for basistilbudet og
utvidet pakke, kommer satellitt rimeligere ut enn ka-
bel- og bredbands-T'V. I tillegg vet vi at etableringskost-
naden er langt lavere pé satellitt. Kabel- og bredbands-
TV-akterene tilbyr jevnt over flere kanaler, men dette vil
bare veere av betydning hvis kunden har betalingsvilje
for disse ekstra kanalene. Kabelaktorene har for gvrig et
ekstra fortrinn ved at kunden gratis kan koble til flere
flernsyn og ta inn alle analoge kanaler, sa lenge operato-
rene fortsetter a sende analoge signaler parallelt.

Kabel- og bredbands-T V-akterer kan ogsa tilby et an-
tennefritt alternativ og muligheter for triple play. Dette
reduserer nok substituerbarheten mot satellitt for man-
ge sluttbrukere. Den lave satellittpenetrasjonen og hoye
kabelandelen i tettbygde strok taler for at kundene anser
kabelproduktene som mer attraktive enn produktene
pa satellitt. Bildet er imidlertid ikke sa entydig nér vi tar
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i betraktning andelen kollektive kunder, satellittskygge
og restriksjoner pa montering av parabolantenne.

Som nevnt kan mange bredband/kabel-TV-kunder ogsa
abonnere pa bredbandsaksess og IP-telefoni fra samme
tilbyder. Sa lenge kunden abonnerer pa flere tjenester
fra en tilbyder, vil sluttbrukeren veere mer tilbayelig til
a beholde kundeforholdet fordi byttekostnadene ved
skifte av tilbyder vil gke. Tilbud av triple play skaper
saledes en innelasende effekt.

Videre har vi tidligere beskrevet at det er relativt stor
geografisk overlapp mellom satellitt og kabel. Derimot
vil utbredelsen av triple play, kollektive avtaler og re-
striksjoner mot parabolantenner begrense bade insen-
tivene og mulighetene for substitusjon mellom kabel/
bredbands-TV og satellitt. Det er siledes usikkert om
antallet individuelle sluttkunder med reell valgmulighet
mellom kabel/bredbands-TV og satellitt er stort nok til
a virke disiplinerende pa tilbyderne slik at disse forhin-
dres fra a uteve eventuell markedsmakt.

velger a tilby innhold til forbrukerne.

tainment/BroadcastSurvey.htm

a lagre og organisere storre mengder med innhold.

Endrede brukervaner som folge av gkt valgfrihet

Det er flere tegn som viser at brukervanene knyttet til konsum av audiovisuelt innhold er under endring.
Som felge av teknologiske endringer knyttet til bade digitalisering av audiovisuelt innhold og konvergens
mot distribusjon av innhold via IP-teknologi, beveger vi oss gradvis fra tradisjonell lineaer kringkasting’ pa
én plattform, til en situasjon med sterre valgfrihet og brukerinitiert konsum pa tvers av flere plattformer.
Dersom utviklingen fortsetter og ferer til varige endringer i brukervanene til en sterre andel forbrukere,
kan dette i enda storre grad enn i dag pavirke hvordan rettighetshavere, kringkastere og TV-distributgrer

Vi observerer seerskilt at det er et skille mellom brukervanene til yngre og eldre brukere, hvor yngre brukere
i storre grad verdsetter og benytter den gkt valgfriheten. En undersgkelse gjennomfert av Accenture’" viser
at det er et brytningspunkt for forbrukere over og under 35 ar. Forbrukere under 35 ar er generelt mindre
forngyd med dagens TV-tilbud: De ser mer pa innhold gjennom alternative distribusjonskanaler, er mer
kjent med brukerinitierte teknologier, og er mer villig til & betale for nedlasting av innhold.

Den teknologiske utviklingen knyttet til valgfrihet og brukerinitiert konsum er todelt. For det farste gir nye
teknologiske lgsninger, seerlig PVR og DVD/harddiskopptakere’? samt VOD-tjenester (“Video On Demand”),
forbrukere storre valgfrihet i forhold til konsum av innhold fra tradisjonelle distribusjonsplattformer. For
det andre utvikles nye plattformer som bredbands-TV, web-TV og mobil-TV. Disse plattformene legger i
storre grad til rette for okt valgfrihet og brukerinitiert konsum.

En undersokelse gjennomfert av TelePlan”® viser at en stor andel av de spurte har tilgang til opptaksmulig-
heter og saledes kan forskyve sin TV-seing. Blant annet har 11 prosent tilgang til PVR og 40 prosent tilgang
til DVD/harddiskopptaker. Undersgkelsen viser ogsa at kunder med PVR er mest aktive i forhold til & se TV
nar det passer. Denne gruppen benytter funksjonaliteten hyppig, og PVR oker det totale TV-konsumet hos
disse brukerne. PVR-brukere er ogsa aktive i forhold til & spole forbi reklame, og 44 prosent spoler forbi all
reklame mens 25 prosent spoler forbi mesteparten av reklamen.

70 Tradisjonell linezer kringkasting tilbyr programmer som direkte og samtidige utsendelser av innhold til allmennheten.
71 Accenture, "Television in Transition”, 2008 http://www.accenture.com/Global/Research_and_Insights/By_Industry/Media_and_Entertainment/Enter-

72 PVR (Personal Video Recorder) og DVD/harddiskopptaker er digitale alternativ til en VHS opptaker. De gir, i tillegg til a forskyve tidspunktet for & se
innhold ved 4 ta opp programmer, spille av samme innhold flere ganger, samt & spole frem og tilbake, okt brukervennlighet, bedre kvalitet og mulighet for

73 Teleplan, ”TV Trender 2008, presentasjon ved adm. dir. i Teleplan Gruppen AS Asgeir Myhre, 2008. Teleplan (2008b)
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Tradisjonell linezer kringkasting i kombinasjon med salg av kanalpakker, gir en forbruker som ikke vet
hva han gnsker a se, mulighet til a svitsje mellom kanaler (“kanalsurfing”) for a finne interessant innhold.
VOD er en teknologi som i stedet for lineaer TV-seing, gir forbrukeren mulighet til & velge fra en katalog
av innhold som for eksempel filmer og TV-serier, pa det tidspunktet han selv ensker det.”* Innholdet kan
enten "“streames” fra en server til en mottaker hos kunden, eller lastes ned til mottakerens PVR eller lig-
nende. Kunden betaler da enten for hvert enkelt program eller for tilgang til katalogen i en periode. Der-
som utvalget av innhold gjennom VOD er tilstrekkelig attraktivt, kan dette saledes apne for brukerinitiert
"innholdssurfing”.”> Det bemerkes at bade PVR funksjonalitet og VOD kan potensielt ha stor betydning for
hvordan programinnhold og reklame kobles i fremtiden.

Den andre endringen som er av betydning for gkt valgfrinet og brukerinitiert TV-seing, er utviklingen av
nye distribusjonsplattformer, herunder szerlig bredbands-TV, web-TV og mobilt TV.

Den mest velutviklede distribusjonsplattformen av disse tre er bredbands-TV. Denne plattformen er beskre-
vet tidligere i avsnitt 3, men det bemerkes at i undersgkelsen til Teleplan, fokuserer bredbands-TV-kundene
pa at dette er en fremtidsrettet teknologi, og disse kundene benytter oftere tilleggstjenester enn kunder
pa andre plattformer. For eksempel har 59 prosent brukt VOD som er en vanlig tilleggstjeneste ved denne
type distribusjon.

Web-TV er en distribusjonsform som er under stor utvikling, og 43 prosent ser pa web-TV daglig eller ukent-
lig.”® Web-TV apner for programmer utviklet for lineser distribusjon, sendinger i opptak, samt egenpro-
dusert innhold gjennom nettsteder som VG Nett og YouTube. Ifolge sparreundersokelsen til Teleplan vil
raskere dataoverfgring, bedre kvalitet og mer interessant innhold fremme okt bruk av plattformen. Fore-
lopig vil nok mange av ulike grunner ikke anse web-TV som et neert substitutt til tradisjonell kringkasting,
men dette kan endres som felge av videre teknologisk utvikling og endrede brukervaner. Som omhandlet i
punkt 4.5 nedenfor, var muligheten for konkurranse mellom web-TV-plattformen og tradisjonell TV sentralt
for tilsynet da saken om medierettighetene til norsk toppfotball ble vurdert.

