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Introducere

Prin Ordinul presedintelui Consiliului Concurentei nr. 131 din 2 aprilie 2013 a fost deschisa
investigatia privind serviciile de comunicatii electronice, in baza art. 26* din Legea concurentei

nr. 21/1996, republicati?,

Tn data de 20 mai 2015, prin Ordinul presedintelui Consiliului Concurentei nr. 279, investigatia
a fost disjunsa, avand in vedere ca avea ca obiect analize independente una de cealalta, si
anume: impactul ofertelor multiplay ale operatorilor de comunicatii electronice (piata de retail),
respectiv serviciile de acces la infrastructura subterand suport pentru retele de comunicatii

electronice ale municipiului Bucuresti — Netcity (piata de gros).

In Raportul de fati sunt prezentate rezultatele analizei efectuate asupra serviciilor de

comunicatii electronice oferite sub forma pachetelor de servicii multiplay.

! Devenit art. 25 odati cu republicarea Legii concurentei nr. 21/1996, cu modificirile si completirile ulterioare,
n luna aprilie 2014.
2 Denumiti, in continuare, Legea concurentei.
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Din punctul de vedere al autoritatii de concurenta, existenta unei piete distincte a pachetelor ar
presupune adaptarea modului in care se realizeaza analiza cazurilor din sfera serviciilor de

comunicatii electronice.

Avand 1n vedere promovarea intensa de catre furnizorii de servicii de comunicatii electronice
a vanzarii multiple de servicii, Intr-un pachet sau individual, alaturi de informatii conform
carora patru operatori detin 90% din pietele serviciilor fixe de retransmisie programe de
televiziune si internet®, precum si preocuparea Comisiei Europene si autorititilor de concurenti
pentru serviciile grupate, plenul Consiliului Concurentei a decis efectuarea unei analize
aprofundate pentru a afla in ce mod furnizarea multipla de servicii ar influenta definirea actuala
a pietelor serviciilor de comunicatii electronice si daca aceastd modalitatea de vanzare a

serviciilor ar putea reprezenta probleme de naturd concurentiala.

Combinatia clasica cunoscuta sub denumirea triple play este formata din serviciile fixe de
televiziune, internet fix si telefonie fixa. De aceea, analiza este concentrata indeosebi pe aceste
servicii. Cu toate acestea, in cadrul investigatiei s-a tinut cont si de faptul cd, in timp, o parte
din furnizori au adaugat servicii mobile de telefonie si internet rezultand astfel oferte fix-mobile

multiplay.

Principalul serviciu la care se ataseaza restul serviciilor este cel de retransmisie a programelor
TV*, motiv pentru care alituri de principalii patru operatori a fost selectat si un furnizor de

telefonie mobila care a intrat pe piata TV in anul 2014.

In cadrul investigatiei au fost solicitate date si informatii de la societitile Digital Cable
Systems, Orange Romania, RCS&RDS, Telekom Romania Communications si UPC Romania
si de la autoritatile publice cu atributii in domeniu: Autoritatea Nationala pentru Administrare

s1 Reglementare in Comunicatii si Autoritatea Nationala pentru Protectia Consumatorilor.

Tn perioada 13 iulie 2016 - 20 septembrie 2016, pe site-ul Consiliului Concurentei s-a aflat spre
completare un chestionar adresat consumatorilor finali, utilizatori de servicii de comunicatii
electronice oferite sub forma pachetelor de servicii sau separat. La finalul perioadei alocate
sondajului au fost validate 374 raspunsuri apartinand persoanelor fizice. Rezultatele fac

obiectul capitolului 3 al Raportului.

3 Expunerea de motive la misurile Autorititii Nationale pentru Administrare si Reglementare in Comunicatii de
identificare, analiza si reglementare a pietelor relevante corespunzatoare serviciilor de acces la elemente de
infrastructurd si serviciilor de acces in banda larga si Decizia Consiliului Concurentei nr.9/2015, emisa in cazul
Antena TV Group/RCS&RDS.

4 A se vedea capitolul 1, sectiunea 1.3.
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Tn cuprinsul Raportului se folosesc urmitoarele abrevieri:

UE — Uniunea Europeana

CE — Comisia Europeana

CC — Consiliul Concurentei

ANCOM - Autoritatea Nationala pentru Administrare si Reglementare in Comunicatii
ANPC — Autoritatea Nationala pentru Protectia Consumatorilor
DCS — Digital Cable Systems

Orange — Orange Romania

UPC - UPC Romania

Telekom — Telekom Romania Communications

Vodafone — VVodafone Romania

0.U.G — Ordonanta de urgenta

TV — serviciul de retransmitere a programelor TV prin cablu
IF — serviciul de internet fix

TF — serviciul de telefonie fixa

TV DTH — serviciul de retransmitere a programelor TV prin satelit
TM — serviciul de telefonie mobila

IM — serviciul de internet mobil

CATYV — platforma tehnologica bazata pe cablu

DTH — platforma tehnologica bazata pe satelit

PF — persoane fizice

PJ — persoane juridice

p.p. — puncte procentuale
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Capitolul 1. Serviciile de comunicatii electronice, prezentare

generala

1.1. Scurta descriere

Potrivit datelor cuprinse in Strategia ANCOM pentru comunicatiile digitale 2020, publicata in
luna august 2016, intr-o perspectiva pe termen mediu, sectorul comunicatiilor electronice din
Romania a cunoscut si se va bucura in continuare de ritmuri sustinute de crestere. Contextul
macroeconomic dificil inceput in 2009 s-a facut simtit prin reduceri dramatice ale afacerilor
care au afectat inclusiv sectorul comunicatiilor, insa tendintele de crestere reincepute in
trimestrul 111 2013 au devenit In timp tot mai consistente. Conform datelor Eurostat, sectorul
din Romania a cunoscut Incepand cu trimestrul I 2015 cea mai mare crestere a afacerilor din

2010 incoace, in ansamblul pietei unice a UE, urmat de cel din Franta (graficul nr. 1.1.).

Graficul nr. 1.1. Evolutia cifrei de afaceri totale in sectorul telecomunicatiilor
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Potrivit informatiilor publicate de Registrul Comertului, in anul 2015 valoarea cumulata a
cifrelor de afaceri apartinind principalilor cinci furnizori chestionati in cadrul
investigatiei a fost de 10,5 miliarde lei, in crestere cu 7% fata de anul 2014 si cu 9%

comparativ cu 2013.
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Valoarea cumulatd a veniturilor obtinute din furnizarea de servicii de comunicatii
electronice de citre cele cinci companii a fost de 6,6 miliarde lei, cu 6% mai mare decét in
anul 2014 si cu 8% fata de anul 2013.

Graficul nr. 1.2. Evolutia cifrelor de afaceri si a veniturilor principalilor furnizori (Lei)
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Potrivit informatiilor cuprinse in Strategia ANCOM pentru comunicatiile digitale 2020,
cheltuielile gospodariilor din Romaénia cu serviciile de comunicatii sunt aproape duble fata de

media UE (graficul nr. 1.3.).

Graficul nr. 1.3. Ponderea cheltuielilor cu serviciile de comunicatii electronice in cheltuielile finale

de consum ale gospodariilor
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Serviciile de comunicatii electronice sunt definite la art. 4, punctul 9 din O.U.G. nr. 111 din 14

decembrie 2011 privind comunicatiile electronice®, cu modificirile si completirile ulterioare®.

Potrivit definitiei, serviciul de comunicatie electronica este un serviciu furnizat, de regula,
contra cost, care constd, in intregime sau in principal, in transmiterea semnalelor prin retelele
de comunicatii electronice, incluzand serviciile de telecomunicatii si pe cele prin retelele
utilizate pentru transmisia serviciilor de programe audiovizuale, dar fara a include serviciile
prin care se furnizeaza continutul informatiei transmise prin intermediul retelelor ori serviciilor

de comunicatii electronice sau se exercita controlul editorial asupra acestui continut.

Prin O.U.G. nr.111/2011 se reglementeaza, in principal, drepturile si obligatiile furnizorilor de
retele si de servicii de comunicatii electronice si drepturile utilizatorilor finali. Controlul
respectarii prevederilor sale si ale legislatiei din domeniul comunicatiilor electronice revine
ANCOM, al carui rol este punerea in aplicare a politicii nationale in domeniul comunicatiilor
electronice si audiovizuale, inclusiv prin reglementarea pietei si reglementarea tehnica in aceste

domenii.

Potrivit art. 50 din O.U.G. nr.111/2011, capitolul V, “Drepturile utilizatorilor finali”, sectiunea
1, “Contractele”, contractele incheiate de consumatori pentru a beneficia de servicii de
comunicatii electronice pot fi incheiate pentru o perioada contractuala initiala de cel mult 24
de luni. Consumatorilor li se va oferi, insa, si posibilitatea de a incheia contracte cu o durata de

cel mult 12 luni.

La art. 51 din aceeasi ordonanta se prevede ca in toate cazurile in care contractul incheiat
cuprinde posibilitatea furnizorului de a il modifica unilateral, acesta este obligat sa notifice in
avans abonatului cu privire la intentia sa si la modificarile pe care urmeaza sa le efectueze.
Tncepand cu momentul primirii notificirii, abonatul trebuie si beneficieze de un termen de cel
putin 30 de zile pentru exercitarea cu buna-credintd a dreptului de denuntare unilaterala a
contractului, in cazul in care nu este de acord cu modificarile impuse de furnizor, fara plata
niciunor penalitati sau despagubiri. Notificarea de catre furnizor se va realiza prin mijloace

care sa asigure transmiterea acesteia catre fiecare abonat.

5 Publicatid in Monitorul Oficial nr. 925 din 27 decembrie 2011.
6 Denumiti, in continuare, O.U.G. nr.111/2011.
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Incilcarea de citre furnizorii de servicii de comunicatii electronice a obligatiilor prevazute la
art. 50 si art. 51 constituie contraventie si se sanctioneaza cu amenda de la 5.000 lei la 60.000

lei, iar, In cazul unor incalcari repetate, cu amenda in cuantum de pana la 100.000 lei.

Potrivit art. 133 din O.U.G. nr. 111/2011, ANCOM are obligatia de a crea, mentine, dezvolta
si actualiza permanent o pagind de internet proprie, prin intermediul careia sa se asigure
informarea publicului intr-o maniera accesibilda cu privire la legislatie, decizii si orice alte

informatii utile publicului, care au legatura cu activitatea ANCOM.

Consumatorii de servicii de comunicatii electronice au posibilitatea de a se informa 1n privinta
serviciilor de telefonie, internet si televiziune la sectiunea Info centru’ care contine, pentru
fiecare serviciu in parte, numeroase subsectiuni dintre care le enumeram pe cele referitoare la
contracte, operatiunile de instalare si activare a serviciilor, tarife, procedura de solutionare a
reclamatiilor. Utilizatorii de servicii pot afla de pe site-ul ANCOM care sunt obligatiile
furnizorilor la incheierea contractelor. Autoritatea de reglementare subliniazd cd poate
interveni in situatiile Tn care furnizorii de comunicatii electronice incalca drepturile de
informare, nu includ anumite informatii Tn contract sau nu respecta legislatia specifica din

domeniul comunicatiilor electronice.

Spre deosebire, atunci cand furnizorul nu respecta cele stabilite in contractele incheiate cu
persoane fizice, autoritatea care intervine este ANPC, in baza O.G. nr.21/1992 privind protectia
consumatorilor, republicati, cu modificirile si completirile ulterioare®. La art. 10 din O.G. nr.
21/1992 sunt prevazute drepturile consumatorilor la Tncheierea contractelor. Dintre acestea,
enumeram:
> libertatea de a lua decizii la achizitionarea de produse si servicii, fard a li se impune 1n
contracte clauze abuzive® sau care pot favoriza folosirea unor practici comerciale
incorecte in vanzare, de naturd a influenta optiunea acestora,;
> de a fi exonerati de plata produselor si serviciilor care nu au fost solicitate §i acceptate;
» de a beneficia de o redactare clara si precisa a clauzelor contractuale, indicarea exacta

a preturilor si tarifelor si, dupa caz, a conditiilor de garantie;

7 http://www.ancom.org.ro/info-centru_3761.
8 Publicati in Monitorul Oficial nr. 208 din 28 martie 2007.
9 ANPC asiguri si controlul respectarii Legii nr. 193/2000 privind clauzele abuzive din contractele incheiate intre

profesionisti $i consumatori, republicata, cu modificarile si completarile ulterioare, publicata in Monitorul Oficial
nr. 365 din 30 mai 2012°.



http://www.ancom.org.ro/info-centru_3761
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» de a fi exonerati de plata produselor si serviciilor care nu au fost solicitate, precum si
de achitarea preturilor, tarifelor, taxelor, comisioanelor, dobanzilor si penalitatilor care
nu au fost stipulate initial in contracte sau in alte documente aferente contractelor;

» de a fi despagubiti pentru daunele provocate de produsele sau serviciile care nu
corespund clauzelor contractuale;

» de a fi notificati cu 30 de zile inainte de data la care contractul se prelungeste in mod
automat pentru o perioada de timp determinatd sau nedeterminata, in vederea formularii

in scris de catre consumator a unei optiuni de prelungire a valabilitatii acestuia.

