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TIIVISTELMA

Téassd tutkimuksessa selvitetddn yksityisasiakkaiden kilpailuttamiskéyttéytymistd mobiililiittymémarkki-
noilla sekd kilpailuttamisen vaikutusta asiakkaiden maksamiin hintoihin. Tulosten perusteella havai-
taan, ettd asiakkaat, jotka kilpailuttavat liittyménsé vuosittain tai useammin, maksavat keskimé&drin
1,34 euroa kuukaudessa vahemman kuin passiiviset asiakkaat.

Tutkimuksessa tarkastellaan my&s sosioekonomisten tekijdiden ja kilpailutusaktiivisuuden yhteyttd.
Nuoret kuluttajat kilpailuttavat liittymidén eniten, kun taas vanhemmat kuluttajat kilpailuttavat véhem-
mén. Pieni- ja suurituloiset kuluttajat kilpailuttavat véhemmén kuin keskituloiset, mika on linjassa
aiemman kirjallisuuden kanssa. Kilpailutuksen saastdpotentiaali on suurinta nuorimmissa ikéryhmissd,
joka voi osaltaan selittdé nuorten suurempaa kilpailutusaktiivisuutta. Tuloryhmittéin saéstét kilpailu-
tuksesta ovat korkeimmat juuri pieni- ja suurituloisilla, jotka kilpailuttavat véhiten. Erot sa@stdissa ovat
kuitenkin verrattain pienid.

Kilpailuttamisesta saatuja hydtyjé tarkastellaan myés passiivisten asiakkaiden, jotka eivéit kilpailuta
littymadansa, nakokulmasta. Tutkimuksessa hyddynnetdén teoreettista mallia, jonka perusteella
kilpailuttaminen hyddyttad aktiivisten kilpailuttajien lisdksi myds passiivisia asiakkaita, kunhan kilpai-
luttajien osuus on tarpeeksi suuri. Tulosten perusteella saadaan vahvaa néytéa siitd, etté kilpailutta-
minen hyddytt&ad Suomen mobiililittym&amarkkinoilla my&s passiivisia asiakkaita. Kilpailuttaminen ei
témdn takia ole hysdyllista pelkastaan asiakkaalle itselleen, vaan silld on myds laajempia positiivisia
ulkoisvaikutuksia.

Asiasanat: mobiililiittymét, kilpailuttaminen, asiakasuskollisuus, maéréaikaiset sopimukset,
kilpailuolosuhdeselvitys
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SAMMANDRAG

| denna undersdkning utreds privatkundernas konkurrensutsétiningsbeteende pd marknaden fér
mobilabonnemang samt konkurrensutséttningens inverkan pa de priser som kunderna betalar.
Resultaten visar att kunder som konkurrensutsétter sina abonnemang érligen eller oftare betalar i
genomsnitt 1,34 euro mindre per ménad &n passiva kunder.

| undersdkningen granskas ocksd sambandet mellan de socioekonomiska faktorerna och konkurrens-
utséttningsaktiviteten. Unga konsumenter konkurrensutsétter sina abonnemang mest, medan éldre
konsumenter konkurrensutsétter mindre. Konsumenter med lédga och héga inkomster konkurrens-
utséitter mindre &n medelinkomsttagare, vilket ér i linje med den tidigare litteraturen. Sparpotentialen
i konkurrensutséttningen é&r stérst bland de yngsta éldersgrupperna, vilket fér sin del kan férklara den
storre konkurrensutséttningsaktiviteten bland unga. Besparingarna fran konkurrensutséttningen per
inkomstgrupp &ar hégst just fér ldg- och héginkomsttagare, som konkurrensutsétter minst. Skillnaderna
i besparingarna ér dock relativt sma.

Nyttan av konkurrensutséttningen granskas ocksad med tanke pé passiva kunder som inte konkurrens-
utsétter sitt abonnemang. | undersékningen utnyttjas en teoretisk modell, enligt vilken konkurrens-
utséttningen gynnar inte bara aktiva konkurrensutséttare utan ocks& passiva kunder, férutsatt att
andelen konkurrensutsattare ér tillrackligt stor.  Resultaten ger starka bevis pa att konkurrens-
utséttningen ocksd& gynnar passiva kunder pé marknaden f6r mobilabonnemang i Finland. Dérfér ér
konkurrensutsattning inte till nytta enbart fér kunden sjélv, utan den har ocksé positiva externa effekter
i vidare bemérkelse.

Nyckelord: mobilabonnemang, konkurrensutséttning, kundlojalitet, tidsbundna avtal, utredning av
konkurrensférhallandena
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ABSTRACT

This study examines the search behaviour of private consumers in the mobile subscription market and
its impact on the subscription prices. Based on the results, we see that consumers who shop around
for their subscription every year or more often pay on average EUR 1.34 less than passive consumers.

The study also looks at the link between socio-economic factors and search behaviour. Young people
compare the subscription deals the most, while older consumers do it less. Low-income and high-
income consumers are more active searchers than those with a middle income, which is in line with
the earlier literature. The potential savings from shopping around are the highest in the youngest age
groups, which may partly explain their higher search activity. By income group, the savings made by
shopping around are the highest precisely with low- and high-income earners, who search the least.
However, the differences in the money saved are small.

The gains of consumer search are also examined from the perspective of passive consumers, who do
not shop around for offers for their subscription. In the study, we draw on a theoretical model,
according to which consumer search benefits not only those who shop around actively but also
passive consumers, as long as the proportion of active searchers is large enough. Based on the results,
there is strong evidence that this is the case in the Finnish mobile subscription market. As such,
consumer search is not beneficial only to active searchers but also has wider positive externalities.

Keywords: mobile subscription, comparison shopping, consumer search, customer loyalty, fixed-
term contracts
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ESIPUHE

Valtion monopolista kilpailulliseen markkinaan siirtyminen on iso muutos my@s kuluttaijille. Sen sijaan
ettd heille on tarjolla standardituote, kuluttajille tulee valinnanvaraa. Hyvin toimivalla markkinalla
aktiivinen kuluttaja voi [8yt&d itselleen sopivamman vaihtoehdon, mutta toisaalta vaihtoehtojen
kartoittaminen ja vertailu tuottaa kuluttajille ciempaa enemmén vaivaa. Siksi on mahdollista, etté
markkinat toimivat vain niiden kuluttajien eduksi, jotka ovat aktiivisia.

Silloin kun vaihtoehtoja on, aktiiviset kuluttajat voivat [ytéé standardivaihtoehtoa edullisemman tuot-
teen tai sopimuksen. On kuitenkin mielenkiintoista tarkastella my®s sitd, miten kdy niille, jotka eivét
osaa tai halua kayttéd aikaansa erilaisten vaihtoehtojen vertaamiseen. Onko niin, ettd passiiviset
kuluttajat saavat huonompia tuotteita tai sopimuksia? Ja onko heidén asemansa parantunut, huonon-
tunut vai pysynyt ennallaan muiden kilpailutusaktiivisuuden myétée

Suomessa valtion omistama kaukoverkkomonopoli lakkautettiin ja kaukopuhelut vapautettiin kilpai-
lulle vuonna 1994. Siis l&hes kolmekymmenen vuoden ajan kuluttajilla on ollut puhelinpalveluihin
liittyvia vaihtoehtoja, vaikka markkina onkin sen jalkeen edelleen kehittynyt varsin vaiherikkaasti.
Nykyisin osa suomalaisista on hyvinkin harjaantuneita puhelinliittymdsopimusten kilpailuttamisessa.
Nain ei kuitenkaan ole kaikkien kohdalla.

Tassa julkaisussa on selvitetty sité, onko olemassa jonkinlaista systematiikkaa, minkélaiset kuluttajat
kilpailuttavat puhelinliittymansa ja miten paljon he, jotka eivét kilpailuta, tilanteesta karsivat.

Nakyma talla markkinalla on onneksi varsin lohdullinen. Vaikka aktiiviset kuluttajat hyétyvét kilpailut-
tamisesta, eivét passiivisiksi jattdytyneet maksa keskim&arin merkittévésti suurempaa hintaa. Odotetun
suuntaisia eroja kilpailuttamisaktiivisuudessa ja kilpailuttamisen hyddyissé ién ja tulotason mukaan
kuitenkin jonkin verran on. Siksi kilpailuttamisaktiivisuus voisi olla nykyistékin korkeampi. Jos yhé
useampi kilpailuttaisi liittymésopimuksensa, télla voi olla mydnteisié hintavaikutuksia kaikille.

Késissé oleva julkaisu on ensimméinen, jossa Suomessa on tarkasteltu kilpailuttamisen yleisyyttd ja
vaikutuksia eri kuluttajaryhmissé. Telemarkkinat oli luonteva paikka aloittaq, koska kilpailuttamisella
kyseisellé markkinalla on pitk& historia. Vaikka julkaisu antaakin osviittaa siité, miten kilpailutus toimii,
olisi vastaavaa analyysié syyté jatkaa muillakin markkinoilla.

Kiitdmme kaikkia, jotka ovat julkaisua kommentoineet — niin KKV:n siséllé kuin sidosryhmistémme.
Tulosten avulla toivomme pystyvémme rikastuttamaan kuvaa siité, miten markkinat toimivat kuluttajien
keskuudessa.