Utviklingen av mobil-TV har ikke kommet like langt som web-TV, og i falge undersgkelsen til Teleplan, ser
kun 8 prosent pa mobil-TV daglig eller ukentlig. Derimot er kjennskapen til en rekke innholdsleverandgrer
fremhevet, herunder seerlig YouTube, NRK, VG Nett, TV2, Dagbladet og TV2/Telenor sitt fotballprodukt.
Lavere priser, sterre skjermer og raskere dataoverfering vil ogsa bidra til & fremme gkt bruk.””

74 Enkelte typer innhold som film og serier, er trolig bedre egnet til denne formen for distribusjon, mens andre typer innhold som sport og nyheter, er mest
interessant a se live, og vil sannsynligvis folge en linezr distribusjonsform.

75 Det bemerkes ogsa at en betydelig del av dette markedet fremdeles er illegalt, i form av ulovlig nedlastning fra Internett. Teleplans undersokelse viser at
26 prosent av de spurte har lastet ned filmer eller serier fra Internett de siste 12 ménedene og 83 prosent av disse er fra en gratis (ulovlig) nedlastningstje-
neste.

76 Teleplan (2008b)

77 Teleplan (2008b)

4. Konkurranseutfordringer i

4.2 Byttekostnader

Digitaliseringen av bakkenettet har fort til at i under-

kringkastingsmarkedene
kant av 600 000 husstander,”® som tidligere uteluk-

4.1 Innledning

Den pagdende digitaliseringen av bakkenettet, samt
utbygging og utvikling av nye plattformer som bred-
bands-TV og Web-TV, har lagt til rette for okt konkur-
ranse innenfor distribusjon av TV. Nedenfor omtales
viktige problemstillinger som har vert behandlet, og
spersmal som kan oppsta i kjelvannet av de struktu-
relle og teknologiske endringene som péagar innenfor
TV-distribusjon.

kende mottok TV-signaler fra det analoge bakkenet-
tet, har skiftet eller er i ferd med 4 skifte til et digitalt
alternativ.”” Disse husholdningene utgjorde det sa-
kalte "restmarkedet” som distributgrene kjemper om
a kaytte til seg. Dette har skapt en noe spesiell konkur-
ransesituasjon som ikke nedvendigvis er representativ

78 Ifolge PT (2006) hadde 28 prosent av husstandene i Norge analogt bakkenett
som primerkilde for mottak av fiernsynssendinger i 2004. Det er antatt at
det er ca 2,1 millioner husstander i Norge.

79 Mange kabelkunder abonnerer bare pa de analoge basispakkene. Dette er
imidlertid et tilbud som i begrenset grad er tilgjengelig for nye kunder.



for hva vi vil observere etter slukkingen av det analoge
bakkenettet.

A skifte leverander av TV-signaler innebzerer til en viss
grad noen sgke- og byttekostnader. I inneveerende pe-
riode har kundene i “restmarkedet” veert nedt til & ta
disse kostnadene for & kunne motta TV-signaler etter
slukkingen, men som tidligere nevnt har akterene pa
satellitt- og bakkenettplattformen i denne perioden sub-
sidiert etablerings-, utstyrs- og installasjonskostnadene,
og dermed senket byttekostnaden for nye kunder.

Etter slukkingen vil distributerene i all vesentlighet
konkurrere om kunder som allerede er knyttet til andre
digitale tilbydere, normalt med 12 méneders bindings-
tid. Etter denne perioden kan kunden kostnadsfritt si
opp sitt abonnement. Alternativt kan kunden inngé ny
avtale til en redusert pris, hvorpa distributeren kan for-
lenge denne bindingstiden. Kunden kan kjope seg fri
fra en slik binding, men dette vil medfere en kostnad og
saledes bidra til & svekke kundens bytteinsentiver.

Dersom konkurransepresset mellom satellittdistri-
buterene og det digitale bakkenettet oppfattes som
sterkt ogsa etter at det analoge nettet er slukket, vil
tilbyderne muligens fokusere mer pa & beholde eksis-
terende kunder ved a redusere eller fjerne subsidiering
av etablering, utstyr og installasjon. Det er videre et
moment at de ulike distributerenes dekodere er pro-
prieteere; det vil si at man ikke kan benytte dekoder
fra en distributer til 8 motta T'V-signaler fra andre dis-
tributer.®® Vi kan derfor forvente at kundene vil veere
mindre prissensitive ettersom skifte av tilbyder som
nevnt vil innebaere soke- og byttekostnader, og dette
kan sa kombineres for eksempel med & heve prisen pa
programinnhold. Derimot vil en tilbyder som aktivt
forseker a kapre kunder fra sine konkurrenter, kunne
bidra til at konkurransen opprettholdes slik at bytte-
kostnadene forblir lave. Det er av denne grunn viktig
at det eksisterer flere ulike og uavhengige akterer pa
de to plattformene.

Kabel-TV-kunder har ofte ytterligere byttekostnader
utover overnevnte ved et eventuelt bytte av distributer.
Som tidligere diskutert er en vesentlig del av kundene
pé denne plattformen kollektive kunder. Dette innebee-
rer for det forste at kunden mottar en basispakke pa TV
til en rabattert pris som ofte betales gjennom husleien.
En kollektiv kunde som eonsker a skifte distributer vil

80 For ovrig har Konkurransetilsynet tidligere hatt en sak til behandling som
dreide seg om kompatibilitet mellom dekodere fra flere tilbydere. Saken
gjaldt Viasat og CDN som sluttet a distribuere sédkalte CA-moduler som tid-
ligere muliggjorde mottak av TV-signaler fra begge tilbyderne ved bruk av
kun en dekoder. Tilsynet var i dialog med de to akterene i forsek pé a finne
en lgsning som innebar at distribusjonen av CA-moduler til husholdningene
kunne gjenopptas. Det lyktes ikke a finne en tilfredsstillende losning. Tilsy-
net vurderte ogsa om det forela forhold som kunne innebere overtredelse av
forbudene i konkurranseloven §§ 10 og 11, men fant ikke holdepunkter som
ga grunnlag for ytterligere prioritering av saken.
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dermed maétte betale bade for basispakken pa kabel
samt prisen til den nye distributeren. Alternativt kan
hele borettslaget bytte TV-leverander, men dette vil
blant annet medfere ekstra byttekostnader i form av
for eksempel administrering.®’ Videre kjoper en rekke
av kabelkundene ogsa bredbénd og/eller IP-telefoni fra
samme leverander, sakalt triple play. Dette innebeerer
normalt en rabattert pris ogsa pa disse tjenestene. Dette
resulterer i en innelasende eftekt, fordi kunden som on-
sker a skifte TV-leverander, i tillegg til 4 matte forholde
seg til flere leverandorer, da ogsa vil tape en eventuell
triple play rabatt ved et eventuelt bytte.

Overfor har vi pekt pa forhold som vil gke kundens
byttekostnader og saledes bidra til & svekke kundenes
bytteinsentiver. Det er fare for at byttekostnadene kan
begrense muligheten for virksom konkurranse mellom
TV-distributgrene. Konkurransetilsynet vil derfor folge
utviklingen pa dette omrédet i tiden fremover.

4.3 Eksklusivitet

De strukturelle endringene innenfor TV-distribusjon
kan se ut til i alle fall & ha okt potensialet for konkur-
ranse mellom distribusjonsplattformene. For & dempe
denne konkurransen er det mulig at distributerer pa
sikt gnsker & differensiere sine produkter ved & innga
eksklusivavtaler med TV-kanaler eller andre innholds-
leveranderer. I det folgende vil konkurranseproblemer
som kan oppsté som folge av eksklusive avtaler bli be-
skrevet. Konkrete saker knyttet til eksklusivitet som
Konkurransetilsynet har vurdert vil ogsé bli omtalt.

I en rekke markeder selges ikke produkter direkte fra
produsent til forbruker, men gjennom ett eller flere dis-
tribusjonsledd. Eksklusivitet er ett eksempel pa en type
restriksjon eller avtale som kan benyttes i en vertikal
distribusjonskjede. Eksklusivitet kan ta ulike former,
herunder eksklusive salgsterritorier, eksklusiv kjops-
rett eller selektiv distribusjon. Eksklusivitet kan pavirke
bade inter- og intramerkekonkurransen®? i et marked
og kan, under ulike omstendigheter, ha bade positive og
negative samfunnsekonomiske konsekvenser.