In cazul incilcarii drepturilor consumatorilor in cadrul contractelor incheiate la distantd cu
furnizorii de servicii de comunicatii electronice, potrivit prevederilor O.U.G. nr. 34/2014
privind drepturile consumatorilor in cadrul contractelor incheiate cu profesionistii, precum si
pentru modificarea si completarea unor acte normative’’, cu modificarile si completarile

ulterioare, ANCOM si ANPC constatd si aplica sanctiunile prevazute de ordonanta.

1.2. Modalititi de furnizare a serviciilor de comunicatii electronice

Serviciile de comunicatii electronice pot fi oferite consumatorilor in furnizare individuald unica
(doar serviciul X), individuald multipld (acelasi furnizor oferd doud sau mai multe servicii,
tarifate distinct) si la pachet (acelasi furnizor oferd doua sau mai multe servicii, la un tarif unic

mai mic decat tariful cumulat al serviciilor din pachet achizitionate separat).

In functie de numarul serviciilor, furnizarea individuala multipla si la pachet poate fi 2 play, 3
play, 4 play si 5 play, iar in functie de tipul serviciilor pot fi combinatii exclusiv fixe, exclusiv
mobile si fix-mobile. Cele exclusiv fixe pot fi 2 play si 3 play (TV+TF, TV+IF, TF+IF,
TV+IF+TF), cele mobile doar 2 play (TM+IM) si cele fix-mobile pot fi de la 2 pana la 5 play

continand oricare din serviciile fixe si mobile.

Gruparea serviciilor poate fi pura (pure bundling) si mixta (mixed bundling). Gruparea ,,pura”
apare atunci cand doud sau mai multe servicii sunt vandute doar impreuna (pachet), nefiind
disponibild vanzarea separata, individuala. Spre deosebire, in cazul gruparii mixte serviciile

grupate pot fi cumparate si separat.

In Orientarile privind evaluarea concentrarilor neorizontale in conformitate cu Regulamentul
Consiliului privind controlul concentrarilor economice intre intreprinderi (2008/C 265/07)*

se precizeaza la paragraful 96 ca se face distinctie intre ,,gruparea pura” (pure bundling) si

10 Pyblicati in Monitorul Oficial nr. 427 din 11 iunie 2014.
11 Denumite, in continuare, Orientdri privind evaluarea concentririlor neorizontale.
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,gruparea mixta” (mixed bundling). ,,Gruparea” (Bundling) se refera, de obicei, la modul in
care produsele sunt oferite si la pretul practicat. In cazul gruparii pure, produsele sunt vandute
doar impreuna in proportii fixe. In cazul gruparii mixte, produsele sunt vandute si separat, dar
suma preturilor separate este mai ridicata decat pretul grupat. Rabaturile, atunci cand depind

de cumpararea altor bunuri, pot fi considerate ca o forma de grupare mixta.

In situatiile in care furnizorii conditioneaza achizitia unui serviciu de cumpdrarea altuia, putem
vorbi despre servicii legate (tying). Legarea, potrivit acelorasi Orientari, paragraful 97, se refera
de obicei la situatii In care clientii care cumpara un bun (bun care leaga) trebuie sd cumpere si

alt bun de la furnizor (bunul legat).

Gruparea si legarea sunt practici obisnuite care adesea nu au niciun efect anticoncurential, fiind

aplicate de companii in scopul furnizarii clientilor de oferte mai bune, in mod mai rentabil.

Cu toate acestea, in anumite situatii ar putea genera efecte de blocare a pietei, putand fi
considerate practici care pot conduce la o reducere a capacitatii sau motivatiei competitorilor
actuali sau potentiali de a se comporta in mod concurential. in general, este probabil ca efectele
de blocare a pietei generate de operatiunile de grupare si de legare sa fie mai pronuntate n
sectoarele in care exista economii de scara si in care structura cererii la un anumit moment are
implicatii dinamice asupra conditiilor de aprovizionare de pe piata, in viitor. In Orientarile
privind evaluarea concentrarilor neorizontale sunt prezentate pe larg preocuparile autoritatilor

de concurenta generate de practicile de legare si grupare.

Asa cum deja am mentionat, achizitia la pachet a serviciilor permite utilizatorului final
obtinerea unui tarif cumulat mai mic, in caz contrar acesta nemaifiind stimulat ori motivat sa
achizitioneze servicii imbinate intr-un pachet. Asa cum se aratd si in Orientdrile mentionate,
clientii pot avea o motivatie puternica de a cumpdra gama de produse respective dintr-o singura
sursa (un punct de desfacere unic) mai degrabd decat de la mai multi furnizori, deoarece fac

economii in ceea ce priveste costurile de tranzactie.

Potrivit furnizorilor chestionati, tariful pentru un pachet de servicii aplicat nu este in nicio
situatie mai mare decat tarifele cumulate ale serviciilor care formeaza pachetul respectiv, atunci

cand serviciile prestate au caracteristici si beneficii similare.

10
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Pe langa reduceri tarifare, pachetul aduce si alte avantaje atat furnizorului, cat si beneficiarului.
Pentru utilizator, astfel de beneficii pot include usurinta in administrare - factura unica, prin
interactiunea cu un singur furnizor, abonamente gratuite la anumite extraoptiuni TV, acces
gratuit la aplicatii ale furnizorilor ori ale partenerilor acestora pentru dispozitive mobile
(telefon, tableta, laptop), bunuri oferite in rate sau la preturi mai mici (televizoare, telefoane,

tablete, laptopuri), vouchere cadou pentru cumpararea de produse de la alti vanzatori.

Pentru furnizor, vanzarea la pachet a unor servicii diferite determind economii de scop,
recuperarea accelerata a investitiilor cu infrastructura comuna prin care se presteaza serviciile,

venituri mai mari $i constante.

Aceleasi avantaje pentru furnizor apar si Tn cazul vanzarii de servicii individuale multiple.
Pentru utilizatori, de asemenea, intervin beneficii similare, cum ar fi, spre exemplu, facturare
unica si un singur serviciu de relatii cu clientii, atunci cand achizitioneaza serviciile de care are
nevoie de la acelasi furnizor. Furnizorii care, desi au posibilitatea tehnica sa o faca, inca nu
furnizeaza servicii in pachet, au oferte avantajoase care incurajeazd achizitia mai multor
servicii: tarif mai mic pentru un serviciu daca se contracteaza/prelungeste contractul la un alt
serviciu, posibilitatea de a achizitiona dispozitive/produse de comunicatii electronice in rate,

acces gratuit la aplicatii dezvoltate de furnizor.

Sondajul efectuat in anul 2014 pentru reglementatorul national ANCOM?? arati c4, alturi de
costul total mai mic al serviciilor la pachet, alte motive pentru care consumatorii aleg pachete
de servicii constau 1n faptul ca serviciile sunt mai usor de instalat ori contractat, utilizat si platit
si cd este implicata o singura relatie cu clientii pentru toate serviciile. Un alt motiv mentionat
de un sfert dintre respondenti®® este acela ci serviciile de internet au fost oferite doar ca parte

a unui pachet, observand aici ca este intalnita situatia gruparii pure.

Graficul nr. 1.4. arata principalele motive pentru care utilizatorii romani aleg servicii la pachet.

12 Studiu realizat de Mercury Research pentru ANCOM, in perioada octombrie-noiembrie 2014, Utilizarea
serviciilor de acces la internet la puncte fixe, utilizatori persoane fizice.
13 Respondentii au fost utilizatori care au IF Tntr-un pachet de servicii.
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Graficul nr. 1.4. Motive pentru alegerea serviciilor in pachet (%)
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Sursa: ANCOM

1.3. Date statistice comparative UE/Romania privind consumul de servicii
de comunicatii electronice

Potrivit Eurobarometrului efectuat in perioada 18-27 ianuarie 2014, in Romania procentul

gospodariilor care detin un pachet de servicii reprezinta 47%, in crestere cu 3 p.p. fatd de anul

2013%,

Tn graficul nr. 1.5. sunt cuprinse datele pentru fiecare tard membra UE si totalul la nivel de
Uniune.

Romania este peste media UE cu 1 p.p. In varful clasamentului se afla Olanda cu 75% din
gospodarii abonate la un pachet de servicii, urmata de Belgia cu 70%. Top 3 este intregit de
Franta cu 64%. Cele mai putine gospodarii care folosesc un pachet de servicii se intalnesc in

Italia si Polonia (21%).

14 Special Eurobarometer 414, E-Communications and Telecom Single Market Household Survey Report, publicat
n martie 2014.
15 Special Eurobarometer 396, E-Communications Household Survey, publicat Tn noiembrie 2013.
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Graficul nr. 1.5. Gospodarii care au cel putin un pachet de servicii (%)
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Sursa: CE, Eurobarometru 2014

Ponderea gospodariilor din Romania care detin cel putin un pachet, distribuita pe mediul urban-
rural si grupe de varstd, comparativ cu media UE 28 si Olanda, statul cu cei mai multi abonati

la pachete de servicii, este redata in graficul nr. 1.6.

Romania este peste media europeana in orasele mari si in cazul persoanelor peste 60 de ani. In
interiorul tarii, cele mai multe gospodarii cu cel putin un pachet se afla in orasele mari, iar la

nivelul grupelor de varsta, frecventa cea mai mare este la grupa de varsta de pana in 29 de ani.

Graficul nr. 1.6. Gospodarii care detin cel putin un pachet (%)
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Sursa: CE, Eurobarometru 2014
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Potrivit Eurobarometrului, in Romania, serviciul TV este cel mai des intalnit ca facand parte
dintr-un pachet de servicii, spre deosebire de UE, unde cel mai des intalnit este serviciul de

internet. Situatia comparativa UE/Romania este prezentata in graficul nr. 1.7.

Graficul nr.. 1.7. Gospodarii cu un pachet de servicii, UE/RO 2014
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Sursa: CE, Eurobarometru 2014

Potrivit datelor publicate de ANCOM?, rata de penetrare a serviciilor multiple de comunicatii
electronice la 100 de locuitori s-a majorat anual. Tn 2015 a fost 61%, In crestere cu 7% fati de

2014 si cu 18% comparativ cu 2013 (graficul nr. 1.8.).

Este necesara sublinierea aici a faptului ca, in rapoartele sale, ANCOM include in categoria
serviciilor multiple situatiile in care doua sau mai multe servicii de comunicatii electronice sunt
achizitionate de la acelasi furnizor, atat la pachet (tarif unic), cat si separat (furnizare multipla

cu tarife individuale mai mici decat daca ar fi achizitionate in mod separat).

Graficul nr. 1.8. Rata de penetrare a serviciilor multiple,

2013-2015
70,00%

o, (o)
60,00% 579 61%
50,00% =5190%

40,00%
2013 2014 2015

Sursa: ANCOM

16 Raport de date statistice privind serviciile de comunicatii electronice, semestrul al I1-lea 2015.
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Prin urmare, nu sunt disponibile evidente nationale referitoare doar la pachete de servicii, Ci

statistici care cuprind date cumulate privind pachetele si serviciile individuale multiple.

Tn perioada 2013-2015, numarul total al utilizatorilor de servicii multiple de comunicatii

electronice!’ a fost de peste 4 milioane. Structura detaliati este prezentati in graficul nr. 1.9.

Per total, se observa cresteri de 7% in 2015 comparativ cu 2014 si de 17% fata de 2013, ca si
in cazul PF. In cazul PJ majorarile au fost de 3% in 2015 fata de anii anteriori, dupa o stagnare

in 2014 comparativ cu 2013.

Graficul nr. 1.9. Numar utilizatori de servicii multiple, 2013-2015
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Sursa: ANCOM

Tn graficul nr. 1.10. este cuprinsa distributia utilizatorilor in functie de numarul de servicii, cu

delimitarea distincti doar a categoriei 2-play*®.

17 Au fost excluse serviciile de telefonie, respectiv acces la internet la puncte mobile furnizate la pachet/sub forma
de servicii legate/ca servicii individuale aceluiasi utilizator.
18 Potrivit clasificarii publicate de ANCOM.
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Graficul nr. 1.10. Numar utilizatori in functie de numairul de servicii,
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Sursa: ANCOM

Pentru anul 2014 existd informatii publicate de ANCOM care aratd structura utilizatorilor de

servicii multiple fixe in functie de numarul de servicii. Cei mai multi dintre cei cu un pachet

de servicii sau servicii legate ori servicii multiple aveau o combinatie 2 play (tabel nr.1).

Tabel nr.1. Structura utilizatorilor de servicii multiple fixe

in functie de numarul de servicii

2014 2 play 3,4, 5 play
Pachet 85% 15%
Legate 88% 12%
Multiple 78% 22%

Sursa: ANCOM

Pentru anul 2015 este disponibild o situatie in functie de numarul de servicii in care sunt

prezentate distinct toate categoriile (de la 2 play pana la 5 play). Potrivit datelor ANCOM, cei

mai multi dintre consumatori au achizitionat doua servicii (2 play), urmati indeaproape de cei

cu trei servicii (3 play). Un sfert din total este detinut impreuna de serviciile 4 si 5 play (graficul

nr. 1.11.). Fata de anul 2014, numarul utilizatorilor de servicii 2 play este in scadere cu 2%.
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Graficul nr. 1.11. Utilizatori in functie de numarul de servicii
achizitionate de la acelasi furnizor, 2015 (%)

=2play =3play =4play =5play
Sursa: ANCOM

Capitolul 2. Furnizorii si beneficiarii serviciilor de comunicatii

electronice

Capitolul cuprinde informatii privind principalii furnizori de servicii de comunicatii
electronice, si anume oferta acestora, infrastructura folosita, disponibilitatea serviciilor pe
tipuri de furnizare (unicd, individual multipla si la pachet), motivatia furnizorilor de a oferi
servicii sub forma pachetelor, avantajele si dezavantajele mentionate de acestia in privinta
furnizarii de servicii sub forma unui pachet comparativ cu furnizarea de servicii individuale

unice ori multiple.

