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Sonera selkeytti hinnoitteluaan nostamalla puheluhintoja.

Elisa tarvitsi lisda rahaa investointeihinsa ja nosti

puheluhintoja ottamalla kaytt6on aloitusmaksun. Isot pelaajat
ovat paaluttaneet markkinan, ja lystin maksaa kuluttaja.
Jonossa mennéan kuin kdyhan talon porsaat. Mista 16ytyy lisdéa
porsaita?

Kuluttajat ovat tiedostaneet matkapuheluhintojen taman
vuoden alkupuolella voimaanastuvat korotukset. Soneran
liittyman haltijat maksavat lisd& helmikuun alusta ja Elisan
vastaavasti maaliskuun alusta lahtien.

Kuin kohtalon ivaa, aloitusmaksu on molemmilla osunut
samaksi eli 4,9 senttia per puhelu.

Keskustelupalstat ovat olleet pullollaan kannanottoja
Soneran ja Elisan kuluttajille ilmoittamista
hinnankorotuksista. Kritiikki on ollut yksinomaan
negatiivista.

Sonera lienee saanut eniten siipeensa markkinajohtajana ja
ensimmaisené korotuksista kertoneena pelaajana. Yhtion
johto on perustellut korotuksiaan monilla foorumeilla, ja tama
on tietysti johdon tehtavakin.

Mita tekee DNA?

Tiennayttajan rooli oli rohkea paatés Soneralta. Tuskin Elisa olisi
uskaltanut tehda sita ensimmaisena. DNA lahestyi myos
asiakkaitaan kirjeellaan, ja uudet toimitusehdot astuvat

voimaan maaliskuun alussa. Ainakaan viela ei ole
hinnankorotuskirjettd tipahtanut postilaatikosta.

Soneran ja Elisan tavis-kuluttajan lisalasku on kuitenkin
useita euroja kuukaudessa. On kuitenkin oletettavissa, etta
hinnan korotukset tuskin aiheuttavat uutta liittymien
vaihtorallia.

Syyna on tietysti se, etta littymien sisaltd- ja hintavertailu on
vaikeaa, ja harva kuluttaja viitsii tehda sen. Muutaman
kympin saast6 vuositasolla ei mydskaan motivoi.

Markkinajohtajat m&araavat tahdin
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Hinnankorotuksista huolimatta kaksi suurinta pelaajaa on
paaluttanut oman asiakaskuntansa, ja ne lienevat tyytyvaisia
nykyisiin markkinaosuuksiinsa.

Miksipa tapella verisesti alhaisen liittyméakohtaisen
likevaihdon tuomista kuluttaja-asiakkaista, kun heité voi
rahastaa. Kuluttajan kannalta vaihtoehdot ovat vahissa;
maksa tai yritd I10ytaa halvempi vaihtoehto.

Liittym&penetraation noustessa keskimaarainen yhden liittyman
operaattorille tuoma liikevaihto laskee muutamaan

kymppiin. Tassa patee vanha 20/80-saantd. 20 prosenttia
edustavat yritysasiakkaat tuovat lilkkevaihdosta 80

prosenttia.

Kuukausimaksun osuutta ei voi kasvattaa, koska sita voisi
verrata helposti liittymien valilla. Joissakin k&nnypalveluissa
kuukausimaksu myos kauhistuttaa, koska asiakas miettii sita
kayttaako palvelua joka kuukausi.

Miksi siis maksaa kuukausimaksua vaikkapa kesdloman
kuukausilta, kun ei edes kayta palvelua.

Uusia porsaita?

Kaikki aiemmat hintahairikt ovat talla hetkella isojen pelaajien
holhouksessa. Markkinamekanismi toimii niin, etta
kuluttajahintojen laskiessa katteet ja elinmahdollisuudet
pienevat seka yritysrakenteet muuttuvat.

Toisaalta markkinahintojen noustessa markkinoille syntyy
elintilaa ja uusia toimijoita. Kotimaan markkinan pienuus
kuitenkin rajoittaa markkinoille tulon kynnysta.

Teleoperaattorin ydinliiketoiminta on asiakkuuksissa, ja
asiakkuuksien rakentaminen maksaa todella paljon.
Varsinkin nykyisessa kyllastyneesséa markkinatilanteessa.

Yritysrakenteiden olisi muututtava vaikkapa paloittemalla
TeliaSonera. Syntyisiko siita uusia porsaita?

<font size="2><font size="2><hr /></font></font>
Hannu Kulju on kansainvalisen liikketoiminnan kehittamiseen
erikoistunut asiantuntija ja muun muassa Nextpark Oy:n

omistaja ja Tarjoustuutti Oy:n hallituksen jasen.

http://www.digitoday.fi/mielipide/2007/02/03/koyhan-talon-
porsaat/20072891/66

www.digitoday.fi - Kaikki digitaloudesta


http://www.digitoday.fi/mielipide/2007/02/03/koyhan-talon-porsaat/20072891/66
http://www.digitoday.fi/mielipide/2007/02/03/koyhan-talon-porsaat/20072891/66