Normalt anses en eksklusiv avtale som samfunnseko-
nomisk positiv dersom den eksempelvis bidrar til et
mer optimalt kvalitetsniva. Eksklusivitet kan imidlertid
ogséd veere en mate 4 differensiere seg fra sine konkur-
renter og kan bidra til & redusere konkurransetrykket
mellom dem. Videre kan manglende tilgang til det eks-
klusive produktet vesentlig begrense en like effektiv ak-

81 For eksempel mé beboere i borettslag komme til enighet om 4 bytte tilbyder.
Dette kan vaere en omfattende oppgave sa lenge beboerne har ulike preferan-
ser og i ulik grad ogsd abonnerer pa andre tjenester og produkter hos eksis-
terende tilbyder. Koordinert utstyrsbytte for en rekke husstander er ogsa en
kompliserende faktor som hever byttekostnaden for borettslag.

82 Med intramerkekonkurranse menes konkurranse mellom distributerer av
samme produkt. Intermerkekonkurranse er konkurranse mellom produsen-
ter av likeartede produkter.

81
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tors konkurransekraft eller utestenge akteren fra mar-
kedet. Dette vil veere til skade for forbrukerne.

I kringkastingsmarkedene observerer man en rekke
vertikale relasjoner hvor eksklusive avtaler anvendes.
For eksempel selger innholdsleveranderer ofte sine
programmer, filmer, TV-serier og sportsbegivenheter
eksklusivt til en TV-kanal. Tilsvarende er noen TV-ka-
naler eksklusive hos enkeltdistributerer. I det folgende
beskrives to saker hvor tilsynet er av den oppfatning at
bortfallet av eksklusivitet fremmet konkurransen mel-
lom distributerer/plattformer, og dermed har kommet
eller vil komme forbrukerne til gode.

Ikke-eksklusiv distribusjon av TV2 pa satellitt

I 1998 inngikk TV2 Gruppen AS (TV2”) og Canal
Digital Norge AS ("Canal Digital”) avtale om eksklu-
siv distribusjon pa satellittplattformen. MTG/Viasat
("Viasat”) klagde avtalen inn til Konkurransetilsynet i
1999 hvorpa saken til slutt ble overfert til EFTA Sur-
veillance Authority ("ESA”) i 2001. Viasat hevdet at den
eksklusive avtalen var i strid med EQS artikkel 53 og
54 pa grunn av “a unique importance of TV2 for Nor-
wegian TV viewers... [and that] the agreement severely
restricted competition in the Norwegian DTH satellite
marked... Viasat [also] submitted that TV2 and Canal
Digital were both dominant undertakings, which should
not be allowed to enter into exclusive agreements.”®?

11. juli 2007 sendte ESA en forelopig vurdering til
Viasat. ESAs konklusjon sa langt var at distribusjons-
avtalen ikke hadde hatt som formél eller virkning & be-
grense konkurransen. ESA fant at avtalen verken var i
strid med EQS artikkel 53 eller 54.3 Et viktig moment i
ESAs vurdering var at sa lenge det analoge bakkenettet
var i drift var det mulig for Viasats kunder & motta TV2
gratis via en bordantenne. P4 bakgrunn av ESAs forelg-
pige vurdering valgte Viasat & trekke klagen.

Pa dette tidspunktet hadde Canal Digital veert alene
om a sende TV2 pa satellittplattformen i nesten ti ar.
Hosten 2007 var det klart for nye forhandlinger og TV2
inviterte bade Canal Digital og Viasat til a legge inn
bud pa rettighetene til & distribuere TV2. En vesentlig
forskjell fra tidligere perioder var at i den forestdende
kontraktsperioden ville det analoge bakkenettet sluk-
kes og Viasats kunder ville ikke lenger kunne ta inn
TV2 signalene analogt via en bordantenne. Samtidig
var RiksTV kommet pa banen i det digitale bakkenet-
tet med sine nye produkter RiksPakken og RiksEkstra.
RiksPakken inneholdt blant annet de fem storste norske
kanalene,® noe verken Viasat eller Canal Digital kunne
tilby pa satellittplattformen.

83 Se fotnote 69
84 Se fotnote 69
85 NRK1, NRK2, TV2, TV3 og TVNorge.

Bade Viasat og Canal Digital leverte inn tilbud pa dis-
tribusjon av TV2. TV2 valgte imidlertid ikke a aksepte-
re noen av tilbudene. Kort tid etter tilbudsfristens utlep
inngikk Viasat og Canal Digital en avtale om at ingen
av dem skulle innga en eksklusivavtale med TV2. Vi-
dere ble det avtalt at Viasat ville gi Canal Digital tilgang
til kanalene TV3 og Viasat4 mens Viasat fikk tilgang
til kanalene TVNorge og FEM fra Canal Digital, som
tidligere kun var sendt eksklusivt hos de respektive ope-
ratorene.

TV2 ga uttrykk for at avtalen mellom Canal Digital og
Viasat medforte et konkurransebegrensende samar-
beid som det var grunnlag for & gripe inn mot. Kon-
kurransetilsynet var ikke enige i denne vurderingen. I
utgangspunktet var tilsynet positiv til at alle de viktigste
distributgrene skulle ha mulighet for a fa tilgang pa de
mest populere kanalene. Etter tilsynets oppfatning ville
en slik losning ogsé gi abonnentene storre valgmulig-
heter. Pa denne bakgrunn gnsket Konkurransetilsynet
ikke & gripe inn mot samarbeidsavtalen.

For & sette fokus pa eksklusivitet i kringkastings-
markedene, bestilte tilsynet i september 2007 en
utredning om temaet.®® Hovedformalet med rapporten
var ”d drofte hvorvidt det er lonnsomt for TV-kanaler d
inngd eksklusivavtaler, og hvilke virkninger slike avtaler
eventuelt vil ha for forbrukerne og samfunnet”, og rap-
porten ble presentert for tilsynet i januar 2008. Utover
hesten og vinteren 2007/2008 hadde Konkurransetilsy-
net flere moter med TV2, Viasat, Canal Digital og Riks-
TV for a fa informasjon fra partene, og for a gi uttrykk
for tilsynets syn pa prosessen. Konkurransetilsynet ut-
trykte bekymring for eksklusiv distribusjon av TV2,
men fastholdt at sa lenge tilsynet vurderte det slik at det
pégikk forhandlinger mellom partene ville Konkurran-
setilsynet ikke vurdere & gripe inn. I denne perioden ble
den eksisterende eksklusivitetsavtalen mellom TV2 og
Canal Digital midlertidig viderefort mens forhandlin-
gene pagikk. Dermed var det fortsatt kun Canal Digital
som kunne sende TV2 over satellitt.

Dette var sannsynligvis en medvirkende faktor til at
Konkurransetilsynet den 8. februar 2008 mottok en
begjeering fra Viasat om a fatte midlertidig vedtak om
leveringsplikt for TV2 overfor Viasat. P4 dette tids-
punktet hadde TV2 verken kommet til enighet med
Viasat eller Canal Digital og slukkingen av det analoge
bakkenettet i Rogaland naermet seg. Den 11. februar
2008 ble derimot Canal Digital enige med TV2 om
viktige forutsetninger for en avtale om ikke-eksklusiv
distribusjon. Konkurransetilsynet kalte TV2 inn til
mote den 13. februar for gjennomgang av kravet fra
Viasat. Men samme dag ble TV2 og Viasat enige om
at det var grunnlag for en avtale om ikke-eksklusiv

86 Kind, Schjeldrup og Sergard, “Eksklusivitet i TV-markedet’, januar 2008, se:
http://wwwkt.no/iKnowBase/Content/428936/EKSKLUSIVITET%201%20TV-MARKEDET.PDF



distribusjon, og anmodningen om midlertidig vedtak
fra Viasat ble trukket. Fra 3. mars 2008 kunne begge
satellittoperatorene tilby alle de fem storste norske ka-
nalene.