Informatiile in forma bruta privind valoarea veniturilor obtinute pe tipuri de servicii, categorii
de clienti (PF si PJ) si medii de transmisie (cablu, mobile si DTH) puse la dispozitie de
furnizorii chestionati au fost prelucrate, rezultatele fiind cuprinse in acest capitol la sectiunea
nr. 2.1. ,Furnizorii de servicii de comunicatii electronice”. La sectiunea 2.2. analiza a fost
centrata pe situatia anuald privind clientii noi pentru a observa modalitatile de ofertare si,

respectiv, cumpdrare a fiecaruia din serviciile fixe (daca sunt in regim unic sau grupat).
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In sectiunea nr. 2.3. ,,Evolutia numarului total de abonati” sunt prezentate rezultatele in urma
prelucrarii si agregarii datelor anuale, la final de perioada (31 decembrie), privind evolutia

numairului de abonati per total furnizori, iar in anexele A-E*® pentru fiecare furnizor in parte.

Inainte de a trece la prezentirile propriu-zise, facem mentiunea ca in interiorul solicitarii de
informatii adresate companiilor selectate pentru analiza de fata au fost precizate definitiile
utilizate In cadrul investigatiei. Astfel, s-a mentionat ca prin serviciu individual unic se intelege
serviciul furnizat abonatilor in mod singular, fara a face parte dintr-un pachet de servicii (spre

exemplu, se furnizeaza abonatului doar serviciul TV sau doar serviciul de IF).

Serviciile individuale multiple reprezintd mai mult de un serviciu furnizat aceluiasi abonat, in

regim individual, fara a fi incluse in vreun pachet de servicii (spre ex., TV si IF sau IF i TF).

Prin pachet de servicii s-a precizat ca se intelege impachetarea de servicii (mai multe servicii
oferite impreuna) si nu pachete de servicii si bunuri (cum ar fi, spre exemplu, serviciul TV si

un televizor sau un alt dispozitiv/echipament).
2.1. Furnizorii de servicii de comunicatii electronice

Potrivit datelor publicate de ANCOM?, in anul 2015 pe piata serviciului TV existau 266 de
furnizori?!. Datele pentru intreaga perioadd sunt prezentate in graficul nr. 2.1. Se poate
observa ca numarul furnizorilor s-a redus n fiecare an, astfel incat in 2015 erau cu 42% mai

putini decét in primul an analizat (2011).

19 Contin date confidentiale. Nu se publica.

20 Raport date statistice semestrul 2 din anii 2011-2015.

21 Exista furnizori de servicii de retransmisie a programelor audiovizuale care oferd servicii prin intermediul mai
multor categorii de suporturi, astfel incét acestia au fost luati in considerare o singura data in numarul total.
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GRAFICUL NR. 2.1. NR. FURNIZORI SERVICIU TV,
2011-2015
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Sursa: Rapoarte statistice ANCOM

Pe piata serviciului de IF, in anul 2015 numarul furnizorilor era de 740, de 2,8 ori mai mare

decat cel intalnit la serviciul TV. Fatd de 2011, numarul acestora a scazut cu 25%.

GRAFICUL NR. 2.2. NR. FURNIZORI SERVICIU IF,
2011-2015
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Sursa: Rapoarte statistice ANCOM

Pentru serviciul de TF, numarul furnizorilor era de 38 in anul 2015, cu 23% mai putini decat

n 2011.
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GRAFICUL NR. 2.3. NR. FURNIZORI SERVICIU TF,
2011-2015
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In sectiunile 2.1.1. — 2.1.5. sunt cuprinse date si informatii despre fiecare din furnizorii

chestionati 1n cadrul investigatiei.
Analiza comparativa a evidentiat diferente intre operatori, [&].

Analiza comparativa a subliniat si asemanari intre principalii furnizori. [&]

2.1.1. Prezentarea furnizorului RCS&RDS
2.1.1.1. Informatii privind infrastructura si oferta companiei

[8<]

Potrivit informatiilor publicate pe site-ul companiei, toate serviciile sale fixe sunt disponibile

n furnizare individuald, atat clientilor PF, cat si celor PJ.

Compania RCS&RDS nu furnizeaza pachete de servicii in sensul definitiei cunoscute si

aplicate in analiza prezentd (mai multe servicii la un tarif unic), ci servicii multiple.

Asa cum deja s-a precizat in debutul acestui capitol, impachetarile de servicii si bunuri sub
forma echipamentelor/dispozitivelor de comunicatii electronice (telefon, televizor, tableta s.a.)

nu reprezintd pachet de servicii.
RCS&RDS are 1n oferta sa [&].

In cazul ofertelor de IF si TF, RCS&RDS precizeazi ci acestea sunt [<].
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Compania RCS&RDS are in portofoliu canale proprii de sport, film, documentare si stiri,
lansate in perioada 2009-2012 si mai detine participatii in societatile care opereaza canalele de
televiziune UTV, Music Channel, Hit Music Channel si Hora TV. Potrivit RCS&RDS, aceasta

[&] impactul introducerii in grila de programe a acestor canale proprii asupra cererii de

abonamente la serviciul TV.

Din grilele publicate pe site-urile marilor furnizori se poate observa ca acestia nu au preluat
canalele TV ale RCS&RDS, altele decat cele din must-carry si nici RCS&RDS, ca furnizor de

servicii de comunicatii electronice nu retransmite, in prezent, canale apartinand concurentilor

care nu sunt cuprinse in lista must-carry. [&]

In solicitarea de informatii furnizorii au avut intrebarea daci ofertele adresate PJ sunt
disponibile PF, adica daca pot fi contractate si de PF si, respectiv, dacd ofertele adresate PF

sunt disponibile si PJ (o PJ ar putea contracta o oferta adresata PF).
Compania RCS&RDS a raspuns cd, in principiu, [&].

Potrivit datelor trimise de RCS&RDS, ponderea clientilor PJ care au incheiat contracte pentru

servicii de IF adresate PF in perioada 2011-2015 este sub [3<]%.
[5<]

2.1.1.2. Veniturile obtinute din servicii de comunicatii electronice

Tn tabelul nr. 2.1. sunt prezentate date generale privind situatia RCS&RDS. [&]

Tabel nr. 2.1. Indicatori RCS&RDS [§]
Cele mai multe venituri se obtin de la [&] (graficul nr. 2.4).
[&<]

Veniturile aduse de serviciile furnizate prin alte retele decat DTH reprezinta peste [8&<] % n

ultimii doi ani (graficul nr. 2.5.).
[]

Divizarea pe categorii de servicii (fixe, fix-mobile si mobile) arata ca prin furnizarea serviciilor
[8<] se obtin cele mai multe venituri (graficul nr. 2.6.). In ultimii doi ani se observa majorari

ale veniturilor din servicii [&] si reduceri ale celor din servicii [&].
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Separarea datelor pe segmentul rezidential si business evidentiaza existenta unor diferente.

Astfel, de la clientii PF se obtin cel mai mult venituri din furnizarea de servicii [&] (peste
jumatate), iar de la PJ din servicii [&], in proportie considerabila (trei sferturi).

Repartizarea veniturilor pentru fiecare tip de furnizare (individuald unica si multipld) subliniaza

din nou diferente in functie de tipul clientului. In cazul abonatilor PF, veniturile sunt dobandite,
in principal, din servicii [&] (graficul nr. 2.9.), iar in cel al PJ, dimpotriva, din servicii [&]
(graficul nr. 2.10.).

Din categoria serviciilor individuale unice, atat pentru PF, cat si pentru PJ, cele [&] contribuie
la venituri cu ponderi ridicate de peste [8<]%. Tn cazul serviciilor multiple, veniturile din
servicii [&] obtinute de la PF reprezinta mai mult de [8<] in 2015, in scadere fata de anii

anteriori, iar cele obtinute de la PJ peste [8<]% in 2015, in crestere (graficele nr. 2.11 si 2.12).

Pe platforma DTH, rezultatele sunt [&] pentru ambele categorii de clienti, veniturile din
servicii [&] dominand (procente de peste [8<]% in toata perioada analizatd). Veniturile aduse
din abonamentele la servicii [&<] contribuie la total cu [§<]% 1n 2015, in [&] fatd de ceilalti

ani.

2.1.2. Prezentarea furnizorului Telekom

2.1.2.1. Informatii privind infrastructura si oferta companiei

[8<]

In prezent, Telekom ofera clientilor atat servicii fixe (TV, IF si TF), cat si servicii mobile (TM

si IM).

Potrivit informatiilor publicate pe site-ul companiei, serviciile fixe sunt disponibile pentru PF

si PJ Tn regim unic si intr-un pachet.
[&]

Legat de disponibilitatea incrucisata a ofertelor, Telekom precizeaza ca ofertele sale adresate
PJ [&].
In privinta alegerii de citre clientii PF de servicii disponibile clientilor PJ si invers, compania

Telekom a sustinut ca [&].

Decizia de impachetare a serviciilor fixe a avut la baza [¥].
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In decizia de a furniza pachete de servicii, Telekom a tinut cont de [8<], dar si de [&].

Pentru PJ, Telekom a lansat servicii in pachet Tn anul 2008, avand n vedere [&].

Ca avantaje ale furnizarii de servicii la pachet fatd de furnizarea de servicii individuale unice

sau multiple, din perspectiva sa, Telekom considera ca acestea sunt: [&].

Ca dezavantaje, Telekom a enumerat: [&].

In privinta avantajelor si dezavantajelor furnizarii la pachet fata vs. furnizare individuald

multipld, Telekom a indicat [&].

Din perspectiva beneficiarului, avantajele si, respectiv, dezavantajele achizitionarii in pachet a
mai multor servicii fatd de achizitia individuald a serviciilor componente (unica si, respectiv,
multipla), pe care Telekom le-a precizat sunt numeroase. Astfel, ca avantaje au fost enumerate:
[].

Ca dezavantaje pentru clienti In alegerea unui pachet de servicii in locul unor servicii separate,

Telekom a mentionat [§<].

Telekom are canale proprii cu continut sport, lansate in perioada 2010-2016. A motivat
infiintarea acestora pentru a [8<].Compania mentioneaza insa ca cererea pentru serviciul TV a

[&] incepand cu anul lansarii primului canal cu profil sportiv.

Telekom nu a introdus Tn grila sa canale [&], considerand ca [&].

Asa cum se poate observa pe site-urile marilor furnizori RCS&RDS si UPC, in grilele TV ale

acestora nu sunt cuprinse canalele Telekom, [&].

2.1.2.2. Veniturile obtinute din servicii de comunicatii electronice

Date privind principalii indicatori Telekom sunt cuprinse n tabelul nr. 2.2. Veniturile Telekom

din servicii de comunicatii electronice au inregistrat [$<] Tn ultimii trei ani. Tn 2015 acestea s-

au [&] cu [&] % fata de anul precedent.
Tabel nr. 2.2. Indicatori Telekom [&]
Aproximativ [&] se obtin de la clientii PF (graficul nr. 2.13).

[&]
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Veniturile aduse de serviciile furnizate prin platforma de satelit DTH reprezintd aproape [§<]
din totalul veniturilor din servicii de comunicatii electronice Tn anul 2015, in [&] p.p. fata de

anul anterior. De altfel, in toata perioada, veniturile de pe DTH au inregistrat [&].
Repartizarea pe tipuri de servicii arata ca serviciile fixe aduc peste [§<]% din venituri.

Analiz&nd datele in functie de segmentul de clienti, nu se remarca [8<] cu mentiunea ca, in
cazul PJ veniturile din servicii [&] detin ponderi mai mari cu [&].
Repartizarea veniturilor pentru fiecare categorie de servicii (individuale unice, multiple si

pachete) este ilustrata in graficul nr. 2.18 pentru PF si graficul nr. 2.19. pentru PJ. Tn cazul

abonatilor PF, veniturile au fost dobandite in principal din servicii [8<] pana in anul 2013. In
anul 2015 castigurile din furnizarea de [&] au devenit lider cu mai mult de [&] din total, dupa

[8<] in special fata de primul an cind reprezentau doar [8<]%.

Serviciile multiple s-au aflat Tn [&] in toata perioada analizata, [§<]fiind considerabila, cu cca.

[8] p.p. in 2015 fata de anul 2011.

Din abonamentele Tncheiate de PJ, cele pentru furnizarea [3<] aduc cele mai mari venituri, Tn

[8<] anuala, ca si veniturile din servicii [&]. Singura categorie [&] este cea a [&].