Espoossa 7.6.2023

Tuulia Hakola-Uusitalo
tutkimusjohtaja
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1 JOHDANTO

Hyvin toimivilla markkinoilla yritykset kilpailevat asiakkaista kehittémallé tuotteita ja palveluita, jotka
ovat kuluttajalle edullisia ja vastaavat kuluttajien eri tarpeisiin. Kuluttajilla on valinnanvaraq, ja he
voivat valita vaihtoehdoista itselleen sopivimman. Kuluttajan on kuitenkin aktiivisesti vertailtava eri
vaihtoehtoja, jotta sopivin vaihtoehto 18ytyy. Markkinalla, jossa kuluttajalle tarjotussa hinnassa ja
laadussa on vaihtelua ja neuvotteluvaraa, t&méa valintaprosessi tapahtuu kilpailuttamalla. Téssé tutki-
muksessa tarkastellut mobiililiittymét ovat keskeinen ja lahes kaikkia suomalaisia koskeva esimerkki
téllaisesta markkinasta.

Kilpailuttamista on perinteisesti tutkittu asiakasuskollisuuden nékékulmasta. Kilpailuttamisella tarkoite-
taan, ettd kuluttaja etsii aktiivisesti itselleen parhaan sopimuksen tai tuotteen. Témén tutkimuksen
kontekstissa asiakasuskollisuudella tarkoitetaan asiakassuhteen pysyvyyttd, ja siten aktiivisen kilpai-
luttamisen vastakohtaa. Taloustieteellinen kirjallisuus kasittaa juuri asiakaspysyvyyden asiakasuskolli-
suutena. Tutkimuksen kohteena ei siis ole tunneside asiakkaan ja yrityksen vdlilla, vaikka témé
voidaankin yleiskielessd kasittad asiakasuskollisuutena.

Asiakasuskollisuuden muodostumiseen on monia syita. Palveluiden kilpailuttamiseen voi esimerkiksi
liittyé erilaisia kustannuksia. Ne voivat olla konkreettisia vaihtamiseen liittyvié maksuja, mutta toisaalta
my&s vaihtoehtoiskustannus ajalle, jonka kuluttaja kéyttaé palveluiden ja palveluntarjoajien vertaile-
miseen. Vaihtamisesta aiheutuvat kustannukset laskevat todenndkaisyytts, ettéd asiakas vaihtaa
kilpailevalle palveluntarjoajalle. Lisaksi jos kuluttaja on tyytyvdinen palveluunsa, ei hén vélttamatta
koe tarpeelliseksi kilpailuttaa sopimustaan.

Vaihtamisen ja etsimisen kustannusten liséiksi asiakasuskollisuutta voidaan selittéa myds kayttaytymis-
vinoumilla. Esimerkiksi kuluttajien liiallinen itseluottamus voi johtaa siihen, etté he maksavat sopimuk-
sistaan enemmén. Kuluttajat voivat esimerkiksi luottaa liiaksi siihen, ettd muistavat perua tilauksensa
ennen kuin sen hinta nousee ilmaisen kokeilujakson tai tarjouskampanjan jélkeen. Liian itsevarmat
kuluttajat voivat my&s yli- tai aliarvioida sopimuksen todellisen arvon (Grubb, 2015). Kuluttaja voi
esimerkiksi ajatella, ettéd hydtyy rajattomasta ja nopeasta nettipaketista suuren tarjouksen takia,
vaikkei todellisuudessa kéytd datansiirtoa niin paljon, etté hydtyd ehtisi syntyméan.

Asiakasuskollisuus vaikuttaa yrityksen hinnoittelukannustimiin kahdella tavalla. Lojaalille asiakkaalle
voi asettaa korkeamman hinnan ilman, etté asiakas vaihtaa kilpailevalle palveluntarjoaijalle. Yrityk-
selld on kannustin nostaa hintaa korkeammaksi, vaikkakaan ei niin korkeaksi, etté asiakkuus p&attyy.
Toiseksi yritykselle syntyy "investointimotiivi", miké tarkoittaa sitd, etté silld on kannustin houkutella
uusia asiakkaita alhaisilla hinnoilla, koska voittamalla asiakkaan yritys voi hydtyé hénestd tulevaisuu-
dessa.! Yrityksen kannattaa téllsin veloittaa suurempia hintoja nykyisilté asiakkailtaan kuin uusilta

1 Inertiaa on havaittu esimerkiksi péivittdistavaramarkkinoilla (Dubé et al., 2010), séhkémarkkinoilla (Hortacsu et al.,
2017), laskemarkkinoilla (Janssen, 2020), ja telemarkkinoilla (Grubb & Osborne, 2015; Lee et al., 2006; Maicas et
al., 2009).
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asiakkailta.? Témé hinnoittelustrategia johtaa siihen, etté kuluttajat, jotka vertailevat ja kilpailuttavat
palveluntarjoajia, maksavat palvelustaan véhemman tai saavat laadultaan parempia palveluita.

Jos kilpailuttamiseen kdytetyn ajan vaihtoehtoiskustannus olisi ainoa syy asiakasuskollisuudelle,
voitaisiin olettaq, ettd pienituloisemmat kilpailuttaisivat palveluitaan kaikista ahkerammin. Empiirisessé
kirjallisuudessa on kuitenkin huomattu, ettd pienituloisemmat kilpailuttavat palveluitaan véhemmén
kuin keskituloiset ja p&dtyvét siten maksamaan enemmén (ks. esim. Andersen et al., 2020; Byrne &
Martin, 2021; Hortagsu et al., 2017; De los Santos, 2018). Voi olla ongelmallista, jos heikommassa
sosioekonomisessa asemassa olevat kuluttajat eivét kilpailuta palveluitaan yhté usein esimerkiksi
tiedon puutteen takia ja padtyvét siksi maksamaan korkeampaa hintaa. Téman ymmadartamiseksi on
mielekdasté tarkastella eroja kilpailuttamisaktiivisuudessa erilaisten sosioekonomisten ryhmien vélilla.

Tutkimusten lisgksi vaihtamisen ja kilpailuttamisen hy&dyistd on kayty julkista keskustelua. Isossa-
Britanniassa paikallinen kilpailu- ja kuluttajaviranomainen CMA on selvittéinyt palveluntarjoajan
vaihtamisesta koituvia hydtyjd séhké-, vakuutus- ja telemarkkinoilla. Selvitysten perusteella uudet
asiakkaat maksavat ngilléd markkinoilla huomattavasti véhemman kuin harvoin palvelunsa kilpailutta-
vat. Uusien ja vanhojen asiakkaiden vélistd hintaeroa on CMA:n selvityksissd kutsuttu lojaalisuus-
sakoksi tai -rangaistukseksi (englanniksi loyalty penalty).

CMA:n mukaan lojaalisuusrangaistuksen mé&érd Isossa-Britanniassa oli puhelin- ja laajakaista-
liittymissé sekd asuntolainoissa yhteensd 1,3 miljardia puntaa vuonna 2022. Puhelinliittymissd summa
on 83 puntaa vuodessa per asiakas, eli “lojaali” asiakas maksaa liittyméstécn vuoden aikana 83
puntaa enemmén kuin asiakas, joka kilpailuttaa liittymansé.® Uusien ja vanhojen asiakkaiden palve-
lusta maksamien hintojen erosta ei voida kuitenkaan suoraan pédétellé sitd, kokevatko kuluttajat
kokonaisuutena haittaa asiakasuskollisuudesta. Témé johtuu siitd, ettd yritysten pit&d kilpailla aggres-
siivisesti uusista asiakkaista, jolloin uusien asiakkaiden maksamat hinnat ovat alempia asiakasuskolli-
suuden ansiosta. On mahdollista, ettd kovempi kilpailu ensimarkkinoilla (kilpailu uusista asiakkaistal)
laskee voittoja siellé vastaavan maérén kuin ne nousevat jélkimarkkinoilla asiakasuskollisuuden ansi-

osta (Dubé et al., 2010; Heidhues et al., 2020).

Tassé tutkimuksessa selvitetédn suomalaisten yksityisasiakkaiden kilpailutuskéyttéytymisté mobiili-
liittymamarkkinoilla.  Tutkimuksessa keskitytéén  mobiililiittymé&markkinaan, koska puhelinliitymé
voidaan nyky-yhteiskunnassa mieltéd vélttamattemyyshysdykkeeksi.* Vélttamattsmyyshysdykkeiden
markkinan tutkiminen on erityisen tarke&d siksi, etté markkina koskettaa melkein kaikkia suomalaisia.

2 Yrityksilla voi olla hinnoittelun liséksi kannustin tehd& mahdollisimman hankalaksi se, efté asiakas vaihtaa kilpailevalle
palveluntarjoajalle. Vaihtamisen helppoutta on edistetty esimerkiksi sillg, etté puhelinnumeron on pystynyt siirtéimédn
teleyritykseltd toiselle jo vuodesta 2003 léhtien (ks. Cho et al., 2013). Liséksi maé&rdaikaisten liittymien ketjutus
kielleftiin vuonna 2011.