Det er klare indikasjoner pé at bortfallet av eksklusivitet
av TV2 og den pafelgende kanalbytteavtalen har hatt
positive virkninger for forbrukeren. Blant annet gikk
prisene pa basispakkene (etablering, kortavgift og ma-
nedspris) ned for bade Norgespakken (Canal Digital) og
Folkepakken (Viasat) til tross for at flere store og viktige
kanaler ble lagt til, herunder de mest populere norske
kanalene. Dette var sarlig viktig i en periode hvor det
analoge “restmarkedet” skulle digitaliseres og hvor kun-
dene matte inngéa kundeforhold til en av distributerene
i markedet. Videre gikk etableringskostnadene for for-
brukerne ned ved at alle akterene aktivt markedsforte
og subsidierte ngdvendig utstyr som dekodere og para-
boler inkludert installering. Disse virkningene er ogsa
sammenfallende med konklusjonene fra rapporten til
Kind et al. hvor det uttales at:

”... ndr Canal Digital og Viasat har eksklusivitetsav-
taler med hver sine kanaler, blir de dermed oppfattet
som mer differensierte av publikum. Dette har etter
all sannsynlighet fort til dempet konkurranse mellom
distributprene, og hoyere priser til seerne enn vi ville
observert uten eksklusivitet... I trad med dette er det
grunn til 4 tro at avtalen som ble inngdtt hosten 2007
mellom Canal Digital og Viasat, som innebeerer at de
fem mest sette TV-kanalene i Norge blir tilgjengelig
hos begge satellitt distributorene, kan veere gunstig for
forbrukerne.”

Konkurransetilsynet signaliserte tydelig at man var
skeptiske til eksklusivitet, og at tilsynet ikke ville gripe
inn i pagéende forhandlinger. Saken ble lost uten for-
melt inngrep fra Konkurransetilsynets side, og det er
som nevnt ovenfor klare indikasjoner pa at bortfallet av
eksklusivitet av TV2 og den péfelgende kanalbytteav-
talen har hatt positive virkninger for forbrukerne som
fikk et bedre kanaltilbud til en lavere pris.

Medierettighetene til norsk toppfotball

TV2 og Telenor kjopte i felleskap medierettighetene
til norsk toppfotball eksklusivt i perioden 2006-2008.5”
Rettighetene til norsk toppfotball forvaltes av Norges
Fotballforbund (NFF) i samarbeid med Norsk Toppfot-
ball®® (NTF), og disse dannet varen 2008 selskapet Fot-
ball Media AS som na forvalter rettighetene pa vegne
av partene. I forkant av salget av rettighetene for perio-
den 2009-2012, innledet Konkurransetilsynet vinteren
2007/2008 en dialog med selger. Konkurransetilsynet
var bekymret for at fortsatt eksklusiv distribusjon i en
ny periode skulle fore til negative effekter for konkur-

87 Noen av rettighetene utlgper i 2009.
88 Foreningen representerer klubbene i Tippe- og Adeccoligaen.
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ransen.

Konkurransetilsynet var opptatt av at dersom rettighe-
tene fortsatt skulle selges samlet av NFF og NTE burde
det legges til rette for at rettighetene kunne spres pa
flere konkurrerende aktorer. En slik spredning ville et-
ter tilsynets oppfatning bade kunne bidra til 4 fremme
konkurransen mellom tradisjonelle kringkastere, samt
bidra til konkurranse mellom aktgrer bade innad pa de
enkelte distribusjonsplattformene, og ikke minst mel-
lom plattformene. Konkurranse mellom tradisjonelle
og nyere plattformer kan bidra til a utvikle konkurre-
rende plattformer og pé sikt gi forbrukerne bedre valg-
muligheter, bade i forhold til kvalitet, tilgjengelighet og
pris.

Tilsynet og NFF avholdt meter varen 2008, og tilsynet
kom med konkrete innspill til utformingen av konkur-
ransegrunnlaget for den kommende salgsprosessen.
NFF oversendte senere utkast til konkurransegrunn-
lag til vurdering, og tilsynet ga veiledning pa en rekke
konkrete punkt for & sikre mest mulig konkurranse
om rettighetene. Det endelige konkurransegrunnlaget
inneholdt bl.a. omfattende oppsplitting i pakker og en
klausul om ubetingede bud som skulle sikre at kjop av
pakker med sentrale rettigheter, i minst mulig grad ble
gjort avhengig av at tilslag ble gitt ogsé pa andre pak-
ker.

Etter at konkurransen var kunngjort og budene var
kommet inn, inviterte tilsynet i midten av mai 2008,
NEF til et nytt mete for gjennomgang av budene og
for & komme med innspill til den kommende forhand-
lingsrunden med budgiverne. I denne fasen ble det
understreket hvilke prioriteringer som var viktigst for
Konkurransetilsynet, herunder en oppsplitting av web-
TV og de viktigste TV-rettighetene, samt at de viktigste
TV-rettighetene ble fordelt pa flere aktorer.

Resultatet av konkurransen ble at medierettighetene ble
fordelt pé flere aktorer. Pé tradisjonelt Live-TV ble ret-
tighetene til slutt fordelt mellom NRK, og TV2.** Fra
2009-sesongen vil dermed de tre mest attraktive kam-
pene bli vist pa gratis-TV eller kanaler som inngar i
distributerenes grunnpakker, i motsetning til bare to
i 2008. Pa web-TV fikk bade Schibsted ASA og TV2
fulle rettigheter, mens Lyse Tele ble tildelt bredbands-
TV-rettighetene. Fordelingen synes & apne for utvikling
av nyere plattformer som web- og bredbands-TV, og
dermed utfordre tradisjonelle TV-sendinger. En inter-
essant kommentar til denne situasjonen er uttalelsen
fra TV2s administrerende direktor og sjefredaktor Alf
Hildrum til medietidsskriftet Kampanje om at ”... det

89 1 desember 2008 ble det kjent at NFF og Lyse Tele var blitt enige om at
Live-TV-rettighetene for de fem resterende sondagskampene ikke skulle
videreselges til tradisjonelt betalings-TV. I stedet skal disse kampene vi-
ses pd web og bredbands-TV. Se nwrmere artikkel pa Kampanje.com:
http://www.kampanje.com/medier/article377755.ece.
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blir en stor forretningsmessig utfordring at vi far konkur-
renter pd web?*

4.4 Fordeling av signalpakker i det
digitale bakkenettet

Problemstillingen knyttet til fordeling av signalpakker
pé bakkenettplattformen ble neermere beskrevet i punkt
3.2. Spersmilet er i korte trekk om det ber prioriteres
a la kapasiteten i DTT tilfalle en distributer for a bygge
bakkenettet opp som en sterk konkurrent til de andre
plattformene, eller om konkurranse internt pa plattfor-
men er viktigere, slik at to eller flere aktgrer ma dele p
kapasiteten.

Bade RiksTV og NTV har paklaget Post og teletilsynets
vedtak om at 1,5 signalpakke skal tilbys en konkurre-
rende distributer, og klagesaken er til behandling hos
Samferdselsdepartementet. Samtidig har NTV sgkt om
at dette punktet i konsesjonen endres slik at kravet om
a tilby kapasitet til en konkurrerende akter faller bort.
Samferdselsdepartementet har i denne anledning bedt
Konkurransetilsynet om synspunkter pi saken. Gjen-
nomgangen nedenfor samsvarer med Konkurransetil-
synets tilbakemeldinger til Samferdselsdepartementet.

Som vist i avsnitt 3, eksisterer det fire ulike distribu-
sjonsplattformer, og konkurranseintensiteten internt
pa plattformene varierer. Byttekostnader og andre fak-
torer” vil gjore at konkurransen mellom akterene pa
en plattform ofte er sterkere enn konkurransen mellom
plattformene. Effektiv konkurranse pa tvers av distribu-
sjonsplattformer blir saledes viktigere dersom konkur-
ransen innad pa en plattform er begrenset.