Pe platforma DTH, nu se obtin [$<] in cazul PJ, majoritatea fiind detinuta de serviciile [&]. Tn
schimb, pentru clientii PF veniturile din [&] predomina in ultimii trei ani, cele din [&]
stagneaza la [&]%, iar cele din [&] inregistreaza o [§<] importanta.

2.1.3. Prezentarea furnizorului UPC
2.1.3.1. Informatii privind infrastructura si oferta companiei

[8<]

In prezent, UPC furnizeazi servicii de comunicatii electronice fixe (TV, IF si TF), precum si

serviciul TV prin satelit. Nu ofera servicii mobile.

Potrivit companiei, aceasta nu pune la dispozitie servicii in furnizare individuald multipla, ci
doar pachete de servicii si servicii unice. Singurul serviciu oferit Tn mod individual este
serviciul de TV, intrucat din punct de vedere tehnic, niciun alt serviciu nu poate fi furnizat fara

a aduce in casa clientului si serviciul de televiziune, reteaua sa de tip HFC — cablu coaxial fiind
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un mediu comun de transport pentru toate serviciile furnizate de UPC. UPC sustine ca nu poate

oferi, din motive strict tehnologice, serviciile de IF si TF in mod individual.
Cu toate acestea, [&].

Potrivit estimarilor trimise de UPC, numarul abonatilor PF care au ales din oferta de business
au fost [&] Tn anul 2015, [&] in 2014 si [8<] in 2013. Acestia reprezinta sub [§<]% din total
abonati PJ, in perioada 2013-2015.

In cazul in care PJ doresc si opteze pentru oferta de PF, recomandarea generala a furnizorului
UPC este contractarea serviciilor in nume propriu $i nu in numele companiei. Potrivit
estimarilor trimise de UPC, numarul abonatilor PJ care au ales din oferta adresatd PF a fost de
[8<] in anul 2015, [&] in 2014 si [&<] in 2013. Acestia reprezinta sub [8<]% in total abonati
PF, in perioada 2013-2015.

In privinta structurii actuale a ofertei UPC, portofoliile de produse disponibile clientilor PF
difera de cele disponibile pentru PJ, fiecare dintre acestea fiind dezvoltate pe baza cererii
specifice fiecarui segment de clienti. Doar oferta pentru TV prin satelit este unica, adresandu-

se ambelor categorii de clienti.

Potrivit companiei, primele oferte de pachete de servicii au fost lansate h anul 2007. Printre
argumentele pentru care UPC Romania a decis acest lucru se numara: intimpinarea cererii
clientilor de simplitate, oferind mai multe servicii prin intermediul unui singur cablu si o factura
unificatd, precum si imbunatatirea serviciului de asistenta clienti; oferirea clientilor UPC a unei
propuneri de valoare mai buna — i.e. mai multe beneficii la un pret per serviciu mai avantajos;

optimizarea costurilor operationale si a efortului de vanzare.

Din perspectiva sa, acestea coincid cu avantajele furnizarii la pachet vs. furnizare individuala

unica sau multipla.
UPC nu identifica niciun dezavantaj in furnizarea serviciilor sub forma de pachet.

Din perspectiva utilizatorului de servicii, UPC a mentionat ca avantaje posibilitatea de a
beneficia de mai multe servicii prin intermediul unui singur cablu, o factura unificata, un singur

serviciu de asistenta clienti, mai multe beneficii la un pret per serviciu mai avantajos.

UPC detine un canal de tip info-text al carui unic scop este informarea clientilor. Cu exceptia
canalelor cuprinse in lista must-carry, UPC nu a introdus in grila sa de programe pe platforma

de cablu canale apartinand altor companii. Pe platforma Focus Sat este oferit canalul UTV,
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detinut indirect de RCS&RDS, care in prezent nu este codat. UPC mentioneaza ca, in cazul in

care posesorul va decide codarea sa, acest post nu va mai fi inclus in pachetele Focus Sat.

2.1.3.2. Veniturile obtinute din servicii de comunicatii electronice

Tn tabelul nr. 2.3. sunt cuprinse principalele date privind indicatorii aferenti UPC. In anul 2015,
veniturile din servicii de comunicatii electronice au [8&]% comparativ cu anul anterior. De

altfel, veniturile [&] an de an in perioada analizata.
Tabel nr. 2.3. Indicatori UPC Romania []
Majoritatea veniturilor se obtin de la clientii [&] (graficul nr. 2.22).
[5<]

Divizate pe fiecare mediu de transmisie, veniturile realizate din servicii furnizate prin CATV

detin ponderi [8§<] comparativ cu DTH (graficul nr. 2.23).

[5<]
Pe ambele platforme, procentele detinute de clientii [8<] sunt considerabile (peste [&<]% pe
CATYV si peste [<]% la DTH).

Repartizarea veniturilor pe platforma CATV pentru fiecare categorie de servicii (individuale
unice, multiple si pachete) este ilustrata in graficul nr. 2.24. pentru PF si graficul nr. 2.25.
pentru PJ.

Pentru ambele categorii de abonati, veniturile dobandite din vanzarea de [&] sunt [&].

Ponderile aferente castigurilor din [§&] vandute [&<] au [&] de la un an la altul, in perioada

analizata.
Pe platforma DTH, pentru ambele categorii de clienti, compania obtine venituri [&] din

furnizarea de servicii [&].

2.1.4. Prezentarea furnizorului DCS

2.1.4.1. Informatii despre infrastructurd si oferta companiei

[5<]
DCS furnizeaza doar servicii de comunicatii electronice fixe (TV, IF si TF).

Potrivit companiei, aceasta nu pune la dispozitie pachete de servicii, ci doar servicii in furnizare

individuala unica si multipla. Oferta de retail este aceeasi pentru PF si PJ.
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Conform precizarilor companiei, DCS a instrainat la inceputul anului 2012 serviciile de pe
platforma DTH, astfel ca pentru aceastd societate analiza va cuprinde doar date privind

serviciile furnizate pe platforma CATV.

2.1.4.2. Veniturile obtinute din servicii de comunicatii electronice

Date privind principalii indicatori sunt cuprinse in tabelul nr. 2.4. Se observa ca, in anul 2015,
veniturile din furnizarea de servicii de comunicatii electronice au nregistrat [8<] de [8<] %. In

restul perioadei, acestea au [&] in fiecare an.
Tabel nr. 2.4. Indicatori DCS [K]
Majoritatea veniturilor se obtin de la clientii [&] (graficul nr.2.26).
[5<]

In cazul ambelor categorii de clienti, serviciile [§] aduc cele mai mari venituri, cu mentiunea
cd [&] contribuie mai putin decat [&] la veniturile din serviciul [&],[&] fiind al doilea
serviciu care aduce venituri apropiate de serviciul [&] (graficul 2.27. pentru PF si graficul nr.
2.28. pentru PJ).

[&<]

2.1.5. Prezentarea furnizorului Orange
2.1.5.1. Informatii privind infrastructura si oferta companiei

Serviciile de TV prin satelit sunt disponibile pentru utilizatorii PF, incepand cu 2014, prin
utilizarea infrastructurii proprii dedicate acestui tip de serviciu. In 2016, in urma contractului
incheiat cu Telekom, Orange si-a completat portofoliul de servicii TV prin cablu (cupru si/sau
fibrd opticd) utilizand infrastructura existentd a Telekom, care este responsabila cu retransmisia

canalelor TV.

Serviciile fixe de telefonie si internet au fost furnizate pana in anul 2016, cu precadere,
clientilor business, ele nefiind disponibile PF. Pentru clientii de business, aceste servicii
presupun utilizarea unor infrastructuri diversificate si particularizate la nivel de client si solutie
in functie de tipul de acces al clientului la retea si constrangerile de conectivitate. Incepand din
2016, odata cu contractul incheiat cu Telekom, serviciile fixe de telefonie si internet au fost
extinse cdtre clientii PF utilizdnd infrastructura existentd cablatd a Telekom. Aceasta
infrastructura permite furnizarea multipla simultand a serviciilor individuale de TF, IF si TV

prin cablu.
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Infrastructura Orange de tip FTTH bazata pe tehnologia GPON permite o acoperire limitata
doar pentru clientii de business in 6 orase: Cluj, Iasi, Timisoara, Oradea, Arad si Sibiu. Pentru

serviciile TV se foloseste infrastructura de satelit a Orange si infrastructura cablata a Telekom.
[5<]

In privinta ofertei actuale de servicii, Orange furnizeaza servicii mobile de telefonie si internet,

cu precadere, precum si servicii fixe de TV, IF si TF.

Tn perioada 2013-2016, pentru clientii PF si clientii de business au fost disponibile servicii
individuale de TV (DTH), servicii individuale de TF, o oferta de IF si TF printr-o solutie GSM.

In plus, pentru PF a existat o ofertd de IF impreund cu TV DTH, iar incepand cu luna mai 2016

Orange a pus la dispozitia PF o ofertd de TV prin cablu si IF.

Pentru clientii de business, au mai fost disponibile servicii individuale de IF si o oferta de IF si

voce fixa pe baza unei infrastructuri FTTH pe tehnologie GPON.

Ofertele dedicate PJ nu sunt si la dispozitia PF, deoarece specificatiile si resursele sunt
construite pentru a raspunde nevoilor de business (mai multi utilizatori, mai multe resurse
bazate pe nevoi specifice, cum sunt licentele software etc). In schimb, ofertele pentru PF sunt

disponibile si PJ.
Oferta privind serviciul TV nu diferd in functie de categoria clientului.

Pentru serviciul de TF, PJ au la dispozitie oferte suplimentare celor existente pentru PF. in
plus, oferta de TF include si solutii adaptate unor locatii de dimensiuni medii si mari. In functie
de destinatia locatiei respective, numarul personalului si alte nevoi de comunicatie, solutiile
furnizate sunt multiple. Tot in cazul clientilor PJ existd echipe dedicate pentru asistentd si

suport in perioada implementarii serviciilor.

Pentru serviciul de IF, PJ au acces la abonamentele adresate PF carora li se adauga doud oferte
dedicate, cu instrumente de securitate si productivitate. Oferta pentru PJ include un alt serviciu
disponibil doar acestora care garanteaza o anumita viteza de transfer, simetrie intre download
si upload, parametrii de transport garantati, disponibilitatea lunara, suport dedicat din partea

unei echipe specializate.

Potrivit informatiilor transmise de Orange, PJ care au ales oferte pentru PF au reprezentat [&]

% in anii 2013 si 2014 si [§<] % n anul 2015.
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2.1.5.2. Veniturile obtinute din servicii de comunicatii electronice
Evolutia veniturilor si a principalilor indicatori este prezentata in tabelul nr. 2.5.

Tabel nr.2.5. Indicatori Orange [§]
Orange obtine cele mai multe venituri de la clientii [8<] (graficul nr.2.29).
[5<]

Veniturile rezultate in urma furnizarii de servicii fixe reprezinta [8<]% in toatd perioada
analizata (2013-2015). Pe categorii de clienti, distributia ponderilor veniturilor din servicii fixe
[§<], asa incat din furnizarea cétre PF s-au obtinut venituri reprezentand [8<]% in anul 2015 si
[&] in ceilalti doi ani, iar din cea catre PJ s-au obtinut venituri reprezentand [8<]% in 2015 si

2014 si [$<]% in 2013.

In interiorul categoriei de clienti PF, serviciile [$<] au adus cele mai mari venituri in ultimii 2

ani. Se constatd ponderi in [§<] ale acestora si ale [&] si scaderi in cazul [§&] (graficul nr.2.30).
[5<]

Peste [8<]% din veniturile obtinute de la PJ sunt in urma furnizarii de [8<] (graficul nr. 2.31).

Acelasi trend [&] pentru veniturile din [8<] si [8<] pentru [&] se observa si la PJ.
[&]

2.2. Evolutia cererii de servicii de comunicatii electronice
Serviciile fixe au fost analizate fiecare in parte pentru a observa cum sunt achizitionate de

clienti: in furnizare unica sau grupate — intr-un pachet ori in combinatii individuale.

Reamintim cd nu toti furnizorii chestionati ofera servicii Iimpachetate sau servicii in furnizare
individuala multipla. Pachete de servicii sunt oferite de Telekom si UPC, servicii individuale
multiple de catre RCS&RDS, Telekom si DCS si servicii unice individuale toate cele 4
companii, cu mentiunea ca la UPC este disponibil in furnizare unica doar serviciul TV.
RCS&RDS si Telekom ofera, pe langa servicii fixe, si servicii fix-mobile, motiv pentru care

datele au fost analizate per total abonati si per abonati la servicii fixe.
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Luand in considerare numarul total al abonatilor existenti la sfarsit de an in retelele furnizorilor
chestionati, Tn perioada 2011-2015, analiza efectuata aratd procente ridicate pentru
vanzarea/achizitionarea in regim grupat a serviciilor. Numarul abonatilor la servicii individuale

unice a urmat un trend descrescitor.

Pe segmentul rezidential, in anul 2015, din totalul abonatilor la serviciul TV 69% il aveau
impreund cu alte servicii fixe ori fix-mobile in combinatii de 2 pana la 5 servicii. La IF,
ponderea rezultata este si mai mare, 95%, iar la TF este 71%. Ponderile pentru intreaga perioada

analizata sunt ilustrate in graficul nr. 2.34.