3 One-in-seven customers still paying the loyalty penalty despite cost-of-living crisis,
https:/ /www.citizensadvice.org.uk/about-us/about-us 1 /media/ press-releases/ one-in-seven-customers-still-
paying-the-loyalty-penalty-despite-cost-of-living-crisis/

4 Valtamattomyyshyddyke on hyddyke, jonka kysynnén tulojousto on positiivinen mutta pienempi kuin yksi. Toisin
sanottuna tulojousto on véhdistd, ja kysyntd ei muutu paljoakaan suhteessa tulomuutoksiin. Témé tarkoittaa, etté
matalatuloiset maksavat hyddykkeesté enemmén suhteutettuna tuloihin kuin korkeatuloiset.
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Koska puhelinliittymd on edellytys monien arkipgivéisten asioiden hoitamiseen, on térkedé varmistaa,
etté kaikki saavat sen kohtuullisin ehdoin kéyttésnsa.® Mobiililiitymét ovat liséksi erittéin hyva tutki-
muskohde, koska liittymé&t ovat melko homogeenisiq, ja liittymien laatueroja on melko helppo ymmaér-
t&d esimerkiksi siifonopeuden avulla. Suomessa mobiiliverkoilla on pé&dasiassa hyva kuuluvuus, joten
vain pienehkd osa p&dtsksista valita tietyn operaattorin littymd perustuu kuuluvuuteen.® Téllsin
suurimmalla osalla kuluttajista on hyvé mahdollisuus valita liittymisté itselleen sopivin pienellé vaivan-
n&dlla. Mobiililittymasopimuksia on myés mahdollista kilpailuttaa verrattain usein, mikd on miele-
kastd, kun tutkitaan kilpailuttamiskayttaytymista.

Seuraavassa luvussa esitelléén teoreettinen viitekehys, jonka avulla hinnoittelua ja kilpailuttamis-
kéytdytymistd voidaan tutkia laajemmin kuin vain yksittéisen kuluttajan nékdkulmasta. Luvussa 3
esitelladn tutkimuksessa kéytetty aineisto. Luvussa 4 esitetédn tutkimuksen tulokset — ensin paneudu-
taan yritysten hinnoitteluun ja asiakasuskollisuuteen, eli selvitetdén, maksavatko vanhat asiakkaat
enemmén liittymé&sopimuksistaan. Témdn jalkeen selvitet@én kilpailuttamiskéyttéytymisen ja sosio-
ekonomisten tekijoiden yhteyttd sekd kilpailuttamisen hyatyjd, eli kuinka suuria saéstéja kuluttajien
olisi mahdollista saavuttaa aktiivisella kilpailuttamisella. Lopuksi tutkitaan Suomen mobiililiittyma-
markkinaa luvussa 3 esitellyssé viitekehyksessd. Luvussa 5 paneudutaan lyhyesti méaéardaikaisten
sopimusten rooliin, ja luvussa 6 esitetédn johtopadtskset.

5 Traficom: Oikeutesi viestinnén peruspalveluihin, https:/ /www.traficom fi/fi /viestinta /laajakaista-ja-
puhelin/oikeutesi-viestinnan-peruspalveluihin

6 Tarkasteluajanjaksona (2019-2021) 5G liittymét tulivat markkinoille, ja néiden kuuluvuus vaihteli erityisesti alussa.
Jos kuluttajalle on ollut hyvin térkeéd saada 5G liittymé, voivat kuuluvuuserot johtaa siihen, etté valitsee tietyn
palveluntarjoajan liittymdn. Kuuluvuuden vaikutusta voidaan myés kontrolloida analyysin joissain regressioissa
kontrolloimalla asiakkaan postinumeroa seké ajanhetked (kuukausitasolla).
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2 TEOREETTINEN VITEKEHYS

Jos markkinoilla on erityyppisié kuluttajia, palveluntarjoaijilla voi olla kannustin hintadiskriminaatioon,
eli eri hintojen tarjoamiseen eri kuluttajille. Téméntyyppistd hinnoittelua voidaan selittéd teoreettisella
mallilla. Kuluttajat voidaan aiempaan kirjallisuuteen pohjautuen jakaa kahteen ryhméaén, valistuneisiin
ja epdtietoisiin. Valistuneet kuluttajat ovat téydellisesti informoituja, ja tietévét tuotteen koko hinta-
jakauman. Epétietoiset kuluttajat eivét taas tiedd hintajakaumaa, joten he ostavat tuotteen heti, kun
hinta alittaa reservaatiohinnan.” Reservaatiohinta on korkein hinta, jonka kuluttaja on valmis maksa-
maan tietystd hyddykkeestd. Valistuneet kuluttajat ostavat tuotteen halvimmalla tarjotulla hinnalla. Jos
markkinoilla on vain valistuneita kuluttajia, hyddykkeen hinta putoaa vastaamaan tuotanto-
kustannusta. Toisaalta jos markkinoilla on vain epétietoisia kuluttajia, hinta nousee vastaamaan
monopolihinnoittelua.® Varian (1980) esittad, etté markkinalla, jossa on molempia, valistuneita ja
epdtietoisia kuluttajia, yhden hinnan laki ei pdde, vaan markkinoille syntyy hintahajontaa. Varian
myds todistaq, eftd suurempi osuus valistuneita kuluttajia johtaa siihen, etté epdtietoisten kuluttajien
maksama hinta laskee.

Armstrong (2015) kuvailee erilaisia ulkoisvaikutuksia, jotka syntyvét kunkin kuluttajan kilpailutus-
paatdksestd, mutta kohdistuvat muihin kuluttajiin. Varianin mallia mukaillen Armstrong néyttad, kuinka
ulkoisvaikutuksia on kahdenlaisia, positiivisia ja negatiivisia.” Valistuneiden kuluttajien olemassaolo
kannustaa tuottajat kilpailemaan hinnalla ja siten rankaisee tuottajia, joidenka hinnoittelu on korke-
ammalla tasolla. Kunhan valistuneita kuluttajia on tarpeeksi suuri osuus, keskihinnat laskevat ja siten
my&s epdtietoiset kuluttajat maksavat alempaa hintaa. Armstrong esittéd, ettd kuluttajien ylijgéma ja
kokonaishyvinvointi kasvavat valistuneiden kuluttajien osuuden kasvaessa. Némé positiiviset ulkois-
vaikutukset epdtietoisille kuluttajille ovat huomattavia erityisesti silloin, kun tuottaja ei pysty tdydellisesti
erottelemaan epdtietoisia ja valistuneita kuluttajia.

Toisaalta ulkoisvaikutukset voivat olla epdtietoisille kuluttajille negatiivisia. llmién negatiiviset ulkois-
vaikutukset epétietoisille kuluttajalle tarkoittavat téssa viitekehyksessé sitd, ettd epétietoisten kuluttajien
maksama hintapreemio hyddyttad valistuneita kuluttajia. Epétietoiset kuluttajat saattavat esimerkiksi
ostaa lisépalveluita, joiden arvo on heille nolla, tai unohtaa peruuttaa palvelun tarjousjakson loppu-
essa. Se, ettd epdtietoiset kuluttajat maksavat palveluistaan “liikaa”, rahoittaa alennuksia muualla,

7 Madlli ei ota kantaa siihen, miksi kuluttajat ovat valistuneita tai epétietoisia, mutta epétietoisuuden voidaan ajatella
johtuvan esimerkiksi tietojen tai taitojen puutteesta, tai vain valinnasta olla ottamatta asiasta sen enempaé selvaé.
Malli ei my&skadn ota kantaa mihink&én muihin asiakkaiden piirteisiin, vaan valistuneisuudella kuvataan vain
kuluttajan informaatiota hintajakaumasta.

8  Kaikki valistuneet kuluttajat kilpailuttavat hinnan. Bertrand-kilpailu ajaa hinnat vastaamaan tuotantokustannuksia. Jos
markkinoilla on vain epétietoisia kuluttajia, jotka eivét tiedd hyddykkeen hintajakaumaa ja ostavat tuotteen
sattumanvaraiselta tuottajalta, milléén tuottajalla ei ole kannustinta alentaa hintaa monopolihinnan alapuolelle
(ks. Armstrong (2015), liite s. 297-301).

9 Armstrongin tutkimuksessa search externalitylla tarkoitetaan positiivista ulkoisvaikutusta epétietoiselle kuluttajille
valistuneiden kuluttajien osuuden kasvaessa. Ripoff externalitylla taas kuvaillaan tilannetta, jossa epétietoiset
kuluttajat kérsivéat, kun heidén osuutensa kasvaa. Témén takia téssé selvityksessé viitataan ndihin mekanismeihin
ulkoisvaikutuksina suhteessa epétietoisiin kuluttajiin.
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alentaen valistuneiden kuluttajien maksamia hintoja. Téménkaltaisen vaikutuksen hallitessa ei ole
selvaéd, miten kokonaishyvinvointi kehittyy suhteessa erilaisten kuluttajatyyppien osuuksiin. Jos valistu-
neiden ja epdtietoisten kuluttajien ylij@éman erotus on tarpeeksi suuri, kuluttajien ylij@émé on nouseva
funktio valistuneitten kuluttajien osuuden suhteen.

2.1 Mobiililiittym&markkinat

Varianin viitekehysté pystytdén soveltamaan mobiililittymémarkkinoille. Tassé tapauksessa padtds
kilpailuttaa liittymé on valinta, joka jakaa kuluttajat valistuneisiin ja epétietoisiin. Valistuneet kuluttajat
voidaan liittymé&sopimusten kilpailuttamisessa mieltééa aktiivisiksi kilpailuttajiksi, jotka ymmértévét
markkinan hintarakenteen. He ymmartavat, miké liittymé heidén kannattaa hankkia, jo maksavat
kyseisestd liittymésté matalinta hintaa. Epdtietoiset kuluttajat ovat téssé viitekehyksessa passiivisia,
jolloin he eivét kilpailuta liittymé&dansa yhté ahkerasti ja maksavat siksi korkeampaa hintaq, tai
maksavat “likaa” epdsopivasta liittymétyypisté.

kuluttajan max -

hinta

fuottajan min T T T T
02 04 06 03 !

kilpatluttajien osuus kuluttajista
|—— keskihinta alin hinta |

Kuva 1. Kilpailuttajien osuus ja hinta.