Som vist i avsnitt 3, finner Konkurransetilsynet at det i
dagens situasjon eksisterer en viss grad av konkurranse
mellom DTT og DTH. Denne konkurransen er sannsyn-
ligvis drevet av at i underkant av 600.000 husholdninger
ma skifte distribusjonsform for TV som felge av slukkin-
gen av det analoge bakkenettet. Etter dpningen av det di-
gitale bakkenettet i 2007 har satellittaktgrene gjennom-
fort et kanalbytte, endret pakkestruktur og redusert sine
priser pa basispakkene. RiksTV har imidlertid ikke fore-
tatt noen tilsvarende endringer i verken pris eller pakke-
struktur. RiksTV har lagt seg pa et relativt hoyt prisniva,
til tross for at selskapet er i en oppbyggingsfase. Gratis-
TV-tilbudet er snevert, og kunder som gnsker flere ka-
naler ma kjope en relativt stor basispakke. RiksTV tilbyr
ikke mindre betal-TV-pakker selv om en del av kundene
som kommer fra det analoge “restmarkedet” ma antas
a ha relativt lav betalingsvilje for TV-innhold.”* Denne

90 Kampanje, "Lyses fotballkupp”, 11. september 2008.

91 For eksempel muligheten for triple-play, antall kanaler, distribusjonsform og
kvalitet.

92 TV2 har for ovrig fremforhandlet en avtale om egen leveranderpakke i bak-
kenettet. I tillegg har andre kringkastere i noen tilfeller kontraktsfestet op-
sjon pé dette. Se vedtaksbrev fra PT 2. desember 2008 vedrorende punkt 4.8
forste ledd i konsesjon for utbygging og drift av DT T-nett i Norge.

mangelen pa respons fra RiksTV kan derfor indikere at
konkurransepresset fra DTH mot DTT er begrenset.*®

Videre vil konkurransen for analog slukking normalt
veere hardere enn etter slukking, ettersom kundeakkvi-
sisjonskostnadene gar opp nar kundene har allerede er
knyttet til en distribusjonsplattform, som felge av for
eksempel byttekostnader og andre innelasende effekter.
Saledes er det grunn til & anta at konkurransen mellom
DTT og DTH vil begrenses ytterligere etter at restmar-
kedet er delt.

Nar det gjelder spersmalet om fordeling av kapasite-
ten i DTT er det i hovedsak to grunner til at det kan
veere rasjonelt a tildele denne kapasiteten til en aktor.
For det forste kan det tenkes at det ikke er tilstrekke-
lig kapasitet i bakkenettet til to konkurrerende betal-
TV akterer. For det andre kan det veere nedvendig a
tildele all kapasitet til en aktor dersom det er behov
for & skape et effektivt konkurransepress mot en annen
plattform.

Hvorvidt det er plass til to konkurrerende betal-TV
tilbud i det digitale bakkenettet er det naturlig at mar-
kedet avgjor. En utlysning av den ledige kapasiteten i
MUX 4 og 5 vil vise om det er kommersielt grunnlag for
to akterer. RiksTV ber i en utlysningsrunde ikke kunne
ha noen mulighet for & bli tildelt den ledige kapasiteten,
siden formalet om & hente inn en konkurrerende aktor
da ikke vil bli nadd.

Behovet for at DTT-plattformen skal uteve et effektivt
konkurransepress mot andre plattformer avhenger av
hvorvidt det eksisterer velfungerende konkurranse pa
andre plattformer. Som nevnt ovenfor, er konkurran-
sepresset DT'T utever mot andre plattformer enn DTH
begrenset. Ettersom det eksisterer to akterer pa DTH-
plattformen som tilsynelatende konkurrerer hardt seg i
mellom, vil en slik begrunnelse for a tildele all kapasitet
til én akter pa DTT svekkes.

Dersom det likevel skulle veere behov for a sikre effek-
tiv konkurranse pa tvers av distribusjonsplattformene,
kan det veere nedvendig at en tilbyder i det digitale
bakkenettet har tilstrekkelig kapasitet for a uteve et
reelt konkurransepress. To sentrale forutsetninger ma
imidlertid veere oppfylt for at denne tilbyderen faktisk
vil utgve et slikt press. For det forste ma tilbyderen ha
evne til @ konkurrere mot andre plattformer. For det
andre ma tilbyderen ha insentiver til & konkurrere mot
andre plattformer. Her vil eiernes uavhengighet til an-
dre plattformer veere av stor betydning.

Nér det gjelder den forste forutsetningen, er Konkur-
ransetilsynet som nevnt av den oppfatning at det er noe

93 Konkurransetilsynet observerer imidlertid at prisen pa dekodere uten abon-
nement har gétt ned i lopet av 2008.



konkurranse mellom satellitt og digitalt bakkenett i dag,
men at denne konkurransen vil svekkes etter analog
slukking.”* Nér det gjelder den andre forutsetningen, er
graden av konkurranse mellom de ulike plattformene
i stor grad noe aktorene selv bestemmer. En aktor som
kun er aktiv pa en plattform vil for eksempel ha in-
teresse av & kapre kunder fra andre plattformer. Dette
kan derimot stille seg annerledes for en tilbyder som
har eierinteresser pa flere plattformer.” Et selskap som
Telenor vil kunne ha mindre interesse av & konkurrere
om egne kunder pa andre plattformer. Spesielt vil dette
kunne gjelde insentivene til & konkurrere hardt gjen-
nom bakkenettplattformen, da okt tilflyt av kunder til
RiksTV (der Telenor eier en tredjedel) vil kunne ram-
me Telenors heleide selskaper CDK og CDN.

Telenor eier for gvrig Norkring AS som bygger ut DTT-
nettet. Selv med en uavhengig TV-distributer pa DTT,
vil Telenor saledes kunne ha en mulighet til & begrense
det digitale bakkenettets evne til & konkurrere med an-
dre plattformer, for eksempel gjennom fastsetting av
prisene for tilgang til bakkenettet.

I NTV og RiksTV har Telenor ikke kontroll alene. De
to andre eierne NRK og TV2 kan imidlertid tenkes & ha
insentiver til a tilby et annet programtilbud gjennom
RiksTV enn en uavhengig aktor. I utgangspunktet on-
sker alle kanaler som inngér hos en distributer at total-
tilbudet er sa attraktivt som mulig. Den enkelte kanal
vil derimot ikke nedvendigvis enske at deres naermeste
konkurrenter er en del av samme tilbud. NRK og TV2s
eierskap i RiksTV kan saledes ha pavirket kanalutval-
get i RiksPakken, og tilsynet har observert diskusjoner i
media omkring hvilke kanaler RiksTV har valgt a tilby i
RiksPakken.’ Eierskapsinteressene kan altsa i sum fore
til at RiksTV ikke konkurrerer like hardt som en uav-
hengig akter ville gjort.

Pa bakgrunn av eierforholdene, kan det veere en risiko
for at RiksTV ikke vil opptre like uavhengig som en ak-
tor helt uten eiermessige bindinger til andre plattformer
eller TV-kanaler. Dersom en eventuell ny betal-TV-
akter pa bakkenettet ogsa har slike bindinger, vil dette
ogsa pavirke denne aktorens insentiver til & konkurrere
hardt mot andre plattformer. Tilsynet har blant annet

94 Det digitale bakkenettet har ogsa potensial til  utgve konkurransepress mot
kabel- og bredbands-TV-plattformene. Dette vil i hovedsak gjelde konkur-
ranse om kollektive kunder dersom RiksTV velger & prisdiskriminere mel-
lom kollektive og individuelle kunder. RiksTVs atferd kan veare viktig for
dynamikken i den konkurransen som i dagens situasjon eksisterer pa tvers
av de fire plattformene fordi RiksPakken basert pd pris, antall kanaler og
tilgjengelighet har plassert seg mellom kabel/bredbands-TV- og satellittak-
torene.

95 Se Kind, Schjeldrup og Sergard (2008) “Eksklusivitet i TV-markedet”
Rapporten diskuterer kort konsekvenser av Telenors tilstedevarelse pé flere
plattformer.

96 For eksempel kan det tenkes at tilbud av SVT1 og SVT2 ville ha vert en
profitabel differensieringsstrategi i forhold til satellitt. Ifolge Kampanje 13.
juni 2007 uttalte RiksTV at kompliserte rettighetsavklaringer var érsaken
til at disse kanalene ikke fikk plass i bakkenettet. Dette synet ble ikke delt av
Norwaco: http://www.kampanje.com/medier/article132333.ece.
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pa bakgrunn av dette tidligere uttalt at det er viktig a fa
inn en uavhengig akter i DTT.”

Ettersom konkurransen internt pd DTH plattformen
er sterkere enn konkurransen mellom DTH og DTT,
fremstar det som unedvendig med en aktor som dis-
ponerer hele kapasiteten i DTT for 4 uteve et effektivt
konkurransepress mot DTH. Videre er eierskapsstruk-
turen slik at et slikt effektivt konkurransepress er min-
dre sannsynlig enn dersom det var en uavhengig aktor
som disponerte kapasiteten. Konkurransetilsynet anser
det som naturlig at markedet selv avgjer om det er mu-
lig med to konkurrenter i bakkenettet.