Graficul nr. 2.34. Abonati PF la serviciile TV, IF si TF achizitionate cu
alte servicii fixe si fix-mobile, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucriri proprii date furnizori

Daca se iau in considerare doar abonatii la serviciile fixe, ponderile detinute de clientii la
TV/IF/TF impreund cu un alt serviciu fix sunt mai mici decat cele observate per total, dar in

crestere an de an.

Utilizatorii PF care au serviciul de IF alaturi de un alt serviciu fix sunt majoritari in toata
perioada, atingand trei sferturi in 2015. La TF, clientii care il au impreuna cu un alt serviciu fix
sunt superiori numeric incepand cu 2012, iar ponderea lor este in crestere. Abonatii care au

serviciul TV cu un alt serviciu fix sunt majoritari in ultimii trei ani analizati (graficul nr. 2.35.).
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Graficul nr. 2.35. Abonati PF la serviciile TV, IF si TF achizitionate cu
alte servicii fixe, 2011-2015 (%)
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Pentru a evidentia mai bine modalitatile de vanzare, respectiv de achizitionare a serviciilor fixe,
au fost prelucrate datele referitoare la clientii noi inregistrati anual de cei patru furnizori pentru
fiecare serviciu in parte. Rezultatele analizei arata ca, per total furnizori, indiferent de categoria
utilizatorului, clientii noi care s-au abonat la serviciul TV/IF/TF in regim individual unic sunt

inferiori numeric.

2.2.1. Serviciul TV prin cablu

Din totalul clientilor noi PF la serviciul TV in anul 2015, aproape doua treimi (64%) s-au
abonat la TV combinat cu alte servicii fixe sau fix-mobile si 36% s-au abonat la serviciul unic
de TV. In toata perioada analizati, majoritari au fost utilizatorii care au achizitionat serviciul

TV in regim multiplu individual (graficul nr. 2.36.).
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Graficul nr. 2.36. Serviciul TV, modalititi achizitie, abonati noi
servicii fixe si fix-mobile, PF, 2011-2015 (%)
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PJ care au achizitionat serviciul TV in regim multiplu individual reprezinta peste 80% in 2015,
n crestere cu 16 p.p. fata de 2011, iar cei care au cumparat doar serviciul TV detin sub 20% in

2015.

Pachetele cu TV sunt disponibile doar in oferta Telekom si UPC. Pentru PJ nu au fost transmise
date de catre UPC, iar Telekom, conform raspunsului sau, [&] PJ la pachete cu TV, ceea ce
explica procentul de 0% din graficul nr. 2.37.

Graficul nr. 2.37. Serviciul TV, modalitati achizitie, abonati noi servicii fixe
si fix-mobile, PJ, 2011-2015 (%)
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Datele aferente abonatilor PF care s-au abonat doar la servicii fixe arata ca mai mult de jumatate
din acestia au achizitionat serviciul TV impreuna cu alte servicii fixe (graficul nr. 2.38.).
Procentele observate in cazul PJ sunt mai ridicate decat cele apartinand PF, in ultimii doi ani

depasind 70% (graficul nr. 2.39.). Explicatia privind pachetele de servicii se aplica si aici.

Graficul nr.2.38. Serviciul TV, modalititi achizitie, abonati noi servicii
fixe, PF, 2011-2015 (%)
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Graficul nr. 2.39. Serviciul TV, abonati noi servicii fixe, modalitati
achizitie, PJ, 2011-2015 (%)
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Situatia privind evolutia cererii pentru serviciul TV, pe fiecare furnizor, este prezentata n

sectiunile nr. 2.2.1.1. - 2.2.1.4.%2
[&<]

2.2.2. Serviciul de IF

Luand in calcul toti cei patru furnizori, agregarea datelor arata ponderi insemnate pentru clientii
noi PF care au achizitionat serviciul de IF grupat cu alte servicii fixe sau fix-mobile: Tn 2015,
81% si doar 19% pentru achizitia IF ca serviciu unic. Combinatiile individuale detin peste 55%
in 2015, iar impachetarile aproape un sfert (graficul nr. 2.51.).

Graficul nr. 2.51. Serviciul IF, modalititi achizitie, abonati noi servicii
fixe si fix-mobile, PF, 2011-2015 (%)
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Si in cazul PJ noi care s-au abonat la serviciul de IF, majoritare sunt cele care I-au achizitionat
impreuna cu un alt serviciu: Tn 2015, 79% fata de 21% cat reprezinta utilizatorii noi care au

cumparat IF ca serviciu unic. Combinatiile individuale detin peste 60% in 2015, iar pachetele

cu IF 15%.

22 Contin date confidentiale personalizate. Nu se publica.
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Graficul nr. 2.52. Serviciul IF, abonati noi servicii fixe si fix-mobile,
modalitati achizitie, PJ, 2011-2015 (%)
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Pe ambele segmente de utilizatori, din clientii noi care s-au abonat doar la servicii fixe, cei care
au achizitionat serviciul de IF impreuna cu un alt serviciu sunt superiori numeric in perioada
2011-2015, reprezentand mai mult de trei sferturi Tn ultimii trei ani la PF si peste 60% la PJ.
Combinatiile individuale multiple cu IF au inregistrat mai multi abonati decat pachetele

(graficul nr. 2.53. pentru PF si graficul nr. 2.54. pentru PJ).

Graficul nr. 2.53. Serviciul IF, abonati noi servicii fixe, modalitati
achizitie, PF, 2011-2015 (%)
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Graficul nr. 2.54. Serviciul IF, abonati noi servicii fixe, modalitati
achizitie, PJ, 2011-2015 (%)
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Ponderile mai ridicate detinute de combinatiile individuale multiple la serviciile TV si IF ar
putea fi explicate prin faptul ci pe aceste doua servicii [§<]. Tn schimb, la serviciul TF, unde

[].

Situatia privind evolutia cererii pentru serviciul IF, pe fiecare furnizor, este prezentata n
sectiunile nr. 2.2.2.1. - 2.2.2.4.3

[8<]

2.2.3. Serviciul de TF

Abonatii noi PF la serviciul de TF care l-au achizitionat impreund cu un alt serviciu detin
ponderi considerabile de peste 80%. Tn anul 2015, 94% s-au abonat la TF grupat cu alte servicii,
din care 60% sub forma unui pachet de servicii si 34% 1n combinatii individuale multiple. Doar

6% au achizitionat TF ca serviciu singular (graficul nr. 2.65.).

Clientii noi PJ care s-au abonat la serviciul TF alaturi de alte servicii sunt, de asemenea,

majoritari in toata perioada 2011-2015 (graficul nr. 2.66.).

Situatia este similara si pentru utilizatorii noi (PF si PJ) care s-au abonat doar la servicii fixe.
Superiori numeric, cu ponderi substantiale, sunt cei care au achizitionat serviciul de TF grupat

cu un alt serviciu fix (graficul nr. 2.67. 1a PF si graficul nr. 2.68. la PJ).

23 Contin date confidentiale personalizate. Nu se publica.
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Graficul nr. 2.65. Serviciul TF, modalitati achizitie, abonati noi
servicii fixe si fix-mobile, PF, 2011-2015 (%)

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

21 19 20

11
I 6
|

TF serviciu unic

66
3 4
TF in combinatii
individuale multiple

2011 w2012 w2013

[y

94
89
79 81 80
60
48
42
38
3

TF in pachete TF, total combinatii

pachet si multiple

2014 m2015

Sursa: prelucrari proprii date furnizori

Graficul nr. 2.66. Serviciul TF, modalititi achizitie, abonati noi servicii
fixe si fix-mobile, PJ, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucrari proprii date furnizori
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Graficul nr. 2.67. Serviciul TF, modalitati achizitie, abonati noi servicii
fixe, PF, 2011-2015 (%)

100 93
90 - 87
78
70 62
60 51 45 54
50
39 4l g9 40
40
27
30 24 21 22
20 13 14
. || [T R
0 |
TF serviciu unic TF in combinatii TF n pachete TF, total combinatii
individuale multiple pachet si multiple
m2011 =m2012 =2013 =2014 m2015
Sursa: prelucriri proprii date furnizori
Graficul nr. 2.68. Serviciul TF, modalititi achizitie, abonati noi servicii
fixe, PJ, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucrari proprii date furnizori

Situatia privind evolutia cererii pentru serviciul TF, pe fiecare furnizor, este prezentata n
sectiunile nr. 2.2.3.1. - 2.2.3.4.%4

[8<]

24 Contin date confidentiale personalizate. Nu se publica.
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2.3. Evolutia numarului total de abonati

In aceasti sectiune sunt prezentate rezultatele agregarii datelor privind numarul total de abonati

aflati la sfarsit de an in retelele principalilor furnizori.

Numarul total de abonati PF si PJ, indiferent de mediul de transmisie, este de peste 8 milioane

in anul 2015, in crestere cu 2% fatd de anul precedent si cu 5% comparativ cu primul an din

perioada analizata (tabel nr. 2.6.).

Tabel nr. 2.6. Numair total abonati PF si PJ

Denumire furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015
TOTAL 7.675.595 7.828.116 7.852.333 7.875.843 8.042.591
DCS [&] [] [&] [&] [&]
ORANGEZ [&<] [&] [&<] (8] [&<]
RCS&RDS [&<] [&<] [&] (&1 [&]
TELEKOM [&] [&] [&] [&] [&<]
UPC [&<] [&] [&<] [&] [&<]

Sursa: prelucrari proprii date furnizori

Din total, compania [&] detine peste [8§<] % din abonati, urmata de [&] cu circa [&] si [&]

cu [&] % (graficul nr. 2.79.).

[&]

Separand abonatii pe tipuri de clienti si medii de transmisie, a reiesit ca 95% din cei care

folosesc retele de cablu sunt PF si 5% sunt PJ (tabel nr. 2.7.).

Tabel nr. 2.7. Numar abonati PF/PJ, retele cablu, total furnizori

Denumire

furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015

TOTAL PE+PJ 4.202.350 4.369.823 4.439.530 4.341.160 4.252.795
3.999.521 4.160.021 4.236.197 4.140.949 4.054.817

TOTAL PF

%5 Nu s-au luat in considerare abonatii la serviciile mobile, ci doar cei aferenti serviciilor fixe si TV DTH pentru
a nu distorsiona situatia globald privind serviciile fixe urmérite cu precadere in aceasta investigatie. Serviciile
mobile sunt privite doar in subsidiar, ca servicii eventual atasate celor fixe de cétre operatorii traditionali de

servicii fixe.
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DCS [3<] (] (] (<] (]
ORANGE [&<] [&] [&] (] []
RCS&RDS [&<] [&] [&] [&] (%]
TELEKOM [&<] [&] [&] [&<] []
UPC [8<] [8<] [5<] [5<] <]
TOTAL PJ 202.829 209.802 203.333 200.211 197.978
DCS [3<] [] (] (5] (]
ORANGE [3<] (8] [&] 18] [8<]
RCS&RDS [<] [&] [&] [&] (%]
TELEKOM [&<] [&] [&] [&<] []
UPC [8<] [8<] [5<] [5<] <]

Sursa: prelucrari proprii date furnizori

Pe platforma DTH, 99% din abonatii care folosesc reteaua de satelit sunt PF si doar 1% sunt

PJ (tabel nr. 2.8.).

Tabel nr. 2.8. Numar abonati PF/PJ, DTH, total furnizori

Denumire

furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015
TOTAL PE+PJ 2.179.430 2.153.161 2.110.573 2.123.012 2.193.812
TOTAL PE 2.153.076 2.124.099 2.081.874 2.095.868 2.166.338
ORANGE [&] [&] [&] [&] [&]
RCS&RDS [&<] [&] (8] (] [&<]
TELEKOM [&] [&] [&] (] [&]
UPC [&] [&] [&] (] [&]
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TOTAL PJ 26.354 29.062 28.700 27.143 27.474
ORANGE [&<] (8] [&] (5] (]
RCS&RDS [&] (K] (] 15<] (]
TELEKOM [&] (] (] (5] (]
UPC [6<] [&<] [5<] (5] [8<]

Sursa: prelucriri proprii date furnizori

Distributia abonatilor in functie de numarul serviciilor contractate aratd ca cei carora li se
furnizeaza mai mult de un serviciu de catre acelasi furnizor (2 - 5 play) sunt majoritari in toata

perioada analizata (graficul nr. 2.81.).

Graficul nr. 2.81. Repartizarea numarului abonati (PF+PJ) in functie de
numirul serviciilor contractate, 2011-2015 (%)
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Distributia pe tipuri de servicii (fixe, fix-mobile si mobile) a numarului abonatilor arata ca, in
toata perioada, aproximativ trei sferturi au utilizat servicii fixe, circa un sfert servicii fix-mobile

si Tntr-o proportie insignifianta servicii exclusiv mobile?® (graficul nr. 2.82.).

Separate pe tip de clienti, s-au observat aproximativ aceleasi procente aferente serviciilor fixe
pentru clientii rezidentiali si business, diferenta observandu-se la celelalte doua. PJ se aboneaza

mai mult la servicii mobile decét o fac PF (spre ex., in anul 2015 5% din PJ fata de 2% din PF).