Armstrongin mallin pohjalta voidaan hahmotella havainnollistava kuvaaja esittémaén kilpailuttajien
osuuden sekd hinnan vélisté suhdetta. Kuvasta 1 nékyy, kuinka suurempi kilpailuttajien osuus on
yhteydessé matalampaan hintaan. Jos kukaan ei kilpailuta (kilpailuttajien osuus on nolla), yritysten ei
kannata tarjota monopolihintaa alempaa hintag, kun taas jos kaikki kilpailuttavat (kilpailuttajien osuus
on yksi), hintakilpailu johtaa hintaan, joka vastaa tuotantokustannuksia. Néissé &dripéissa hinta-
hajontaa ei synny. Kun osa kilpailuttaa ja osa ei, hinnoissa on hajontaa ja kuluttaja voi saéstad
kilpailuttamalla liittyméansa. Jos kilpailutuksesta aiheutuu positiivisia ulkoisvaikutuksia, kaikkien, myés
epdtietoisten kuluttajien maksama hinta alenee, kun kilpailuttajien osuus kuluttajista kasvaa.
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Keskihinnan ja alimman hinnan erotus kuvaa potentiaalista s&dstéd kilpailutuksesta. Jos keskihinnat
laskevat kilpailuttajien osuuden kasvaessa, myds muut kuin kilpailuttaja itse hydtyvat kilpailutta-
misesta. Témé& on hahmoteltu Kuvassa 2 — punainen viiva (MPB) kuvaa yksittéisen kuluttajan saamaa
hydtyd kilpailuttamisesta, kun taas sinisessé viivassa (MSB) on edellisen liséksi huomioitu kilpailutta-
matta jatténeiden kuluttajien saama positiivinen ulkoisvaikutus.

Kilpailuttaminen sisdltéd vaivanndksdd seké muita kustannuksia, jolloin ei ole odotettavaa, ettd kaikki
kuluttajat kilpailuttavat sopimuksensa. Vaivanngkéé tai muita kilpailutuksesta aiheutuvia kuluttaja-
kohtaisia kustannuksia hahmotellaan vihredlla viivalla (MC). Kuluttajan kannattaa kilpailuttaa sopi-
muksensa, jos vaivann&kd ja muut kilpailutuksesta aiheutuvat kustannukset ovat matalammat kuin
kilpailutuksesta aiheutuva saéstd, eli rajakustannus alittaa yksilén rajahyddyn. Hinnat riippuvat siis
kilpailuttajien osuudesta, kun taas kilpailuttajien osuus riippuu hintahajonnasta seké kilpailuttamisen
kustannuksista.

1] 025 050 075 1
kilpailuttajien osuus kaikista kuluttayista

¢ EQI ® EQ MPB —— MSB —— MC "+~ osus |
..... oSS 2

Kuva 2. Tasapaino markkinoilla.

Kun kilpailutus perustuu odotettujen hyétyjen ja kustannusten vertailuun, voidaan kuvasta 2 néhdé
tdmdn prosessin johtavan kahteen hyvin erilaiseen tasapainoon, eli odotettuun lopputulokseen.
Hyvéssé tasapainossa (EQ1) kilpailuttajien mééré on suuri (osuus 1). Vaikka kaikki kilpailutuksen
hyddyt eivat realisoidu ulkoisvaikutusten takia, on myds kilpailuttamatta jétténeiden kuluttajien
maksama hinta matala ja léhellé markkinoiden alinta hintaa. Vastaavasti aivan samat kilpailutuksen
hy&dyt ja kustannukset voivat johtaa huonoon tasapainoon (EQ2), jossa kilpailuttajia on véhén (osuus
2) ja kaikki kuluttajat maksavat hyddykkeestd verrattain korkeaa hintaa. Keskeisté olisi silloin saada
nostettua kilpailuttajien osuutta, jotta markkina toimisi paremmin kuluttajien eduksi. Téssd tutkimuk-
sessa pyritadan selvittdmdan, miten Suomen mobiililiittymamarkkinat sijoittuvat téhan viitekehykseen.
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3 AINEISTO

Selvityksessd hyddynnet&dn puhelinnumero-kuukausitason asiakasrekisteriaineistoa vuosilta 2019-
2021. Aineisto on paneeliaineisto, jossa havaintoyksikkd on puhelinnumero, jolle on havainto jokai-
selle kuukaudelle kolmen vuoden ajalta. Aineistossa on mukana vain yksityiset puhelinnumerot, ei esi-
merkiksi yritysnumeroita. Asiakasrekisteriaineisto on hankittu tietopyynnélla Elisalta, Telialta ja
DNA:lta seké jélkimmaisen tytdryhtis Moi Mobiililta. ! Eri yritysten aineistot on yhdistetty puhelin-
numerotiedolla, koska puhelinnumero séilyy yleensd samana, vaikka liittymé vaihtuisi. N&in pystytaén
helposti tarkastelemaan my&s operaattorinvaihdoksia.

Asiakasrekisteriaineistosta kéy ilmi liittymdn laatutiedot, kuten verkkotekniikka ja siirfonopeus, seké
littymé&n hintatiedot. Hintatiedoista nékyy maksettu hinta sekd listahinta. Maksettu hinta on usein
tarjouksien takia matalampi kuin listahinta. Yhdelld yrityksellé ei ole tietoa listahinnasta, jolloin kysei-
sen yrityksen tiedoissa on vain maksettu hinta. Analyyseissa, joissa tarvitaan tietoa listahinnasta,
kyseisen yrityksen tiedot on jétetty pois, mutta tdmé ei vaikuta muihin tuloksiin. Liséksi aineistosta kéy
ilmi, onko sopimus mé&dr&aikainen vai toistaiseksi voimassa oleva seké sopimuksen ja asiakkuuden
alkamiskuukausi. Aineistosta kdy my&s ilmi liittymén maksajan iké sekd postinumero.

Asiakasrekisteriaineisto on yhdistetty Tilastokeskukselta hankittuun Paavo-aineistoon hyddyntaméllé
aineiston iké- ja postinumerotietoja. Iké on aggregoitu viiden vuoden ikéryhmiksi, jotta henkildiden
anonymiteetti pystytédn varmistamaan. Paavo-aineistosta selviévét sosioekonomiset tekijét, kuten
postinumeroalueen ikdryhmien keskimaérdinen tulo- ja koulutustaso. Jokaiselle puhelinnumerolle
annetaan littymén maksajan ikdryhmén ja postinumeron keskim@érdiset tiedot. Néité kéytetédn
analyysissa selvittémadn yhteytté kilpailutuksen ja sosioekonomisten tekijsiden valilla.

Kuluttajan kilpailuttamisaktiivisuus selviéé aineistosta muutamalla eri tavalla. Ensinnékin, jos kuluttajan
palveluntarjoaja muuttuu, voidaan olettaq, etté hén on kilpailuttanut sopimuksensa. Kun kuluttajan
tdmanhetkinen palveluntarjoaja saa tiedon vaihdoksesta, saa kuluttaja usein vuden paremman
tarjouksen. Tata kutsutaan win back -tarjoukseksi, jolla yritetédn houkutella kuluttajaa pysymédn
témdnhetkisen palveluntarjoajan asiakkaana. Yhté hyvéé tarjousta ei yleensé saa ilman, etté on
vaihtamassa liittym&ansa toisen palveluntarjoajan alaisuuteen.!! Téman takia ei ole mydskadn
mielekdsté analysoida vain tilanteita, joissa operaattori vaihtuu, koska varsin usein win
back -tarjouksen saatuaan kuluttaja ja& asiakkaaksi témdnhetkiselle operaattorilleen. Siksi aineistosta
on |dydettavé muita indikaattoreita sille, onko kuluttaja kilpailuttanut sopimuksensa.

10 Kilpailu- ja kuluttajavirastosta annetun lain (661,/2012) 2 §:n mukaan Kilpailu- ja kuluttajavirasto (KKV) tekee
toimialaansa liittyvid tutkimuksia, selvityksié ja vertailuja. KKV:n tehtévénd on Kilpailu- ja kuluttajavirastosta annetun
asetuksen (728/2012) 1 §:n perusteella my&s seurata ja arvioida kilpailuolosuhteita ja kuluttajien asemaan
vaikuttavaa kehitystd. Témé perusteella KKV pyysi 2022 vuoden helmikuussa kilpailulain (948,/2011) 33 §:n
nojalla Elisalta, Telialta, ja DNA:lta seké témén omistamalta Moi Mobiililta tietopyynnéllé henkilsasiakkaiden
puhelinliittymétietoja.