Konkurransetilsynet anbefaler derfor at NTVs spknad
om endring av konsesjonen ikke innvilges. En utlys-
ning av kapasitet vil vise om det er kommersielt grunn-
lag for to betal-TV-akterer pa DTT-plattformen. Det er
nedvendig at det stilles tilstrekkelig kapasitet tilgjenge-
lig ved en utlysning, slik at en ny akter kan etablere et
konkurrerende og tilstrekkelig substituerbart produkt
til RiksTV. Séaledes er det av stor betydning at de vik-
tigste norske kanalene ogsa er tilgjengelig hos den nye
aktoren.

Dersom Samferdselsdepartementet likevel skulle velge
a endre konsesjonen til gunst for NTV, er Konkurran-
setilsynet av den oppfatning at det vil veere positivt for
konkurransen om det blir lagt til rette for at flere kana-
ler gjores gratis tilgjengelig utenfor RiksTVs betal-TV
tilbud. Dette vil kunne virke disiplinerende p& RiksTVs
adferd internt pa plattformen. I denne sammenheng
vises det til for eksempel DTT-tilbudet i Sverige der
en rekke attraktive kanaler er gratis tilgjengelig. I en
rapport til Europakommisjonen® vises det ogsa til at
en slik “hybridlgsning” har vert viktig for suksess pa
DTT-plattformen i en rekke land.

4.5 Pakkesalg av TV-kanaler

Den senere tid har det veert en del fokus pa pakkesalg
av TV-kanaler. Blant annet publiserte Medietilsynet
den 22. oktober 2008 en utredning om muligheten for
individuelt abonnentvalg i kringkastings- og kabel-
nett.” I tillegg arrangerte Konkurransetilsynet, i sam-
arbeid med Norges Handelshgyskole og Samfunns- og
Neringslivsforskning AS, en konferanse om kanalpak-
king i Bergen den 14. november 2008, med deltakelse
fra bade distributerer, kringkastere og myndigheter.
Problemstillingen som har vert diskutert er hvorvidt
TV-distributerene ber palegges a tilby TV-kanaler en-
keltvis.

97 Konkurransetilsynets brev til Post — og teletilsynet av 23 juli 2007.
98 Analysys, Public policy treatment of  digital terrestri-
al television (DTT) in communications markets, Oktober 2005.

99 Utredningen kan lastes ned fra

www.medietilsynet.no

Medietilsynets  hjemmesider
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I Medietilsynets utredning pekes det pa en rekke for-
hold som taler for og imot at distributerene skal un-
derlegges regulering som palegger salg av enkeltkanaler
til sluttbrukerne. Pa det naveerende tidspunkt vil Me-
dietilsynet “ikke tilrd at det innfores en regulering som
palegger distributorer av fiernsynskanaler d tilby kana-
lene for valg enkeltvis” Etter anmodning fra Kultur- og
kirkedepartementet kommenterte Konkurransetilsynet
utredningen i et heringsbrev 20. januar 2009.'%°

Pakkesalg av TV-kanaler er kostnadsbesparende for
distributerene og er trolig et produkt som mange slutt-
brukere foretrekker framfor kjop av enkeltkanaler.
Samtidig kan pakking av T'V-kanaler ha flere uheldige
konkurransemessige effekter. Pakking av kanaler fra
kringkaster til distributer kan fere til at andre TV-ka-
naler stenges ute fra distributerens programpakker av
pkonomiske grunner, kapasitetsskranker eller pa grunn
av distributerens valg av kanalportefolje. Pakking av
TV-kanaler fra distributer til sluttbruker kan ytterli-
gere svekke konkurransen, bade mellom TV-kanaler og
mellom distributerer. Enkeltkanalvalg vil i storre grad
kunne premiere TV-kanaler som sender innhold som
ettersporres av sluttkundene, mens kanalpakker kan
gjore det enklere for distributerene a differensiere sine
produkter, og séledes begrense konkurranse pa pris.

Store programpakker medforer ogsd at noen forbru-
kere i praksis betaler for TV-kanaler de ikke gnsker.
Alternativt, dersom prisen for en kanalpakke overstiger
kundens betalingsvilje, vil kunden ikke kjope pakken
og dermed sitte igjen med feerre kanaler enn gnsket.
Videre forutsetter kjop av en distributers tilleggspak-
ker at kunden ogsa kjoper basispakken. Den samlede
prisen for tilleggspakken og basispakken kan overstige
kundens betalingsvilje for TV-kanalene kunden etter-
spor. Kunden far heller ikke i en slik situasjon tilfreds-
stilt sine gnsker i motsetning til hva som kunne veert
tilfelle med enkeltkanalvalg.

Et tilbud om enkeltkanaler er i utgangspunktet positivt
for forbrukere siden det gir dem storre valgfrihet. Re-
gulering av TV-distributerene med palegg om & tilby
enkeltkanaler vil imidlertid ha konsekvenser for dis-
tributerenes kostnader, priser og kanaltilbud. De for-
ventede effektene av en eventuell regulering mé séledes
vurderes opp mot dagens situasjon. Viktige vurderings-
kriterier er blant annet hvilke konkurransemessige ef-
fekter regulering vil ha pa pris, kvalitet og kostnader -
bade pa kort og lang sikt.

For a gjore en slik vurdering ma dagens pakkesalg sam-
menlignes med alternative tilbudsformer. I den forbin-
delse kan en analysere konkurranseeffektene av et til-
bud av bade kanalpakker og salg av de samme kanalene

100 Horingssvaret er tilgjengelig pa Konkurransetilsynets hjemmesider.

enkeltvis (blandet pakkesalg), eller bare som enkeltka-
naler (ren a la carte). Etter Konkurransetilsynets opp-
fatning er de totale velferdseffektene av regulering som
medferer blandet pakkesalg eller a la carte usikre. @kt
valgfrihet for forbrukerne og muligheter for okt pris-
konkurranse vil veere et gode for forbrukerne, samtidig
kan palegg om 4 tilby enkeltkanaler medfere en del ne-
gative effekter, blant annet i form av kostnadsgkninger.
Samlet sett er det derfor usikkert om en regulering vil
lede til okt velferd for forbrukere.

Velfungerende konkurranse forer generelt til at marke-
det utvikler seg i retning av effektive lgsninger. Sterkere
konkurranse og teknologisk utvikling i distribusjons-
markedene kan fore til at tilbud av enkeltkanaler eller
mindre kanalpakker blir en mulig konkurransepara-
meter i kampen om kundene. For eksempel har TV2
inngatt avtale med NTV om a fa selge en egen leveran-
derpakke i bakkenettet. Hvis denne pakken blir popu-
leer blant sluttbrukerne, kan dette bidra til fremvekst av
tilsvarende tilbud bade fra andre kringkastere og andre
distributerer.

Som nevnt ovenfor har de strukturelle og teknologiske
endringene i distribusjonsmarkedene okt potensia-
let for sterkere konkurranse, bade internt og pa tvers
av plattformene, noe som igjen kan frembringe mer
effektive losninger. I tillegg er det usikkert hvilke vel-
ferdsvirkninger en eventuell regulering vil ha. Konkur-
ransetilsynet kjenner ikke til at regulering som pélegger
salg av enkeltkanaler er anvendt i andre land, og finner
heller ikke resultater fra verken teoretisk eller empirisk
forskning som per i dag gir tilstrekkelig stotte til at vi
vil anbefale regulering. Etter en samlet vurdering er sa-
ledes Konkurransetilsynet enig i Medietilsynets anbefa-
ling om at man ikke bor pélegge distributerene 4 tilby
enkeltkanaler pa det naveerende tidspunkt.

5. Oppsummering

Gjennomgangen av distribusjonsmarkedene for TV-
sendinger viser at man er inne i en fase med stor tek-
nologisk utvikling, og utbygging av nye distribusjons-
former. Denne utviklingen kan legge til rette for okt
konkurranse pa sikt, bade innad p4, og mellom de ulike
distribusjonsplattformene.

Undersokelsene tilsynet har gjort tyder imidlertid pa
at man i perioden 2008 - 2009 er inne i en ekstraordi-
ner og midlertidig situasjon hvor det er konkurranse
om 4& tiltrekke seg de kundene som mé finne en ny
TV-leverander som felge av slukkingen av det analoge
bakkenettet. Vi har i den forbindelse observert at satel-
littdistributerene har mott konkurransen fra hverandre,
og fra DTT, ved a tilby mindre kanalpakker til lavere
priser. Samtidig synes det som om konkurransen fra
satellittplattformen bare i begrenset grad har pévirket
RiksTVs opptreden i markedet.