% Facem din nou precizarea ci Orange nu a intrat in calcul la servicii exclusiv mobile datd fiind concentrarea
analizei pe servicii fixe si doar in subsidiar pe servicii mobile, eventual adaugate in oferta de catre furnizorii de
servicii fixe. Orange este un furnizor de servicii mobile, in principal, considerarea sa Tntr-o astfel de clasificare
distorsionand rezultatele.
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GRAFICUL NR. 2.82. ABONATI PF+PJ PE CATEGORII
SERVICII, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucrari proprii date furnizori

In sectiunile urmatoare nr. 2.3.1 - 2.3.3, valorile prezentate in grafice ilustreaza ponderile
furnizorilor pentru fiecare din serviciile unice fixe, servicii multiple fixe si pachete de servicii
fixe. Acestea reprezinti, totodati, cotele de piatd?’ inregistrate de furnizorii respectivi intr-un
scenariu in care s-ar defini piete separate pentru servicii unice, pentru combinatii multiple si
pentru pachete de servicii. Un astfel de scenariu reprezinta una dintre extremele care

delimiteaza toate celelalte nuante ce pot interveni in spete concrete.

La sectiunea 2.4. Cote de piata, nivel national, mai este prezentat si scenariul in care serviciile

individuale multiple ar face parte din aceeasi piata cu pachetele de servicii.

2.3.1. Servicii unice fixe
Din totalul serviciilor fixe in furnizare unica, pe segmentul rezidential, serviciul TV detine cel

mai mare numar de utilizatori in toata perioada (mai mult de jumatate).

Al doilea cel mai furnizat serviciu unic este serviciul de TF, ultimul clasat fiind IF.

27 A se vedea disclaimerul din debutul sectiunii 2.4. Cote de piatd, nivel national.
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Graficul nr. 2.83. Structura serviciilor fixe unice, CATV, PF, 2011-2015
(%)
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Pentru PJ, consumul de servicii unice este complet diferit de cel observat in cazul PF. Astfel,
cel mai utilizat serviciu este serviciul de TF, urmat de IF si TV. Se constata totusi ca serviciul

de TF este singurul in scadere.

Graficul nr. 2.84. Structura serviciilor fixe unice, CATV, PJ, 2011-2015
(%)
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Sursa: prelucrari proprii date furnizori
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Pentru serviciul TV furnizat in regim unic PF, compania [&<] are cei mai multi abonati cu peste
[&]% din total in toata perioada, apoi [&] si [&]. Surprinzator, [&], al [&] furnizor telecom
ca numar total de abonati, detine sub [8<]% din abonatii la serviciul unic TV (graficul nr. 2.85.

si tabelul nr. 2.9).

In cazul utilizatorilor PJ, acelasi clasament, cu mentiunea ca ponderile sunt mai mari pentru

[8<], peste [&<]% (graficul nr. 2.86.).

Tabel nr. 2.9. Numar abonati PF/PJ,TV, total furnizori

Denumire

furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015
TOTAL PF 1.299.778 1.327.973 1.306.088 1.257.043 1.209.182
DCS [&] [&] [&] [&] [&<]
RCS&RDS [&] [&] [&] [&] [&]
TELEKOM [&] [&] [&] [&] [5<]
UPC [&<] [3<] [8<] (<] [3<]
TOTAL PJ 14.588 16.715 17.182 16.889 16.485
DCS [&] [&] [&] [&] [&<]
RCS&RDS [&] [&] [&] [&<] [&<]
TELEKOM [&] [&] [&] [&] [&<]
UPC [8<] [3<] [8<] [&<] [&<]

Sursa: prelucrari proprii date furnizori

[&] in cazul serviciului IF pe segmentul rezidential, a rezultat ca in reteaua [] se afla cei mai
multi dintre abonatii care au ales in furnizare unicd serviciul respectiv. Ponderile sunt

substantiale, peste [8<]%, in toata perioada analizata (tabelul nr. 2.10. si graficul nr. 2.87.).

In cazul utilizatorilor PJ, pozitia detinutd de furnizori a oscilat, asa incat in primul si ultimul an

[8<] a detinut majoritatea, iar in ceilalti ani [&<] a fost furnizorul [&] la serviciul unic IF. De

fiecare data, ponderile liderilor au fost peste [8<]% (graficul nr. 2.88.).
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Tabel nr. 2.10. Numar abonati PF/PJ, IF, total furnizori

Denumire

furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015
TOTAL PF 111.359 133.382 132.166 131.634 131.481
DCS [&] [&] [&] [¥&] [&]
ORANGE [&] [&<] [&<] [&] (]
RCS&RDS [§] [&] [&] [&] [&]
TELEKOM [&] [&<] [&<] [&] (]
TOTAL PJ 11.582 23.620 23.279 24.282 25.415
DCS [&] [&] [&] [¥&] [&]
ORANGE [§] [&] [&] [&] [&]
RCS&RDS [§] [&] [&] [&] [&]
TELEKOM [&] [&] [&] [¥] [§]
UPC [§<] [&] [&] [&] [&]

Sursa: prelucrari proprii date furnizori

La serviciul de TF se observa ca pentru ambele categorii de utilizatori [&] este furnizorul Tn

reteaua caruia se afla cei mai multi abonati, cu procente apropiate de [§]% (tabelul nr. 2.11.,

graficul nr. 2.89. pentru PF si graficul nr. 2.90. pentru PJ).

Tabel nr. 2.11. Numar abonati PF/PJ,TF, total furnizori

Denumire

furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015
TOTAL PF 1.152.405 1.059.308 1.018.916 955.445 869.622
DCS [&] [&] [&] [X] [&]
Orange [&<] [&<] [8<] [&<] [&<]
RCS&RDS [§] [5<] [8<] [&<] [5<]
TELEKOM [§] (8] [8<] [&<] [&<]
TOTAL PJ 58.725 56.618 53.530 47.082 42.292
DCS [&] [&] [&] [X] [&]
Orange [§] [§] [§] [&] [&<]
RCS&RDS [&] [&] [&] [&<] [§<]
TELEKOM [§] (8] [8<] [&<] [&<]
UPC [&] [&] [&] [&] [&]

Sursa: prelucrari proprii date furnizori
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2.3.2. Servicii individuale multiple fixe

In functie de numarul serviciilor, serviciile individuale multiple fixe pot fi sub forma 2 play si

3 play. Combinatiile posibile 2 play sunt: TV+IF, TV+TF si TF+IF, iar cea 3 play: TV+IF+TF.

Agregand datele trimise de furnizorii chestionati in cadrul investigatiei, a rezultat ca, din totalul

abonatilor la servicii individuale multiple fixe, cei care au achizitionat cate doua servicii (2

play) sunt in proportie de 80% la PF si peste 85% la PJ (graficul nr. 2.91. si tabelul nr. 2.12.).

Comparativ, numarul abonarilor la 3 play scade in cazul utilizatorilor PF si se majoreaza pentru

88 87

S

¢ 8 10

PJ.
GRAFICUL NR.2.91. SERVICII INDIVIDUALE MULTIPLE
FIXE, PF SI PJ, 2 PLAY SI 3 PLAY, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucrari proprii date furnizori

12 13
3 play fixe PJ

Tabel nr. 2.12. Numir abonati PF/PJ, servicii individuale multiple fixe pe categorii, total furnizori

Denumire furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015
Total PF 1.094.771 1.223.442 1.246.928 1.213.343 1.219.444
2 PLAY 874.239 982.285 991.163 968.963 998.205
3 PLAY 220.532 241.157 255.765 244.380 221.239
Total PJ 74.097 76.849 79.450 81.871 79.661
2 PLAY 70.019 70.741 71.305 72.437 69.606
3 PLAY 4.078 6.108 8.145 9.434 10.055

Sursa: prelucrari proprii date furnizori
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Repartizarea per furnizor a numarului de abonati PF si PJ la servicii individuale multiple este

prezentata in tabelul nr. 2.13. Singura companie care nu ofera servicii in furnizare individuala

multipla este UPC.

Tabel nr. 2.13. Numir abonati PF/PJ, servicii multiple fixe, total furnizori

Denumire furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015
Total PF 1.094.771 | 1.223.442 | 1.246.928 1.213.343 | 1.219.444
DCS [&] [&] [&] [&] [&<]
RCS&RDS [&<] [&] [&] [&] [&]
TELEKOM [&<] [§] [&] [&] [&]
UPC [&] [&] [&] [&] [&]
TOTAL PJ 74.097 76.849 79.450 81.871 79.661
DCS [&] [&] [&] [&] [&]
RCS&RDS [&] [&] [&] [&<] [&<]
TELEKOM [&] [&] [&] [&] [&]
uPC [&] [&] [&] (] [&]

Servicii fixe individuale multiple 2 play

Sursa: prelucrari proprii date furnizori

La aceasta subsectiune sunt luati in considerare furnizorii care au in ofertd servicii individuale

multiple.

Pentru clientii rezidentiali, combinatia de servicii TF+IF, in scddere in fiecare an, a fost

majoritard doar in anii 2011 si 2012. Incepand din anul 2013, 2 play format din TV si IF, in

crestere an de an, a devenit liderul serviciilor individuale multiple fixe reprezentand jumatate

si mai mult de jumatate din total in ultimii doi ani. 2 play constituit din TV si TF este singura

categorie care a oscilat.
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Graficul nr. 2.92. Servicii 2 play individuale multiple fixe, pe categorii,
PF, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucrari proprii date furnizori

Clientii business se aboneaza in proportie substantiala la servicii individuale multiple 2 play
formate din TF si IF. Acestea se afld in scadere, in timp ce combinatia TV+IF creste, iar cea

TV +TF stagneaza.

Graficul nr. 2.93. Servicii 2 play individuale multiple fixe, pe categorii,
PJ, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucriri proprii date furnizori
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Pentru 2 play TV + IF, ponderile detinute de furnizori sunt ilustrate in graficul nr.2.94. pentru

PF si graficul nr.2.95. pentru PJ. Pentru ambele categorii de clienti, cei mai multi abonati se

afla in reteaua [&], cu procente ridicate si aflate in crestere.

La serviciile individuale multiple 2 play formate din TV si TF, se pastreaza liderul [&] cu

procente de peste [8<]% la PF si peste [&<]% la PJ.

Pentru combinatia TF+IF, cei mai multi abonati PF si PJ sunt in reteaua [&], cu mentiunea ca
in cazul primei categorii de clienti procentele rezultate sunt cu cca. 15 p.p. mai ridicate. Pe
segmentul business se observa ponderi in crestere pentru abonatii [8<] si reduceri pentru cei ai

[<I].
Servicii fixe individuale multiple 3 play

Singura optiune de trei servicii fixe este formatd din TV+IF+TF. Distributia ponderilor
furnizorilor este prezentatd in graficul nr.2.100. pentru PF si graficul nr. 2.101. pentru PJ.

Abonatii [§&] sunt superiori numeric pe ambele segmente cu procente de peste [8<]%.

2.3.3. Pachete de servicii fixe
Doar doi operatori (Telekom si UPC) din cei recunoscuti ca fiind furnizori de servicii fixe au
in oferte pachete. Lor li se adauga Orange care, potrivit datelor transmise, are in ofertd un

pachet de TF s1 IF.

In functie de numarul serviciilor, ca si serviciile individuale multiple, pachetele fixe pot fi sub
forma 2 play si 3 play, combinatiile posibile pastrandu-se: TV+IF, TV+TF, TF+IF si
TV+IF+TF.

Agregand datele trimise de furnizorii chestionati in cadrul investigatiei, a rezultat ca din totalul
abonatilor la pachete de servicii fixe, cei care achizitioneaza toate cele trei servicii (3 play) sunt
majoritari Tn ultimii doi ani la PF. Tn schimb, peste 85% din PJ sunt abonate la pachete de

servicii 2 play (graficul nr. 2.102).
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GRAFICUL NR. 2.102. PACHETE SERVICII FIXE, PF SI
PJ, 2 PLAY SI 3 PLAY, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucrari proprii date furnizori

Repartizarea numarului de abonati PF si PJ la pachete de servicii este prezentata in tabelul nr.
2.14.

Tabel nr. 2.14. Numar abonati PF/PJ, pachete servicii fixe, total furnizori

Denumire furnizor/An 2011 2012 2013 2014 2015

TOTAL abonati pachete | 341.208 415.916 532.099 586.404 621.933
de servicii fixe

Orange [&] [&<] [&<] [&<] [8<]
TELEKOM [8] [5<] [5<] [5<] [&<]
uPC [8] [5<] [<] [5<] [5<]
TOTAL PJ 43.837 36.000 29.892 30.087 34.125
Orange [&] [&<] [&<] [&<] [&<]
TELEKOM [8<] [5<] [<] [5<] [5<]
UPC [§] [5<] [<] [8<] [8<]

Sursa: prelucriri proprii date furnizori
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Pachete de servicii fixe 2 play

Pentru clientii rezidentiali, combinatia de servicii TV+IF, in scadere in fiecare an, a fost
majoritard pana in anul 2014 inclusiv. 2 play format din TF si IF, combinatie ce a stagnat in

ultimii trei ani, detine o treime din totalul abonatilor la pachete de cate doua servicii fixe.