11 Yle Uutiset: Puhelinoperaattorit pihtaavat parasta liittymétarjoustaan asiakkailtaan, ja se arsyttds myds
Kuluttajavirastoa: Jakaa ihmiset kahteen kastiin. hitps://yle.fi/a/3-11675288
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Toiseksi voidaan siis olettaq, etté kuluttaja on kilpailuttanut sopimuksensa my&s silloin kun maksettu
hinta muuttuu, mutta on silti alle listahinnan. Monesti tarjousjakson jélkeen sopimuksen hinta nousee
listahintaan ja jatkuu toistaiseksi voimassa olevana (pois lukien madréaikaiset sopimukset). Jos kulut-
taja oftaa yhteyttd operaattoriin, saa hén yleensd jonkunlaisen tarjouksen: yleensd hieman korkeam-
man kuin edellinen hinta, mutta kuitenkin alle listahinnan. Kolmanneksi voidaan olettaq, etté kuluttaja
on kilpailuttanut sopimuksensa, kun liittymén siitonopeus muuttuy, sillé yleensd siitonopeuden
muuttaminen vaatii kuluttajalta tietoisen paatdksen liittymétyypin vaihdoksesta.

Edellé kuvattuun on poikkeuksena tilanne, jossa nykyinen operaattori léhestyy kuluttajaa ennen
nykyisen tarjousjakson pdéttymisté ja ennen kuin kuluttaja on itse aloittanut kilpailuttamisprosessin.
Tallsin kuluttaja voi hyvéksy& uuden tarjouksen nykyiseltd operaattorilta ja sen seurauksena jéttad
kilpailuttamatta liittym&dnsd. Aineistossa téma kuitenkin nékyisi “kilpailutuksena”. Valistuneen kulutta-
jan tapauksessa témén voi kuitenkin nghdé tietoisena paétsksend, jossa kilpailuttamisesta aiheutuvat
kustannukset ovat suuremmat kuin siitd mahdollisesti saatava hydty. Joka tapauksessa téménkaltaiset
tilanteet saattavat vadristdd tassa esitettyja tuloksia kilpailutuksella saaduista saastsistd yléspdin, eli
joissain aineiston kilpailutustapahtumissa kuluttajan ei ole tietoisesti kilpailuttanut liittymdaénsd, vaan
saanut automaattisesti uuden tarjouksen vanhan loppuessa. Esitellyn teoreettisen viitekehyksen
valossa t&md on yksi esimerkki mekanismista, jonka seurauksena passiiviset kuluttajat hydtyvét siitd,
eftd riittdva osuus kuluttajista kilpailuttaa liittymdénsd - jos kilpailuttajien osuus on riittavén suuri,
operaattorit voivat ndhdd hyddyllisend sen, ettd |ahestyvat kuluttajoa ennen edellisen tarjouksen
pddttymistd.

Toinen puute analyysissa on se, ettd puhelinoperaattorit tarjoavat oheistuotteita, kuten lahjakortteja,
suoratoistopalveluita, tms., houkutelleekseen asiakkaita. Operaattorit saattavat myés tarjota etuja, jos
kuluttaja keskittéa puhelin-, laajakaista- ja tv-palvelunsa samalle palveluntarjoajalle. Né&itd oheis-
tuotteita tai asiakas- tai keskittémisetuja ei ndy aineistossa, joten niité ei pystytd huomioimaan analyy-
sissa, vaikka ne voivat vaikuttaa merkittévastikin asiakkaan kilpailutuskéyttéytymiseen. Jos kuluttajat
hy&tyvét néistd oheistuotteista, saadut tulokset ovat alarajoja kilpailuttamisen hyédyisté. Toisaalta
asiakkaat saattavat joissain tilanteissa ostaa oheistuotteita, joista eivét todellisuudessa hyddy, tai
p&atyd maksamaan liittymistéén enemmdn turhien oheistuotteiden takia. Oheistuotteet liscévét siis
vaihtamishalukkuutta tavalla, jota emme pysty aineiston pohjalta havaitsemaan, kun taas keskittémis-
edut lisaavat asiakasuskollisuutta.
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4 TULOKSET

4.1 Hinnoittelu mobiililiittym&markkinoilla

Asiakasuskollisuus muuttaa palveluntarjogijien hinnoittelukannustimia niin, etté uskollisilta ja passiivi-
silta asiakkailta kannattaa perid korkeampaa hintaa kuin asiakkailta, jotka kilpailuttavat palveluitaan
usein. lImién esiintyvyytté voidaan tutkia selvittéméllé, maksavatko némé uskolliset ja passiiviset
asiakkaat enemmdn liittymistédn. Passiivisten ja aktiivisten asiakkaiden maksaman hinnan eroa
voidaan tutkia vertailemalla keskimédraistd liittymésté maksettua hintaa suhteessa sopimuksen
kestoon — passiiviset asiakkaat pysyvét samalla sopimuksella pidempédn. Sopimuksen keston liséksi
voidaan tutkia asiakkuuden kestoq, eli kuinka kauan kuluttaja on ollut asiakkaana tietylld operaatto-
rilla.

Ensin selvitetdén, maksavatko aktiiviset ja passiiviset asiakkaat, tai vudet ja vanhat asiakkaat, eri
hintaa liittymd&sopimuksistaan. Kuluttajat, jotka kilpailuttavat liittyménsé kerran vuodessa tai useammin,
maksavat liittyméstaan keskimdarin 1,34 euroa (15 %) kuukaudessa véhemman kuin passiiviset
kuluttajat. Jos kuluttaja on kilpailuttanut sopimuksensa edes kerran 3 vuoden aikana, hén maksaa
liittymdst&dn 1,67 euroa (18 %) véhemmaén, kuin kuluttajat, jotka eivét ole kilpailuttaneet sopimustaan
kertaakaan. Naissd luvuissa on huomioitu erot liittymdatyyppien vélilla (siirfonopeus ja verkko-
tekniikka), mutta ei sitd, milloin liittymé&sopimus on tehty. Liséksi kontrolloidaan yritystd, aikaa, seké
postinumeroaluetta, joiden voidaan ajatella kontrolloivan kuuluvuutta.

On myds hyadyllista tarkastella maksettua hintaa suhteessa sopimuksen ja asiakkuuden kestoon, jotta
nahdaan, kayttavatkd operaattorit asiakasuskollisuutta hyvékseen hinnoittelussaan.
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Kuvassa 3 on hahmoteltu keskimé&dardinen liittymdsté maksettu hinta suhteessa sopimuksen kestoon
siifonopeuksittain. Siirtonopeus on selkein yksittdinen tekijd, joka kertoo liittymdn “laadun”. Laatua
voi kuvailla my&s muilla tekijsilld, kuten esimerkiksi puheluiden, tekstiviestien, tai netin médrarajoituk-
silla. Néma tekijat seké se, onko liittymén verkkotekniikka 3, 4 vai 5G kuitenkin korreloivat hyvin

vahvasti myss siirtonopeuden kanssa. 1>

Keskim&éarainen maksettu hinta nousee jyrkésti 12 ja 24 kuukauden kohdalla — tamé selittyy sillg, etta
tarjoukset ovat yleensd voimassa vuoden tai kaksi, jonka jdlkeen liittymén hinta nousee. Nousujen
iclkeiset laskut tapahtuvat siksi, ettd kaikista eniten maksavat kuluttajat tekevét yleensd vuden sopi-
muksen, kun huomaavat yhtékkiéd maksavansa paljon, ja aloittavat siten uuden sopimuksen kuvion
nollan kuukauden kohdalta. Tété ilmidta analysoidaan tarkemmin osiossa 3.4.
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Kuva 3. Asiakkuuden kesto ja maksettu hinta.

Asiakkuuden keston mukaan piirretty kuvaaja néytéd varsin samankaltaiselta, vaikkakin tasaisem-
malta, miké selittyy kilpailuttamisella. Usein kuluttaja j@é& kilpailuttamisen jélkeen samalle operaatto-
rille, jos saa sieltd hyvén tarjouksen. Kuvasta 4 nékyy, ettd keskim@éréinen maksettu hinta nousee
useimmissa liittymé&tyypeissd loivasti ajan mukana. Hyppy kahden kuukauden kohdalla selittyy sillg,
eftd jotkut operaattorit tarjosivat tarkastelujaksona muutamaa todella edullista kuukautta kuluttajan
vaihtaessa sopimuksensa toiselta operaattorilta heille.

Kuten kuvista 3 ja 4 nékyy, liittymésté maksettu hinta on matalampi sopimuksen tai asiakkuuden
alussa, joten passiiviset kuluttajat tulevat maksaneeksi korkeampaa hintaa. Liittyméan kilpailuttamisesta

12 Aineistossa vain alle 4 % on 5G liittymid, kun taas yli 85 % on 4G liittymid. 5G liittymien osuus nousee
tarkastelujakson loppupuolella, kun 5G verkot yleistyvét. Analyysit on myds replikoitu ottaen huomioon liittyméin
verkkotekniikka, ja tulokset eivét muutu merkittévésti.

18



Kilpailuttamisk&yttéytyminen yksityisasiakkaiden mobiililiittym&@markkinoilla

on siis hyétyd. Témé on erityisesti ndhtévissé kalliimmissa liittymissé, eli liittymissé, joissa on nopeampi
siifonopeus, miké selittyy sillg, ettd néissa liittymissé on mahdollisuus parempiin tarjouksiin kuin liitty-
missd, joissa on matalampi siirtonopeus.

4.2 Sosioekonomiset tekijét ja kilpailutusaktiivisuus

Koska kilpailuttaminen kannattaa, on mielekéstd selvittds, onko markkinoilla tiettyjé ryhmid, jotka
eivét kilpailuta liittymiéidn usein ja maksavat siksi korkeampaa hintaa. Huolenaiheita ilmenee, jos
jonkun ryhmén edustajat eivét omaa valmiuksia palveluiden kilpailuttamiseen, ja siten eivét kykene
tekemé&dn informoituja paatdksia ja maksavat lopulta korkeampaa hintaa.