Det er videre grunn til 4 tro at kundens byttekostna-
der vil gke nar kampen om “restmarkedet” er over. Av
denne grunn vil det veere viktig a legge til rette for kon-
kurranse mellom akteorer pa samme plattform. P& den-
ne bakgrunn har Konkurransetilsynet anbefalt overfor
Samferdselsdepartementet at konsesjonen til NTV ikke
ber omgjores, slik at selskapet fortsatt er forpliktet til &
tildele kapasitet til en konkurrerende aktor i det digitale
bakkenettet. Etter Konkurransetilsynets oppfatning vil
konkurranse fra en annen akter i DTT veere onskelig
for a disiplinere RiksTV i tilstrekkelig grad. Problem-
stillingene knyttet til krysseierskap mellom flere platt-
former, omhandlet i punkt 4.4, bidrar ogsa til & styrke
Konkurransetilsynets oppfatning av at det er enskelig at
en uavhengig akter far etablere seg i konkurranse med
RiksTV.

Det er videre behov for at myndighetene folger utvik-
lingen i kringkastingsmarkedene videre for a avdekke
hvorvidt akterene pé ulikt vis forseker a dempe kon-
kurransen. Bruken av eksklusivavtaler, og de antatt
negative effektene dette i mange tilfeller kan ha for
forbrukerne, er beskrevet i punkt 4.3. Eksempler fra
sakene om distribusjon av TV2 over satellitt og salget
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av medierettigheter for norsk toppfotball, viser at for-
brukerne vil kunne fa et darligere og dyrere tilbud nar
ikke flere aktorer kan konkurrere om a sende et innhold
som oppfattes som meget attraktivt. I slike tilfeller vil
Konkurransetilsynet ha en serlig viktig rolle giennom
overvakning av markedene.

Samtidig som myndighetene ma overvake at forhol-
dene er lagt til rette for konkurranse, ma det utvises
varsomhet med a gripe inn overfor akterene i et dy-
namisk marked med stor teknologisk utvikling der-
som inngrepet kan endre utviklingen i markedet pa en
utilsiktet mate. Som det fremgar av problemstillingene
knyttet til pakkesalg av TV-kanaler omtalt i punkt 4.5,
vil Konkurransetilsynet ikke anbefale reguleringer som
palegger distributerene a tilby enkeltkanaler pa det na-
verende tidspunkt. Etter tilsynets oppfatning er det i
slike situasjoner grunn til & tro at markedet finner de
mest effektive losningene.

Konkurransemessige utfordringer

e Markedene for TV-distribusjon er i en fase med stor teknologisk utvikling og utbygging av nye distribu-

sjonsplattformer.

e Denne utviklingen bidrar til konkurranse pa sikt, bade innad pa, og mellom de ulike distribusjonsplatt-

formene.

e | perioden 2008 — 2009 er man i en ekstraordineer situasjon hvor det er konkurranse om a tiltrekke seg
de kundene som ma finne en ny TV-leverander som fglge av slukkingen av det analoge bakkenettet.

e Satellittdistributerene har matt konkurransen fra hverandre, og fra DTT, ved a tilby mindre kanalpak-

ker til lave priser.

e Det synes som om konkurransen fra satellittplattformen bare i begrenset grad har pavirket RiksTVs

opptreden i markedet.

e Det er fare for at byttekostnadene kan begrense muligheten for virksom konkurranse mellom TV-

distributerene.
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Tiltak for a styrke konkurransen

e Det erviktig a legge til rette for konkurranse mellom akterer pa samme plattform. Konsesjonen til NTV
bor ikke endres og selskapet bor veere forpliktet til a tildele tilstrekkelig kapasitet til en konkurrerende
og uavhengig akter i det digitale bakkenettet.

e Konkurransetilsynet vil felge utviklingen i TV markedet for & avdekke hvorvidt akterene pa ulikt vis
forsgker & dempe konkurransen, for eksempel gjennom bruk av eksklusivavtaler og ved & oke bytte-
kostnadene.

e Det bor utvises varsomhet med a gripe inn mot akterer i et dynamisk marked med stor teknologisk
utvikling. Konkurransetilsynet anbefaler pa det naveerende tidspunkt ikke reguleringer som palegger
distributerene a tilby salg av enkeltkanaler.
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Betalingskortsystemer i Norge

Av Hanne Olsen Kjellevold, @yvind Nilssen, Kristian Ryste og Eivind Stage.

1. Innledning

Norge har et godt utviklet system for betaling med be-
talingskort som bade forbrukere og handelsstanden
i Norge nyter godt av. Sammenlignet med andre land
utmerker Norge seg positivt nar det gjelder antall be-
talingskort, terminaler og transaksjoner per innbygger.
Drivkraften bak denne utviklingen har i forste rekke
veert BankAxept, som i stor grad er utviklet og driftet
gjennom ulike former for samarbeid mellom norske
banker. Side om side med norske BankAxept benyttes
ogsa internasjonale betalingskort som for eksempel
Visa, MasterCard, American Express og Diners Club.

Bruk av betalingskort har mange positive sider ved seg.
Samtidig er det visse konkurransemessige utfordringer
knyttet til markedene for betalingskort i Norge. Mar-
kedene er til dels preget av fa og store aktorer, og det er
store verdier involvert. For a sikre fortsatt utvikling og
effektivitet i betalingskortsystemet er det viktig a legge
til rette for konkurranse innen de ulike markedene for
betalingskort, samt gi brukerne insentiver til a velge de
mest effektive betalingstjenestene.

Betalingsformidling generelt og markedene for beta-
lingskort spesielt er prioriterte omrader for Konkur-
ransetilsynets arbeid med & fremme konkurranse i
Norge. Dette kapitlet gir en oversikt over de viktigste
kortsystemene som opererer i Norge og belyser noen
konkurransemessige utfordringer innen markeder for
kortbetaling i Norge. Flere av utfordringene er knyttet
til etableringen av et nytt felles system for betalings-
formidling innen E@S-omrédet gjennom et nytt beta-
lingstjenestedirektiv og utvikling av felles europeiske
systemer for betalinger i euro. Videre har saker i EU-
kommisjonen aktualisert ulike konkurransemessige
problemstillinger knyttet til internasjonale kortsyste-
mer som Visa og MasterCard og bestemmelser i deres
regelverk. For BankAxept er utfordringene i storre grad
knyttet til strukturelle forhold.

For a gi et innblikk i hvordan det norske markedet for
kortbetaling fungerer, gis en kort beskrivelse av beta-
lingskortsystemenes ulike akterer, struktur og rettslig
rammeverk i punkt 2. I punkt 3 og 4 omtales henholds-
vis BankAxept-systemet og internasjonale kortsyste-
mer, med en nermere vurdering av ulike konkurran-
semessige utfordringer. Oppsummering av kapitlet og
anbefalte tiltak folger i punkt 5.

2. Generelt om
betalingskortsystemer
2.1 Utviklingen i bruk av betalingskort

Kontantomlgpet i Norge har vert forholdsvis stabilt de
siste ti arene. Samtidig har kontantenes andel av penge-
mengden (M1)" blant publikum falt fra 15,1 til 6,5 pro-
sent fra 1998 til 2007.> @kende bruk av betalingskort
ved kjop av varer og tjenester er den viktigste drsaken
til denne utviklingen. Figur 1 viser utviklingen i bruk
av betalingskort som er utstedt i Norge, samt forholdet
mellom ulike typer betalingskort.

Figur 1: Bruk av betalingskort.?
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Kilde: Norges Bank (2008), Arsrapport om betalingssystem 2007, tabell
15a.

I Norge benyttes hovedsaklig betalingskort som er di-
rekte knyttet til brukerens bankkonto med oppgjor
pé stedet, sakalte debetkort. BankAxept er de norske
bankenes debetkortlgsning. De fleste BankAxept-kort
er ofte kombinerte kort med debetfunksjonalitet fra et
internasjonalt kortsystem, for eksempel Visa. Denne
funksjonaliteten benyttes vanligvis ved transaksjoner
utfort i utlandet eller ved transaksjoner hvor kortnum-
meret benyttes, for eksempel ved kjop over internett.

