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Strømmarkedet vs Mobilmarkedet



Strømmarkedet

• Mange aktører (100+)

• De to største har til sammen en 

markedsandel på ca 50%

• Prisdannelsen på strøm skjer over en 

transparent markedsplass (strømbørs)

• Alle aktørene har samme varekost

• Nettilgang leveres av regulerte 

monopolselskaper

• Må behandle alle kunder/aktører likt



Mobilmarkedet

• 2+1 aktører med eget nett

• De to største har til sammen en 

markedsandel på 83,1% 

• De tre største 93,9%

• Fjordkraft 1,6% 

• Øvrige 4,5%

• Prisdannelsen på tilgang til nett hos 

Telenor er regulert, men er det 

tilstrekkelig?

• Nettilgang leveres av vår(e) største 

konkurrent(er)



Positiv bruttomargin



Positiv bruttomargin, hva betyr det?

• Tjenesteleverandører skal gjennom reguleringen være sikret positiv 

bruttomargin

• Marginsvistesten skal sikre at kravet etterleves

• Positiv bruttomargin betyr bare minimum marginalt mer enn 0

• De færreste klarer å leve lenge av 0



Bruttomarginprinsippet

• Fjordkraft kan sette opp prisen på sine produkter for å øke bruttomargin

• Vi ser at prisendringer direkte påvirker salget

• Fjordkraft selger mobil som en kundefordel til strømkundene

• Vi konkurrerer på flere områder

• Kundereisen – enkelhet – service – tilleggstjenester - handle flere ting på et sted

• Vår hovedfordel er likevel rabattert pris dersom man er strømkunde

• Vi trenger ikke være billigst, men det hjelper.. 

• Marginskvistesten gir et bredt bilde av Telenors produktportefølje

• Tjenesteleverandører konkurrerer kun med nysalgsprodukter



Status for tjenesteleverandører i dag



Reguleringens intensjon er å sikre at kundene 

skal få bedre mobile tjenester til lavere priser

• Netteier omgår denne og forrige reguleringens intensjon ved å 

• Innføre maskerte fastbeløp pr sim (som svar på forbud mot fastbeløp)

• Fjerne volumrabatt for tilgangskjøp (som svar på endring av modellert aktør 

fra 5% til 3%)

• Jobber hardt mot alternative prismodeller som bulk-kjøp

• Vilkårene for tjenesteleverandører har altså blitt betydelig 

verre etter ny regulering trådte i kraft!

• Stor fare for at tjenesteleverandørsegmentet bli lagt dødt 

i denne reguleringsperioden! 



Hva skal til for å få reell konkurranse?



Tiltak for å skape reell konkurranse

• La TL/MVNO få anmode om bulk-kjøp

• Nkom må definere utformingen av standard prismodell for 

tilgangskjøpere slik at reguleringens intensjon ikke blir nullet ut

• Fjerne maskerte fastbeløp

• Gjeninnføre volumrabatter

• Gå fra positiv bruttomargin til full marginskvistest for 

tjenesteleverandører (som for MVNO)

• Det er begrenset forskjell i driftskostnad og risiko mellom TL og MVNO

• De største kostnadselementene for begge er markedsføring, salg og kundeservice

• Målsetning bør være at minimum 10% av markedet bør betjenes av 

TL/MVNOer

• Dette vil sikre konkurranse om engros-tilgang



TL/MVNO er kundenes viktigste kort 

for å sikre mobile tjenester til riktige 

priser