Analyysissa kéytetédn lineaarista regressiota, jossa sitd, onko kuluttaja kilpailuttanut littyménsé vai ei
(1 jos on, O jos ei), selitetaan iallg, tuloilla ja liittymén laatuseikoilla. Kilpailuttamismuuttujan yksityis-
kohdat on selitetty auki aineistoa kuvaavassa luvussa (Luku 2). Kilpailuttamisen todennékaisyytta

estimoidaan ikéryhmittin ja tulokymmenyksittéin. !>
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Kuva 5. Kilpailuttamistodennékaisyys ikéryhmittdin.

Kuvassa 5 on esitetty kilpailuttamisen todenndkaisyys kolmen vuoden ajalta ikdryhmittéin. Témé on
laskettu edelld mainitun regression pohjalta. On hyvé huomioida, etté kuvan y-akselin skaala on

13 Kilpailutuksen todennéksisyytté estimoidaan regressiolla y; = a; + X7- B Xji +viZ; + € jossa E(Y1X;, Z;) =
Pr (y; = 1|X;,Z;). y; on bindarinen muuttuja, joka ottaa arvon 1, jos kuluttaja on kilpailuttanut liittyménsé, ja arvon
0, jos kuluttaja ei ole kertaakaan kolmen vuoden aikana kilpailuttanut liittyméénsé. X; kuvaa iké- tai tuloryhmad,
ottaen arvon 1 jos kuluttaja kuuluu kyseiseen ikéryhméan, ja ollen muutoin 0. Z; kuvaa muuttujia, joilla kontrolloidaan
muita kuluttajan ominaisuuksia.
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melko pieni (64-85 %), jotta erot havainnollistuisivat paremmin. Skaala saattaa kuitenkin luoda
illuusion suuremmista eroista, mutta huomionarvoista on, etté erot ovat oikeastaan melko pienié.

Kaikista nuorin ryhmé, 18-24-vuotiaat, kilpailuttavat liittymiéén suurimmalla todenndkaisyydelld —
noin 83 % on kilpailuttanut littymdénsd kolmen vuoden aikana. Vanhin ikéryhmd, yli 80-vuotiaat,
kilpailuttavat liittymidén selvésti véhiten, ja todenndkadisyys kilpailuttamiselle on vain noin 65 %.
Muiden ikéryhmien kilpailuttamisen todennékaisyys pyérii 75 ja 85 %:n valilla.
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Kuva 4. Kilpailuttamistodennékaisyys tulokymmenyksittéin.

Kuvassa 6 selvigé kilpailuttamisen todenndkdisyys aineiston tulokymmenyksittéin.'* Kuten aiemmin
mainittiin, kirjallisuudessa on havaittu, ettd pieni- ja suurituloiset kilpailuttavat palveluitaan véhemmén
kuin keskituloiset (ks. Byrne & Martin, 2021). Téhén on tarjottu selitykseksi se, ettd pienituloiset eivét
omaa faitoja tai tietoja palveluiden kilpailuttamiseen tai karsivat esimerkiksi enemman kayttdytymis-
vinoumista. Toisaalta suurituloisten ajan vaihtoehtoiskustannus on korkein, ja taloustieteellinen kirjalli-
suus ennustaakin, etté heidan kilpailuttamisaktiivisuutensa on matalin. Aiemman  kilpailuttamis-
kirjallisuuden tavoin alhaisin kilpailuttamistodennékaisyys Suomen mobiililiittym&markkinoilla on
matalimmassa seké korkeimmassa tulokymmenyksessé. Matalimmassa kymmenyksessé toden-

14 On huomioitava, eftd tdssé ei ole kyseessé véestdn tulokymmenykset, koska tulotiedot ovat aineistossa vain
postinumero-ik&ryhmé tasolla. Analyysia varten némé aggregoidut postinumero-ikéryhmétason vuositulot on jaettu
kymmenyksiin. Aineistossa pienimpdén tulokymmenykseen kuuluu silloin, kun ikéryhmén ja postinumeron
keskimédrdiset vuositulot ovat alle 18 797 euroq, eli jos asiakas asuu postinumeroalueella, jossa hdnen oman
ikéryhménsd keskitulot alittavat tdmén, hén kuuluu alimpaan tulokymmenykseen. Korkeimpaan tulokymmenykseen
kuuluy, kun ikéryhmé-postinumeron keskimééréiset vuositulot ovat yli 35 552 euroa. Mediaani on 26 442 euroa

vuodessa.
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nakaisyys liittymdn kilpailuttamiselle kolmen vuoden aikana on noin 72 %, kun taas korkeimmassa se
on 74 %. Kilpailuttamistodenn&kaisyys on korkein 6.-8. tulokymmenyksessé, jossa se on noin 77 %.

2® .
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Kuva 5. Suhteellinen s&éstd, jos kilpailuttaa liittymé&n ikéryhmittéin.

Kilpailuttamisaktiivisuuden liséksi on mielekéstd selvittdd, miten suuria saéstdjé kilpailuttamisella voi
saavuttaa. Tadma selvittdmiseksi estimoidaan samantyyppinen lineaarinen regressio kuin edelld, mutta
sen sijaan ettd selitettdisiin kilpailuttamistodenndkasisyyttd, selitetdén suhteellista saéstod. Suhteellinen
s&dstd tarkoittaa maksetun hinnan ja listahinnan vélisté erotusta suhteessa listahintaan. Tassé
regressiossa otetaan huomioon vain ne kuluttajat, jotka ovat kilpailuttaneet sopimuksensa, eli tarkoi-
tuksena on ymmaértad, kuinka suuren osan listahinnasta tietyt kuluttajaryhmét sadstévét, jos kilpailut-
tavat littymdsopimuksensa.

Kuvassa 7 on ennustettu tété suhteellista saéstéd ikaryhmittéin. Havainnot mukailevat kuvan 5
havaintoja, jossa kuvattiin kilpailuttamistodennékaisyyksia ikéryhmittéin. Téma tarkoittaa sitd, ettd
ikaryhmat, joissa suhteellinen sadstd kilpailuttamisesta on suurin, myés kilpailuttavat liittymiaan
suuremmalla todennékaisyydelld. Alle 50-vuotiaiden ryhmissé kilpailuttaneet sadstavét yli 21 %
listahinnasta, kun taas vanhemmissa ikdryhmissé témé luku vaihtelee 17 ja 20 %:n valilla.

Nuorilla ikaryhmillé opiskelija-alennukset voivat selittéd suurempaa suhteellista saéstéd. Esimerkiksi
opiskelijoilla ajan vaihtoehtoiskustannus on rahallisesti mitattuna pieni, koska heillé ei useinkaan ole
kokoaikaista tydpaikkaa. Kilpailuttamisen hyddyt ovat taas suuret, koska opiskelijoille saatetaan
esimerkiksi tarjota opiskelija-alennuksia, jotka voivat olla melko suuriakin. Némé tekijat johtavat
siihen, ettd sadstépotentiaali on nuorilla kuluttajilla suurempi, ja korkea vaihtamisaktiivisuus on siten
intuitiivinen.

Vanhimmassa ikéluokassa suhteellinen s&dsté on pienin, miké selittéd osaltaan myés matalaa
kilpailuttamisaktiivisuutta (Kuva 5). Liséksi vanhimmissa ikéluokissa yleisin liittymdatyyppi on liittymé,
jossa siirtonopeus on 1 Mbit/s tai véihemmén ja jonka hinta nousee sopimuksen keston noustessa
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véhiten. Liittymissd, joissa on nopeampi siirtonopeus, tarjoukset ovat parempia niin euromd@érdisesti
kuin prosentteina liittymén hinnasta.
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Kuva 8. Suhteellinen s&éstd, jos kilpailuttaa liittymén tulokymmenyksittéin.

Samasta regressiosta nédhd@dn myds suhteellinen sédstd aineiston tulokymmenyksittdin, ja témé on
hahmoteltu kuvassa 8. Téssé kuvassa on térkedd huomioida pystyakselin pieni vaihteluvéli: eri tulo-
kymmenysten vdlilla suhteellinen sécstd vaihtelee vain noin yhdellé prosenttiyksiksllé. Aineiston alin
tulokymmenys s@éstéd noin 20,9 % listahinnasta kilpailuttaessaan liittymésopimuksensa, kun taas
keskimmadinen tulokymmenys saéstdd noin 19,8 % listahinnasta. Korkeimmassa tulokymmenyksessé
t&md luku on noin 20,3 %. Erot aineiston tulokymmenysten vélillé ovat siis melko pienié.

Tulokymmenyksittdin jaoteltu suhteellinen sdésté on melkein peilikuva suhteessa kuvaan 6, jossa on
hahmoteltu kilpailuttamistodenndkaisyys tulokymmenyksittéin. Matalimmassa  tulokymmenyksessa
todenndkaisyys kilpailuttamiseen on pienin, vaikka suhteellinen s@éstd listahinnasta on kaikista suurin.
Perinteisten taloustieteen ennustuksien mukaan alimman tulokymmenyksen kilpailutuksen kustannukset
ovat matalimmat, silla heidan aikansa vaihtoehtoiskustannus on muita pienempi. Lisdksi pienimmén
tulokymmenyksen tulot ovat matalimmat, minké takia sééstd suhteessa tuloihin on suurin (ks. kuva 9).
Tassa ryhmdssd kilpailuttamisen hydty on suurin ja kustannukset pienimmét, miké ei kuitenkaan
heijastu kilpailuttamistodenndkasisyyteen. Toisaalta voidaan olettaq, ettd kilpailuttamisen kustannuk-
siin liittyy muitakin merkittévia kustannuksia, kuten ajan vaihtoehtoiskustannus. Jos malliin lisétéén
esimerkiksi osaamis- tai informaatiokustannuksia, on hyvinkin mahdollista, ettd matalatuloisten kilpai-
luttamisen kustannukset ovatkin suurempia, ja ajan vaihtoehtoiskustannukset selittévat padasiassa
korkeampien tulokymmenyksen matalampaa kilpailuttamistodennékéisyytta.
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Tulokymmenys

Kuva 6. Sddstd suhteutettuna tuloihin.