GRAFICUL NR. 2.103. PACHETE SERVICII 2 PLAY FIXE,
PE CATEGORII, PF, 2011-2015 (%)
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Sursa: prelucrari proprii date furnizori

Clientii business se aboneaza in proportie substantiald la pachete de servicii 2 play formate din
TF si IF. Acestea se afla in scadere, totusi, in timp ce combinatia TV+IF creste, iar cea TV +TF

nu se modifica.

Graficul nr. 2.104. Pachete servicii 2 play fixe, pe categorii, PJ, 2011-

2015 (%)
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Pentru pachetele de servicii TV si IF, [8] detine [8§<]% pentru segmentul business, [8], iar pe
segmentul rezidential aproape [3<]%, celalalt furnizor de pachete 2 play in aceastd componenta

fiind [&] (graficul nr. 2.105. pentru PF si graficul nr. 2.106. pentru PJ).

La pachetele de servicii 2 play formate din TV si TF, se pastreaza situatia observata la TV+IF,

cu [&] singurul furnizor la PJ si aproape [8<]% la PF.

Combinatia TF+IF este oferitd de Telekom si Orange. [&<] este liderul detasat, cu mentiunea

céd pe segmentul business [&] detine procente mai ridicate comparativ cu segmentul PF.

Pachete de servicii fixe 3 play

Distributia ponderilor furnizorilor este prezentata in graficul nr. 2.111. pentru PF si graficul

nr.2.112. pentru PJ. Aproape toti abonatii PF la pachete de servicii fixe 3 play se afld in reteaua

[&]. La PJ, singurul furnizor de pachete 3 play este [&].

Tn Anexele A-E?® sunt prezentate situatiile detaliate privind evolutia numarului de abonati
pentru fiecare furnizor in parte: Anexa A - RCS&RDS, Anexa B — Telekom, Anexa C — UPC,
Anexa D — DCS, Anexa E- Orange.

28 Anexele contin date confidentiale personalizate. Nu se publica.
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2.4. Cote de piata, nivel national

NOTA: In prezentul Raport al investigatiei sectoriale nu s-a urmdrit o pre-definire a pietelor
relevante pentru investigatii viitoare privind posibile incdlcdri ale Legii concurentei, definirea
pietelor urmdnd a se realiza de la caz la caz in functie de circumstantele specifice fiecdrei
spete in parte. In cadrul acestui Raport, au fost analizate scenarii care delimiteazd toate
celelalte nuante ce pot interveni in spete concrete. A se vedea si sectiunile 2.3.1. - 2.3.3.

Cotele de piatd au fost calculate In functie de valoarea veniturilor si numarul abonatilor,
inregistrate la nivel national, in perioada 2011-2015. In cazuri viitoare, eventual supuse
atentiei CC, ponderile inregistrate de furnizorii chestionati in analiza de fata ar putea diferi in

functie de pietele relevante ale serviciului si pietele geografice definite.

Mai intai, sunt prezentate cotele de piatd rezultate in cazul existentei unei singure piete per
serviciu fix, indiferent de modul in care serviciul este oferit de cétre operatori (in furnizare
unica, la pachet cu alte servicii sau in furnizare multipld) si indiferent de categoria clientului

(PF sau PJ). Cotele calculate astfel au fost furnizate de ANCOM.

Potrivit autoritatii de reglementare, in calcul intra atat abonatii care au achizitionat exclusiv
servicii TV/IF/TF, cat si abonatii care au beneficiat de acestea impreuna cu cel putin un alt
serviciu de comunicatii electronice (sub forma de servicii multiple, servicii legate si/sau
pachete de servicii de comunicatii electronice)?®. La subsectiunile 2.4.1.1. (cote raportate la
venituri) si 2.4.2.1. (cote raportate la abonati) sunt prezentate valorile comunicate de ANCOM

in cadrul investigatiei.

Apoi, calculul cotelor de piata a continuat cu luarea in considerare a existentei Unor piete
distincte pentru fiecare serviciu fix individual unic®, respectiv pentru fiecare grupare de
servicii fixe. In piata serviciilor grupate analizate s-a luat in calcul posibilitatea ca serviciile
unui pachet (spre ex. TV+IF) sa fie inlocuite cu aceleasi servicii (TV si IF) vandute in regim
individual multiplu daca acestea din urma aduc beneficii similare pachetelor (tarife mai mici

cumulate in urma aplicarii de reduceri tarifare, facturd unicd, punct de contact unic,

2 La serviciul de IF, ANCOM detine valorile veniturilor si numérul de abonati aferente conexiunilor de acces la
internet la puncte fixe, pentru care in cadrul analizei de fatd nu existd un corespondent, in cadrul investigatiei
solicitdndu-se operatorilor telecom valoarea veniturilor rezultate in urma furnizarii serviciului de IF si numarul de
abonati la serviciul de IF.

30 Acestea au fost prezentate si la sectiunea 2.3.1.
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posibilitatea de a achizitiona bunuri in rate, acces la aplicatii dezvoltate de furnizor ori de

parteneri ai acestuia).

Pentru calculul cotelor de piata in varianta definirii unor piete distincte ale gruparilor de
servicii, valorile individuale anuale privind veniturile, precum si cele privind abonatii au fost
raportate la valoarea totald anuala rezultata in urma cumularii valorilor raportate de principalii
furnizori care au fost solicitati in cadrul investigatiei, nefiind disponibile valori pe total piata
servicii unice individuale si total piata servicii grupate. Asa cum s-a precizat anterior, ANCOM
nu detine date separate care sa respecte cerinta privind calculul doar al veniturilor/abonatilor

la servicii unice si respectiv, doar al veniturilor/abonatilor la grupari de servicii.

Prin urmare, cotele prezentate la subsectiunile 2.4.1.2. si 2.4.2.2. sunt estimate si nu certe.
Totusi, furnizorii inclusi in calcul reprezinta impreuna, in anul 2015, o pondere insemnata din
totalul abonatilor la serviciile analizate (86% pentru serviciul de TV cablu, 99,8% pentru

serviciul de TV satelit DTH, 88% pentru serviciul de IF si 98% pentru serviciul de TF).

In estimarea cotelor de piatd nationale pe eventuale piete ale serviciilor unice si piete ale
serviciilor grupate, spre deosebire de definirea actuala a pietelor relevante, s-a tinut cont si de
posibilitatea definirii unor piete separate in functie de categoria clientului (segmentul

rezidential si segmentul business) si mediul de transmisie (cablu si DTH).

2.4.1. Cotele de piata nationale, in functie de valoarea veniturilor
2.4.1.1. Cote de piatd, ANCOM

Potrivit datelor puse la dispozitie de citre ANCOM, [8<] ocupi prima pozitie la serviciile de TV

si IF, iar [&] la serviciul de TF si TV prin satelit.

Pentru serviciul TV prin cablu si satelit (DTH), cotele inregistrate de principalii furnizori sunt

cele din graficul nr. 2.113. si graficul nr. 2.114.
[<]

Pentru serviciul de IF, cotele rezultate sunt ilustrate in graficul nr. 2.115.
[5<]

Pentru serviciul de TF, situatia privind cotele de piata inregistrate este prezentata in graficul

nr.2.116.

[&<]
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2.4.1.2. Cote de piata, estimari CC

Pe segmentul rezidential, in functie de veniturile realizate, principalii doi operatori sunt lideri
pe pietele serviciilor fixe in furnizare unica, [&] fiind primul pentru serviciile de TV si IF, iar

[8<] pentru serviciul de TF.

= Segmentul rezidential, servicii fixe unice individuale

[8<]
= Segmentul rezidential, serviciul TV satelit DTH
[8<]

= Segmentul rezidential, grupari de servicii fixe

Pe pietele serviciilor grupate in care sunt luate Tn considerare pachete de servicii si servicii
individuale multiple, se mentin aceiasi lideri, [8<] dominand combinatiile 2 play formate din
TV +IF si TV + TF, iar [&] combinatia formata din TF + IF. In schimb, pe o piata 3 play TV

+ IF + TF, s-a modificat situatia, primul fiind [§&].

= Segmentul business, servicii fixe unice individuale

Pentru serviciile unice fixe, situatia liderilor este neschimbata fata de cea intalnitd la segmentul

rezidential. [&] ocupa prima pozitie la serviciul TV si IF, iar [§<] la serviciul de TF.
= Segmentul business, serviciul TV satelit DTH
[&]

e Segmentul business, grupiri de servicii fixe
Pe pietele 2 play fixe formate din serviciile TV + IF si TV + TF, liderul este [&], iar pentru 2
play constituit din TF + IF si pachetul 3 play TV + IF + TF, [&] este primul. [&], lider pe

rezidential, ocupa [&] pe 3 play.

55



RAPORT PRIVIND SERVICIILE DE COMUNICATII ELECTRONICE MULTIPLAY

2.4.2. Cotele de piata nationale, in functie de numarul abonatilor
2.4.2.1. Cote de piata, ANCOM

Situatia cotelor de piata nu se deosebeste de cea observata in cazul analizei pe baza veniturilor

[8<], primul pentru serviciul de TV prin cablu si IF, iar [&] la TV DTH si TF.

Cotele de piatd inregistrate in perioada 2011-2015, pe piata serviciului TV, sunt ilustrate in

graficul nr. 2.133. pentru TV cablu si graficul nr. 2.134. pentru TV DTH.
[5<]

Cotele aferente serviciul de IF sunt prezentate in graficul nr. 2.135.
[5<]

Pentru serviciul de TF s-au inregistrat cotele de piata din graficul nr. 2.136.
[5<]

2.4.2.2. Cote de piata, estimari CC

Calculate in functie de numarul abonatilor, cotele de piatd rezultate pentru serviciile unice fixe
nu difera fatd de cele observate in cazul veniturilor. [&] este liderul pe piata serviciului de TV
si IF, iar [8<] pe cea a serviciului de TF. Tn schimb, la serviciul de TV DTH, liderul difera, [§]
ocupand prima pozitie in functie de numarul abonatilor, iar [§<] in functie de venituri.
e Segmentul rezidential, servicii fixe unice individuale
[&]
e Segmentul rezidential, serviciul TV DTH
[&<]
e Segmentul rezidential, grupiri de servicii fixe
Pe piata 2 play fixe, [§<] domina piata TV + IF si TV + TF, iar [&] pe cea TF + IF. Pe
piata 3 play TV + IF + TF, [&] este liderul Tn perioada 2013-2015, in restul anilor, acesta
fiind [&]. Nu s-au constatat diferente fata de cotele de piatd analizate pe baza veniturilor.
e Segmentul business, servicii fixe unice individuale

Liderul pe piata serviciului unic de TV prin cablu este [&], iar [&] pe piata serviciilor de

TF si TV DTH. Spre deosebire de situatiile anterioare, pe piata serviciului de IF, liderul a
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oscilat, in toata perioada analizati, intre [§<]si [8<]. Tn anul 2015, [&] a revenit pe prima

pozitie pe care o mai detinuse in anul 2011.
e Segmentul business, serviciul TV DTH
[5<]

e Segmentul business, grupari de servicii fixe
Ca si in cazul segmentului rezidential, pe pietele 2 play format din TV + IF si TV + IF, [&]
detine prima pozitie, iar [&] pe piata 2 play TF + IF. Nu au fost constatate diferente fata de

situatia cotelor bazate pe venituri.

Diferente apar in cazul 3 play TV + IF + TF. Fata de segmentul rezidential, unde liderul este
[8], pe segmentul business [§<] detine prima pozitie. A doua diferentd este observatd in
interiorul segmentului business, unde analiza cotelor pe baza veniturilor arata ca liderul este

[&], iar cea in functie de numarul abonatilor arata ca liderul este [&].

2.5. Asteptarile privind evolutia pietelor serviciilor de comunicatii
electronice

Unul din demersurile intreprinse in cadrul investigatiei a fost stabilirea pozitiei operatorilor de
comunicatii electronice fata de o serie de aspecte privind situatia actuala si perspectivele pietei
de comunicatii electronice, prin raportare la diferite coordonate cheie ale obiectivelor

prezentului raport de investigatie.

Tn acest sens, operatorilor li s-a solicitat s aprecieze, pe o scard de la 1 la 9, acordul sau

dezacordul fata de o serie de afirmatii vizand 3 dimensiuni principale:

a) evolutia pietelor serviciilor de comunicatii electronice si a pietei serviciului de retransmitere

TV, pe termen scurt® si mediu®?;
b) relatia cu creatorii de con‘ginut33;

c) alte subiecte de interes, precum: comparabilitatea ofertelor privind pachetele de servicii,
diferentierea sau inovatia tehnologica la nivelul diferitelor categorii de servicii de comunicatii

electronice.

31 Urmitoarele 1-2 luni fatd de momentul chestiondrii.
32 Urmdtorii 1-2 ani fatd de momentul chestiondrii.
33 Indeosebi relatia operatorilor cu marii creatori de continut - televiziunile cu rating mare.
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Principalele concluzii desprinse din raspunsurile acordate de cei 5 operatori de comunicatii
electronice chestionati sunt prezentate in cele ce urmeaza.

2.5.1. Asteptarile privind evolutia pietelor serviciilor de comunicatii electronice, pe
termen scurt si mediu

Raspunsurile oferite de operatorii de servicii de comunicatii electronice in aceastd sectiune
evidentiaza faptul ca acestia nu au pozitii similare relativ la modul in care va evolua cererea
pentru servicii individuale unice, comparativ cu cererea pentru servicii individuale multiple si

cea pentru pachete de servicii (tabel nr. 2.15.).