1 Pengemengden M1 er summen av kontantbeholdning og bankinnskudd pa
transaksjonskonto.

2 Norges Bank (2008), Arsrapport om betalingssystem 2007, tabell 3

3 Tabellen omfatter ogsé kontantuttak i minibank.
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Andre typer betalingskort er faktureringskort og kre-
dittkort.* Figur 1 viser at BankAxept er det klart mest
brukte betalingskortet av kort som er utstedt i Norge.
Samtidig viser figuren at det er de internasjonale beta-
lingskortene som prosentvis gker relativt mest.

2.2 Rettslig rammeverk

Det rettslige rammeverket for betalingssystemene skal
sikre at overferinger mellom kunden og banken, og
overferinger mellom banker gjennomferes pa en effek-
tiv og betryggende mate slik at blant annet hensynet til
finansiell stabilitet ivaretas. Betalingssystemene var len-
ge regulert av avtaler mellom deltakerne i betalingssys-
temene. I den nasjonale bankneeringen har seerlig sam-
arbeidet mellom Finansneringens Hovedorganisasjon
(FNH) og Sparebankforeningen i Norge (Sparebankfo-
reningen) resultert i et omfattende avtale- og regelverk
om betalingssystemer som regulerer medlemmenes at-
ferd. Etter hvert er det vedtatt lover og forskrifter om
betalingssystemet. Bankenes virksomhet og forholdet
mellom bankene og deres kunder er hovedsaklig regu-
lert gjennom sentralbankloven, finansieringsvirksom-
hetsloven, finansavtaleloven og betalingssystemloven.

I EU har det over lengre tid pagatt et arbeid for & ef-
fektivisere de finansielle markedene. Dette arbeidet har
blant annet resultert i Payment Service Directive® (be-
talingstjenestedirektivet) og Single Euro Payments Area
(SEPA). En baerende premiss i bade betalingstjenestedi-
rektivet og SEPA er at konkurranse er et virkemiddel for
a etablere et effektivt system for betalingsformidling.
Betalingstjenestedirektivet skal sikre at betalinger over
landegrenser i E@S-omrédet initiert ved betalingskort
eller annen elektronisk betaling skal veere like enkle,
sikre og billige som nasjonale transaksjoner. Betalings-
tjenestedirektivet blir innfert i norsk rett og vil derfor
gjelde for transaksjoner utfert i Norge.

SEPA er den europeiske bankneeringens prosjekt for
utvikling av en felles europeisk infrastruktur for be-
talinger i euro. SEPA omfatter bdde standarder for
teknisk infrastruktur og utvikling av nye systemer for
betalingstjenester, i tillegg til et rammeverk for kort-
betalinger og avregnings- og oppgjerstjenester. Gjen-
nomforing av SEPA forutsetter at tekniske, lovmessige
og forretningsmessige nasjonale barrierer fjernes, noe
som betalingstjenestedirektivet skal legge til rette for.
For betalingskortsystemer fastsetter rammeverket for
kortbetalinger (SEPA Cards Framework) prinsipper
som skal gi grunnlag for at deltakende banker kan tilby
sine kunder minst ett betalingskort som kan benyttes

4 Et faktureringskort kjennetegnes ved at brukeren manedlig mottar en faktu-
ra pa kjopene betalt med betalingskortet, og nedbetaler hele belopet ved for-
fall (eksempelvis American Express og Diners Club). Et kredittkort har en
forhandsbestemt innvilget kredittgrense og brukeren kan velge & nedbetale
hele eller deler av belopet ved forfall (eksempelvis Visa og MasterCard).

5 Europaparlaments- og radsdirektiv 2007/64/EF av 13. november 2007.

innen hele euro-omrédet til vilkar tilsvarende nasjonale
vilkar. I tillegg skal rammeverket ogsa medvirke til at
brukersteder skal kunne ta imot betalinger pa samme
mate i alle euro-land, samt at innlgsere skal kunne tilby
sine lgsninger i hele euro-omréadet. Ettersom Bank-
Axept ikke er et euro-system vil SEPAs rammeverk for
kortbetalinger ikke fa direkte anvendelse pa dette syste-
met. SEPAs rammeverk utgjor et gjennomarbeidet og
moderne system for hvordan en skal legge til rette for
konkurranse innen kortbetaling og har derfor betyd-
ning for hvordan graden av konkurranse skal vurderes
i det norske systemet.

2.3 Aktorer i betalingskortsystemer

Betalingskortsystemer muliggjor bruk av kort som be-
talingsinstrument. Betalingskort kan benyttes bade til
kontantuttak i minibank eller butikk og til kjep av varer
og tjenester. Transaksjoner fra kortterminaler betegnes
ofte som en del av EFTPOS-systemet®, i motsetning til
for eksempel transaksjoner foretatt i minibanksystemet.
Disse systemene vil i denne sammenhengen holdes at-
skilt, ettersom de har ulik underliggende infrastruktur
og regulering. I det folgende vil fokuset rettes mot ak-
torene og infrastrukturen knyttet til EFTPOS-systemet,
heretter omtalt som betalingskortsystemet.

I et betalingskortsystem skilles det vanligvis mellom en
finansiell og en teknisk del. Figur 2 viser den finansi-
elle delen av et fireparts betalingskortsystem. De ulike
aktorene som er involvert i den finansielle delen av be-
talingskortsystemet betegnes vanligvis som kortholder,
utsteder, innlgser og brukersted.

Betalingskortet utstedes til kortholder av en utsteder,
som i de fleste tilfeller er kortholders bankforbindelse.
Et brukersted” er der hvor kortholder kan benytte beta-
lingskortet til kjop av varer og tjenester. Innlgser, som
ofte er brukerstedets bankforbindelse, garanterer for
oppgjor av brukerstedets fordring overfor kortholder.

For at et elektronisk betalingskortsystem skal fungere
kreves det i tillegg en rekke tekniske innretninger hos
de ulike finansielle akterene. Disse innretningene er-
verves fra ulike teknologileverandorer, og utgjer den
tekniske delen av betalingskortsystemet.

Normalt skilles det mellom treparts og fireparts beta-
lingskortsystemer. Trepartssystemer er lukkede nett-
verk der vanligvis én akter innen et avgrenset geogra-
fisk omrade eksklusivt forestdr utstedelse og innlgsning.
American Express og Diners Club er eksempler pa slike
trepartssystemer. Firepartsystemer, som for eksempel

6 EFTPOS - Electronic Funds Transfer at Point of Sale - er et system som gjor
at kunden, ved kjop av en vare eller tjeneste, kan gjore opp for seg ved &
benytte sitt betalingskort i en elektronisk terminal pé salgsstedet.

7 Brukersted kan veere butikk, hotell, restaurant, transportforetak og sa vi-
dere.
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Figur 2: Akterer og betalingsstrom i et fireparts betalingskortsystem.
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Visa, MasterCard og BankAxept, er apne nettverk der
det innenfor systemet kan veere flere lisensierte utste-
dere og innlesere.

Figur 2 illustrerer, foruten selve varekjopet, retning og
flyt av betaling og gebyr i et firepartssystem. Nar kort-
holder benytter sitt kort ved kjop av en vare hos et bru-
kersted, blir transaksjonsbelgpet for varen reservert pd
kortholders konto (debetkort) eller utsteder fakturerer
kortholder i ettertid (kreditt- eller faktureringskort).
Det er vanlig at kortholder betaler et arsgebyr til utste-
der for kortet. I noen tilfeller mé kortholder ogsd betale
utsteder et transaksjonsgebyr ved bruk av kortet. Utste-
der overforer transaksjonsbelopet for varen til bruker-
stedets innlgser. I noen systemer, for eksempel Visa og
MasterCard, ma innleser betale et formidlingsgebyr til
utsteder for overforingen av transaksjonsbelapet. For
kreditt- og faktureringskort blir formidlingsgebyret
vanligvis regnet i prosent av transaksjonsbelopet. For
debetkort kan formidlingsgebyret vere et fastbelgp, en
prosentsats av transaksjonsbelgpet eller en kombina-
sjon av disse.

Brukerstedet garanteres og far sitt oppgjer for handelen
av innlgser. For denne tjenesten ma brukerstedet betale
et brukerstedsgebyr til innlgser. Brukerstedsgebyret blir
normalt regnet i prosent av transaksjonsbelopet. I et fi-
reparts betalingskortsystem med formidlingsgebyr ma