Viimeisempénd estimoidaan samankaltainen regressio kuin edelld, jossa sen sijaan etté suhteutettai-
siin s&dsté listahintaan, se suhteutetaankin kuukausituloihin. Absoluuttisena sadsténd kéytetddn téssa-
kin listahinnan ja maksetun hinnan erotusta, mutta sen sijaan, ettd témé jaettaisiin vield listahinnalla,
s&dstd jaetaan kuukausituloilla. Pisteet kuvassa 9 kuvaavat téten sitd, kuinka suuri témé s@ésté on
prosenttina tuloista.

Pienituloiset sd@stavat merkittdvdmman osan tuloistaan kilpailuttaessaan liittymdnsé kuin hyvétuloiset.
Kahdessa matalimmassa tulokymmenyksessé sddsté suhteessa kuukausituloihin on yli 0,35 %, kun
taas korkeimmassa se on 0,2 %. On taas syytd huomioida, ett& erot ovat absoluuttisesti melko pienié.
Tassé valossa on syytd epdillg, ettd pienituloiset kilpailuttavat liian harvoin kilpailutuksesta saatuun
hyétyyn néhden, jos verrataan suurempituloisiin.

Edeltévassa analyysissa ei kuitenkaan ole viel& otettu huomioon kilpailuttamisen ulkoisvaikutuksia tai
kustannuksia. Positiiviset ulkoisvaikutukset voivat aiheuttaa sen, ettd myds kilpailuttamatta jéttévét
henkildt voivat nauttia edullisemmasta hinnasta. Vaikka pienituloisilla ajan vaihtoehtoiskustannus on
matalampi, kilpailuttamiseen vaadittu aika ja vaiva voivat jostain muusta syysté olla suurempia kuin
suurituloisilla. Talléin voi olla rationaalista jattaa kilpailuttamatta, vaikka sééstét ovat suuremmat
suhteessa parempituloisiin. Matalimmissa tuloluokissa on my&s luonnollisesti enemmén toimeentulo-
tukea saavia kuluttajia, jolloin Kela voi maksaa liittymélaskun suoraan laskuttajalle.! Tassékadn

15 Tutkimuksessa kéytetyn aineiston perusteella ei pystyté kontrolloimaan toimeentulotuen tai muiden Kelan my&ntémien
tukien ja etuuksien vaikutusta, silld aineistossa ei ole tietoa siitd, ketkd saavat toimeentulotukea.
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tilanteessa kilpailuttaminen ei véltamatta kannata kuluttajalle. Siksi onkin mielekéstd selvittad, onko
kilpailuttajien maéré tyydyttévalla tasolla niin, ettd se hyddyttad myds passiivisempia kuluttajia.

4.3 Kilpailutuksen ulkoisvaikutukset
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Siirtonopeus

Kuva 7. Ikéryhmien maksama hinta ja yleisimmét liittymétyypit.

Teoriaosuudessa luotiin katsaus malliin, jossa todistettiin, etté kun kilpailuttajien maérd véestdsté
kasvaa, keskihinta laskee my&s passiivisille kuluttajille. Positiivisia ulkoisvaikutuksia on siis silloin, kun
myds véhemman kilpailuttavat asiakasryhmét maksavat liittymistéén keskimd@érin suunnilleen saman
verran kuin aktiivisesti kilpailuttavat asiakasryhmét. Kilpailutuksen ulkoisvaikutuksiin luodaankin siksi
katsaus tutkimalla hintojen vaihtelua eri kuluttajaryhmien vélilla.

Kuvassa 10 nékyy se, miten paljon eri ryhmien keskihinnat poikkeavat suhteellisesti kyseisen liittymé-
tyypin keskihinnasta. !¢ Siirtonopeuden ajatellaan kuvaavaan littymén “laatua” ja siten sité kéytetéén
erittelemé&an liittyméatyypit toisistaan. Jokaisen ikéryhman yleisin liittymétyyppi on merkattu punaisella.
Kuvassa ei ndy viitteitd siitd, ettd eri ryhmdt, erityisesti passiivisemmat, olisivat sdénnéllisesti hinta-
haitarin yldp&adssd. Jos néin olisi, tietyt ryhmét sijaitsisivat kuvassa jatkuvasti kaukana muista ryhmisté.
Kunkin ikéryhmén suosituimmissa liittymissd (punainen) erot keskihintaan ovat hyvin pienié.

Aktiivisten ja passiivisempien ikdryhmien keskihinnat eivét suuresti eroa toisistaan. Merkittévin
poikkeus on 18-29-vuotiaiden liittymétyypeissé hitain siirtonopeus. Témd on kuitenkin hyvin epé-
suosittu liittymatyyppi télle ikéryhmélle — alle 4 % kayttaa kyseisté liittymétyyppid, ja luultavasti némé

16 Erotus keskimadréisestd hinnasta on laskettu niin, etté jokaisen ikdryhmén ja siirfonopeuskategorian keskimééraisestd
hinnasta on erotettu siirtonopeuskategorian keskimddréinen hinta. Témé on suhteutettu jakamalla erotus
siirfonopeuskategorian keskihinnalla, jolloin saadaan erotus prosenttina keskimé&drdisesté hinnasta.
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ovat liittymdn ensiostajia. Vaihtoaktiivisuus on lisdksi suurta téssé ikdryhméssd, joten onkin toden-
nakaistd, ettd liittymé vaihdetaan suhteessa edullisempaan lyhyen ajan kuluessa.

Hintahajonta on yleisesti pientd ikdryhmien maksamien hintojen valilla. Néin on erityisesti 100 Mbit/s
-liittyméssd, joka oli aineiston keréysaikana yleisin liittymétyyppi. Pieni hintahajonta voi antaa viitteitd
siitd, ettd suurehko kilpailuttajien osuus laskee keskihintaa ja siten myds hyddyttéad passiivisia kulutta-
jia. Koska ryhmét eivét maksa yleisimmistd liittymistédn normaalia enemp@d, huoli siit, etté aktiiviset
ryhmét hydtyisivét passiivisempien kustannuksella ei vaikuta kovin suurelta. Havainnot tukevat ajatusta
siitd, ettd kilpailutus toimii verrattain hyvin johtaen alhaiseen hintahajontaan ja siten hyédyttas seka
aktiivisia ettd passiivisia kuluttajia.

4.4 Hinnannousun jalkeinen kilpailutus

Aiemman tutkimuskirjallisuuden perusteella voidaan olettaq, ettd jotkut kuluttajat unohtavat kilpailut-
taa sopimuksensa ennen tarjouksen pé&dttymistd. Kuluttaja saattavat muistaa kilpailuttaa sopimuk-
sensa vasta sen jdlkeen, kun huomaavat hinnan nousseen. Hinta-analyysin kuvassa 3 havaittiinkin,
etté keskim@éardinen maksettu hinta alkaa aina loivasti laskea hinnannousujen jélkeen, minké& perus-
teella voidaan olettaa, ettd monet kilpailuttavat sopimuksensa vasta, kun huomaavat maksavansa
korkeampaa hintaa.
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Kuukaudet hinnannousun jalkeen

Kuva 8. Kilpailuttajien kumulatiivinen osuus hinnannousun jélkeen ikéryhmittéin.

Kuvasta 11 nghd&an, kuinka suuri osuus kuluttajista on vaihtanut liittymdénsé hinnannousun jélkeen.
Tassé kuvaajassa otetaan huomioon vain nousut listahintaan, eli tapaukset, joissa mé&dréaikainen
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tarjous padttyy.!” Témé kattaa noin 20 % kaikista kilpailutustapahtumista, eli loput 80 % kilpailutuk-
sista ovat tapahtuneet joko ennen hinnannousua, ilman hinnanmuutosta, tai hinnan noustessa johonkin
muuhun hintaan kuin listahintaan. Noin puolta kaikista kilpailutustapahtumista on edeltényt jonkin-
lainen hinnannousu kilpailutusta edeltédvien 12 kuukauden aikana. Todellinen osuus on toden-
nakaéisesti tété suurempi, koska kuluttaja voi kilpailuttaa liittyménsé ennakoiden hinnannousua tai
vélittdémasti hinnannousun jélkeen, jolloin emme havaitse hinnannousua kuukausitasolla olevasta
aineistosta.

Hinnannousun jélkeen littym&a vaihtaneiden osuus nousee jyrkdsti noin puolen vuoden ajan, minka
jdlkeen kasvu hidastuu. Hinnan noustessa listahintaan yli puolet kuluttajista vaihtaa liittyménsé nousua
seuraavien neljan kuukauden aikana (55 %). Vuoden kohdalla kaikista ikéryhmistd 83 % on vaihtanut
liittyméansd. Kuvasta voi péadtelld, etté ei ole suurta huolta siitd, etté hinnannousun jalkeen tietyt
kuluttajaryhmét unohtaisivat kilpailuttaa liittymdnsd ja p&dtyisivat téman takia maksamaan korkeam-
paa hintaa liittymist&an.

Ikéryhmittéin hahmoteltuna nuorin ikdryhmd vaihtaa hinnannousun jalkeen liittymad aktiivisemmin
kuin kaikista vanhin ikétyhmé. Erot muiden ikéryhmien vélillé ovat melko pienid. Jos verrataan néité
lukuja kuvan 5 kilpailuttamistodenndkaisyyksiin (kilpailuttamistodenndkdisyys ikéryhmittéin kolmen
vuoden ajalta), huomataan, ettd listahintaan nousun jélkeen vaihtoaktiivisuus on korkeampaa kuin
muuten: melkein kaikissa ikéryhmissa kilpailuttamistodenndkaisyys kolmen vuoden aikana pyéri 75—
80 % tienoilla. Tassa toki vaikuttaa se, etté ne kuluttajat, joilla hinta nousee listahintaan tarjousjakson
pddtyttyd, ovat joskus aiemmin saaneet tarjouksen ja siten kilpailuttaneet liittyméansa.

17 Myds jos otetaan huomioon vain é kuukauden, vuoden, tai kahden vuoden kohdalla tapahtuvat korotukset hinnassa,
kuvaa néyttad melko samanlaiselta.
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5 MAARAAIKAISET SOPIMUKSET

Méérdaikaisuuksien ketjuttamisen kieltévén lakimuutoksen (2011) jélkeen méérdaikaisten puhelin-
liittymien mé&ard véheni merkittévasti. Alun laskun jélkeen médréaikaisuudet ovat kuitenkin yleistyneet.
2021 voimaan tullut sdhkdisen viestinndn palvelulaki rajoitti madréaikaisten puhelinliittymien
enimmdiskestoa 24 kuukaudesta 12 kuukauteen. Maéaréaikaisen puhelinliittymén pééttymispdivé
pit&d olla tarkistettavissa vélittémasti, helposti ja maksuttomasti.

Mé&éraaikaisuudelle on olemassa taloustieteeseen pohjautuvia perusteita sekd yrityksen ettd kulutta-
jan ndkdkulmasta. Yritys hydtyy kassavirran ennakoituvuudesta, kun taas kuluttajat hydtyvét kulujen
ennakoituvuudesta. Madréaikaiset sopimukset saattavat myds tuoda kuluttajalle sédstdj, jos yritys
pystyy ennakoitavuuden takia pitémdén niiden hintaa matalampana kuin toistaiseksi voimassa
olevissa sopimuksissa. Tdydellisen informaation kuluttaja tekee valinnan hénelle sopivimmista liitty-
méstd, ja kuluttajien eri preferenssien johdosta t&mé voi olla joko toistaiseksi voimassa oleva sopimus
tai madréaikainen sopimus. Oletus téydellisestd informaatiosta ei kuitenkaan usein toteudy, jolloin
sédantelylle voi olla tarvetta. Keskeisté on varmistaq, ettd kuluttajalla on valinnanvaraa ja ettd hanelle
tarjotaan tarpeellinen informaatio valinnan tekemiseksi.

Mé&éraaikaisten ja toistaiseksi voimassa olevien sopimusten osuus on jakautunut melko tasaisesti iké-
ryhmien mukaan - noin 25 % sopimuksista on mé&ardaikaisia, pois lukien vanhimmat ikaryhmét, yli
7 5-vuotiaat, joilla osuus on pienempi. Témé voi johtua siitd, ettd ndissé ikaryhmissa yleisimmat liitty-
métyypit ovat sellaisia, joista ei tarjota maaraaikaisuuksia. Keskitulot ovat myés verrattain samalla
tasolla madraaikaisten ja toistaiseksi voimassa olevien liittymien ottaneiden vélilla.

1.5-

1.0-

0.5-

Painotettujen keskihintojen suhde

0.0-

0 5 10 15 20 25
Liittyman ika

Kuva 9. Ero toistaiseksi voimassa olevan ja m&éréaikaisen sopimuksen hinnassa.
Toistaiseksi voimassa oleva sopimus maksaa kuluttajalle keskim&arin marginaalisesti enemman.
Kuvassa 12 on esitetty mé&dréaikaisen sopimuksen painotettu keskihinta suhteessa toistaiseksi

voimassa olevaan sopimukseen niin, ettd toistaiseksi voimassa olevan sopimuksen hinta on standar-
doitu yhteen (punainen viiva). M&ardaikainen sopimus on keskim&drin hieman halvempi, vaikka témé
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nékyy pdéasiassa 2 vuoden maéréaikaisuuksissa, joita ei vuodesta 2021 I&htien ole sallittu. Yleensé
pidemmét médréaikaiset sopimukset ovat olleet halvempia kuin lyhyet. Toistaiseksi voimassa oleviin
liittymiin tarjotaan joskus operaattorinvaihdoksen yhteydessd kahta ilmaista kuukautta tai muita lyhyité
tarjouksia. N&ma tarjoukset selittévét sen, etté médrdaikaiset sopimukset ovat kalliimpia sopimuksen
ensimmdisen kahden kuukauden ajan.

Kahdentoista kuukauden méérdaikaisista liittymisté ei keskimédrin koidu asiakkaille haittaa liittyméasta
maksetun hinnan perusteella. Toisaalta hyédyt méaardaikaisista liittymisté ovat myds pienid. Markki-
nan kannalta onkin hyvé, jos asiakkailla on valinnanvaraa valitessaan sopimustyyppid. Asiakkaille
on kuitenkin térked viestia selvésti sopimuksen velvoittavuudesta ja siitd, miten maérdaikainen sopimus
eroaa mddardaikaisesta hinnanalennuksesta. Asiakkaan tulee myds pystyé selvittéméan maara-
aikaisen sopimuksensa kesto vaivattomasti, jotta pystyy halutessaan kilpailuttamaan sopimuksensa
ajoissa ennen madraaikaisuuden loppumista.'® Olisi hysdyllists, ettd kuluttajat voisivat selvittéa
kyseiset tiedot my&s madrdaikaisista tarjouksista.

18 Laki sdhkaisen viestinnén palveluista 2014/917 § 109, https://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/2014/20140917
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6 JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksen perusteella suomalaiset kilpailuttavat mobiililiittymésopimuksiaan aktiivisesti. Kilpailutta-
misaktiivisuudessa on eroa iké- ja tuloryhmien vélills, mutta erot ovat enimmilléénkin vain n. 10
prosenttiyksikk&d, aktiivisimmin kilpailuttavan ikéryhmén kolmen vuoden kilpailutustodennékéisyyden
ollessa noin 84 %. Toisaalta téstd luvusta ei pystyté erottelemaan niitd, jotka ovat tietoisesti itse padt-
taneet kilpailuttaa liittyménsé ja niitd, joita palveluntarjoaja on l&hestynyt ensin. Euroopan komission
Market monitoring surveyn kyselytutkimuksen perusteella vuoden 2020 aikana liittymén vaihtoi n. 30
% suomalaista, kun koko Euroopan unionin keskiarvo on hieman alle 22 %. 26 % suomalaisista vaihtoi
littym&a saman operaattorin siséllé, kun EU:n keskiarvo oli 16 %. Suomessa siis vaihdetaan liittymaé
usein verrattuna EU:n keskitasoon. Suomessa erityisesti liittymét, jotka sisaltavét rajattoman mé&érén
datansiirtoa ovat EU:n keskitasoon verrattuina edullisia. Liittymét, jotka siséltévat vain véhén datan-
siirtoa ovat padasiassa hieman EU:n keskitason ylapuolella. '

Kilpailutuksen yleisyydelld on my&s toivotunlaisia ulkoisvaikutuksia, joiden seurauksena myés ne
ryhmét, jotka kilpailuttavat véhemman aktiivisesti, maksavat liittymistédn verrattain véhén mata-
lampien keskihintojen ansiosta. Suomen mobiililittym&markkinoilla yritykset kilpailevat asiakkaista, ja
usein myds iiman asiakkaan tietoista kilpailutusta yritys ottaa asiakkaaseen yhteyttd tarjouskampanijan
pddttyessd. Aktiiviset kilpailuttajat maksavat silti kuukaudessa keskim&drin 1,12 euroa véhemmén
liittymistacn kuin passiiviset kuluttajat. Aktiivisesta kilpailutuksesta on siis hyétyd.

Samanlaisia eroja iké- ja tuloryhmien kilpailutusaktiivisuudessa on havaittu my&s muilla sopimus-
markkinoilla, kuten sdhkdsopimuksissa (ks. esim. Byrne & Martin, 2021). Sen sijaan tulokset kilpailut-
tamisen hyddyistd tai yleisyydestd eivét ole yleistettdvissd, koska kilpailuttamisen yleisyys toden-
nékaisesti vaihtelee eri markkinoiden vélillé johtuen eroista esimerkiksi kilpailuttamiskustannuksissa.
Myés ulkoisvaikutukset voivat olla erilaisia eri markkinoilla.

19 Euroopan komissio, Mobile and Fixed Broadband Prices in Europe in 2021, https:/ /digital-
strategy.ec.europa.eu/en/library/mobile-and-fixed-broadband-prices-europe-202 1
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