Astfel, imaginea de ansamblu arata faptul ca furnizorii chestionati percep diferit modul in care
va evolua, atat pe termen scurt, dar si pe termen mediu, numarul de abonati pentru serviciile
individuale unice de retransmitere TV (prin retele de cablu sau prin satelit), respectiv de TF,
dar tind sd convina cu privire la evolutia pozitivd a numarului de abonati pentru serviciile

individuale unice de IF.

Pe de alta parte, operatorii se asteapta ca numarul de abonati sa aiba o evolutie pozitiva, pe
termen scurt si mediu, atat la nivelul serviciilor individuale multiple, cat si la nivelul
pachetelor de servicii, in general, al pachetelor de servicii continand servicii de retransmitere

TV (prin retele de cablu®¥), respectiv IF, in particular.

Tabel nr. 2.15. Asteptarile furnizorilor privind evolutia pietelor de servicii de comunicatii electronice

[&<] [8<] [8<] [&<] [8<]

Evolutii ale pietei

TS = termen scurt

servicii de retransmitere TV prin satelit.

. TS ™ |TS |TM | TS |TM | TS ™ | TS ™
TM = termen mediu
a) Cresterea semnificativd a numarului de
6 6 6 6 4 6 6 6 7 7
abonati la servicii individuale multiple.
b) Cresterea semnificativi a numarului de
) o 5 7 6 6 7 7 - - 7 7
abonati la pachete de servicii, In general.
c) Cresterea semnificativd a numarului de
abonati la pachete de servicii, continand
7 7 6 6 7 7 - - 7 7
servicii de retransmitere TV prin retele de
cablu.
d) Cresterea semnificativa a numdrului de
abonati la pachete de servicii, continand | 8 6 5 5 3 8 - - 5 7

34 Operatorii au exprimat opinii diferite cu privire la asteptirile legate de evolutia numérului de abonati in cazul
pachetelor de servicii continand servicii de retransmitere TV prin satelit.
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Legenda:

Nici acord, nici
Dezacord total Dezacord partial Acord partial Acord total
dezacord

Raspunsurile furnizorilor privind impactul intririi pe piata din Romania a televiziunii
online Netflix indica faptul ca, atat pe termen scurt, cat si pe termen mediu, acest eveniment
nu va avea o influenta negativa asupra cererii de servicii de retransmitere TV (cablu sau satelit)
si nici nu va genera dezabonari la serviciul individual unic sau multiplu, respectiv la pachete

contindnd acest serviciu, la nivelul operatorilor chestionati.

Patru din cei cinci operatori chestionati considera ca Netflix nu le este concurent pe serviciul
de retransmitere TV. Singurul operator care vede in Netflix un concurent in oferirea acestui
serviciu este [&]. Compania a argumentat ca a raspuns astfel in anticiparea evolutiilor

tehnologice noi si a schimbdrilor in obiceiul de consum pe termen mediu-lung.

[&] estimeaza ca desi Netflix nu activeaza pe piata de retransmisie de programe TV prin cablu
sau prin satelit, ci pe piata de streaming online de filme si seriale, totusi, avand in vedere
evolutia tehnologica de digitalizare atat a difuzarii, cat si a retransmisiei de continut, care va
culmina, cel mai probabil intr-un viitor nu foarte indepartat, in transmisia si comunicarea
intregului continut de retransmisie prin pachete de date (fixe si mobile), concurenta traditionala
intre operatorii de servicii de retransmisie se va dilua, urmand a fi atacatd de concurenta unor
operatori de continut online (free-to-air, adica finantati din publicitate sau pay, adicd pe baza

de abonament).

Odati ce serviciile de tipul Netflix (inclusiv cele de tip OTT®) vor creste in preferintele
consumatorilor, chiar daca activitatea de retransmisie de programe TV nu va fi concuratd direct,
cererea pentru produse media online va Intéri puterea de piata a acestor furnizori, in detrimentul
furnizorilor de televiziune prezenti in Romania (care furnizeaza un continut liniar de tip what
you see is what you get). Modificarea in structura cererii pe piata de furnizare de servicii de
difuzare de programe TV va influenta implicit i concurenta pe piata de retransmisie de
programe TV prin cablu si satelit, cu consecinta micsorarii acestei piete (pe termen mediu) si,
posibil, in cele din urma, cu consecinfa eventuald a extinctiei acestui tip de mijloc de

retransmisie de continut TV (pe termen lung).

35 Over The Top.
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Potrivit [&], din experienta sa, exista un numar semnificativ de tineri care preferd continutul
online sau continutul on-demand (la cerere) sau persoane care au platit pentru un abonament
de retransmisie de programe TV, dar cu privire la care declara ca nu il utilizeaza constant sau
semnificativ. In cazul in care acest obicei de consum se va accentua, mai ales odati cu
disponibilitatea si multiplicarea surselor online de continut, iar numarul de persoane care vor
decide ca abonamentul de cablu/satelit nu le mai este necesar va creste, scaderea implicita a
pietei de retransmisie de programe TV pe mijloacele traditionale nu va putea fi combatutd pe
termen lung. Prin analogie imperfectd, [8<] a facut referire la scaderea constantd a utilizarii

serviciului de TF in favoarea serviciului de TM. Desi nu sunt servicii concurente, popularitatea

crescanda a TM determina, treptat, extinctia TF.

2.5.2. Relatia cu creatorii de continut
In ceea ce priveste relatia cu creatorii de continut, pozitia celor cinci operatori chestionati a fost
una relativ uniforma in raport cu toate subiectele expuse de catre CC, asa cum se poate observa

din tabelul nr.2.16.

Tabel nr. 2.16. Aspecte privind relatia cu creatorii de continut

[&] (<] | [&<] | [<]| [&1]

Aspecte privind relatia cu creatorii de confinut

a. In relatiile comerciale cu furnizorii de servicii de retransmitere
programe TV, societatile de televiziune (marii creatori de 8 8 7

continut) beneficiaza de o importantd putere de negociere.

b. Puterea de negociere a marilor creatori de continut in relatiile
comerciale cu furnizorii de servicii de retransmitere programe 8 7 6 7

TV a crescut puternic pe parcursul anilor 2014-2016.

c. Ne asteptam ca puterea de negociere a marilor creatori de
continut in relatiile comerciale cu furnizorii de servicii de
retransmitere programe TV si creascd puternic in urmatoarele

luni.

d. Ne asteptam ca puterea de negociere a marilor creatori de
continut in relatiile comerciale cu furnizorii de servicii de
retransmitere programe TV si creascad puternic in urmatorii 1-2

ani.

Legenda:
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Nici acord, nici
Dezacord total  Dezacord partial Acord partial Acord total
dezacord

2.5.3. Alte subiecte de interes

Furnizorii de comunicatii electronice chestionati tind sa fie de acord cu aspecte precum:

#+ cresterea gradului de implementare a inovirii tehnologice de catre furnizorii de servicii de

comunicatii electronice, pe termen scurt si mediu;
+ cresterea diversititii ofertelor de servicii, in general, pe termen scurt si mediu;
#+ cresterea diversititii ofertelor de pachete de servicii, pe termen scurt si mediu.
In urma analizei opiniei operatorilor de comunicatii electronice a rezultat faptul ca furnizorii:

v’ au realizat investitii si au implementat solutii tehnologice inovatoare in furnizarea
serviciilor de retransmitere TV (prin retele de cablu sau prin satelit), TF, IF, IM si TM,
n perioada 2011-2016;

v' au o perceptie diferitd asupra comparabilitatii ofertelor privind pachetele de servicii si
a gradului de diferentiere a acestora.

Tabel nr. 2.17. Opinia furnizorilor privind ofertele de servicii

[&] [&] [&] [&<] [&<]
Caracteristici ale ofertelor
Ofertele privind pachetele de servicii de
comunicatii electronice oferite de diversii furnizori 3 7 5 8 7
prezenti pe piata romaneascd sunt usor de
comparat.
La nivelul pietei serviciillor de comunicatii
electronice existd o puternicd tendinta de 3 7 5 4 6
diferentiere a ofertelor de pachete de servicii de
catre furnizori.

Legenda:

Nici acord, nici
Dezacord total ~ Dezacord partial Acord partial Acord total
dezacord
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Capitolul 3. Evaluarea parerii consumatorilor cu privire la

serviciile de comunicatii electronice

In prezentul capitol a fost testatd opinia consumatorilor de servicii de comunicatii electronice.
Acest lucru s-a realizat prin aplicarea unui chestionar, care a fost disponibil pentru completare
pe site-ul CC, in perioada 13 iulie 2016 - 20 septembrie 2016. La finalul perioadei alocate

sondajului au fost validate 374 raspunsuri apartinand persoanelor fizice.

NOTA: Demersul realizat in continuarea acestui capitol este unul strict de naturd calitativd.
Completarea chestionarului s-a realizat in mod voluntar, prin accesarea acestuia pe site-ul
Consiliului Concurentei, de catre cei care au dorit acest lucru. In aceste conditii, esantionul
de respondenti nu intruneste rigorile statistice de selectie necesare extrapolarii rezultatelor
la nivelul intregii populatii. Cu toate acestea, informatiile obtinute pe baza analizei
raspunsurilor pot contura o imagine actuala privind serviciile de comunicatii electronice
precum §i particularitdtile functionarii acestora.

Din punct de vedere al informatiilor urmarite, in cadrul chestionarului s-a vizat identificarea
comunicatii electronice (furnizare individuald sau la pachet). In acest sens au fost avute in
vedere o serie de caracteristici pe care echipa de investigatie le-a considerat relevante: pretul

servicilor, modalitatea de furnizare, disponibilitatea furnizorilor alternativi etc.

Pentru serviciile oferite la pachet am dorit sd aflim care este nivelul la care consumatorii ar
renunta la modul de furnizare de tip pachet in favoarea serviciilor furnizate individual, in
conditiile 1n care pachetele ar Inregistra cresteri de pret (,, La ce crestere de durata, aplicata de
toti furnizorii, pentru tariful pachetelor care contin serviciile care va intereseaza, ati renunta
la pachet si ati trece la servicii separate, stiind ca tarifele la acestea din urma raman

neschimbate?”).
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Graficul nr. 3.1. Nivelul pretului la care abonatii ar face schimbarea de la pachete la servicii

individuale.

T 24.67%

-y

2233%

P

O05% 0O10% Omai marede 10%; ONu as renunta la pachet

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

S-a constatat faptul ca aproximativ jumatate (49,33%) dintre respondenti ar schimba pachetele
cu servicii individuale in conditiile unei cresteri de pand la 10%. Pentru un sfert dintre
respondenti cresterea trebuie sa fie mai mare de 10% astfel incat sa determine o reorientare a
acestora catre serviciile furnizate separat. Mai mult decat atat, un sfert dintre respondenti nu ar

renunta la pachet in conditiile unei cresteri a tarifului.

Faptul cd jumatate dintre abonati ar schimba relativ greu sau deloc pachetul de servicii n
favoarea furnizarii individuale poate sugera ca serviciile furnizate sub forma de pachet prezinta
o serie de caracteristici si beneficii care nu sunt reflectate de pretul acestora si, automat, conduc
la o substituibilitate mai redusa intre cele doua modalitati de furnizare a serviciilor. Astfel de
beneficii pot include usurinta in administrarea unui pachet comparativ cu serviciile individuale,
interactiunea cu un singur furnizor, dar si alte avantaje aduse de achizitionarea la pachet
(abonamente gratuite la anumite extraoptiuni TV, acces gratuit la aplicatii ale furnizorilor
pentru dispozitive mobile (telefon, tabletd, laptop), bunuri oferite in rate sau la preturi mai mici
(televizoare, telefoane, tablete, laptopuri), vouchere cadou pentru cumpararea de produse de la

alti vanzatori.
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Graficul nr. 3.2. Nivelul pretului la care abonatii ar face schimbarea de la pachete la servicii

individuale in functie de mediul de rezidenta

Rural 14,3% 31,4% 34,3%

Urban _ 28,7% 25,3% 23,4%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%  100,0%

B5% ©0O10% ©COmai mare de 10%; [ Nu as renunta la pachet

Sursa: prelucriri proprii date chestionar

In functie de mediul de rezidenti exista diferente intre mediul urban si cel rural, observandu-
se 0 mai mare inertie la schimbare in cazul utilizatorilor din mediul rural, unde 34,3% nu ar
renunta la pachetele de servicii daca pretul acestora ar creste, comparativ cu 23,4% in mediul
urban (si 24,67% la nivel general). De asemenea si numarul clientilor sensibili la schimbari de
pret de pana in 10% este mai mic in cazul rezidentilor din mediul rural, comparativ cu cei din

mediul urban (34,3% 1in rural fata de 51,3% in mediul urban).

Nivelul venitului a fost estimat folosind nivelul studiilor, iar respondentii au fost grupati in

doua grupuri, in functie de veniturile anticipate ale acestora (medii si ridicate).

Pe baza acestei structurari a raspunsurilor, se poate observa ca, grupul cu veniturile anticipate
mai reduse manifestd o rezistentd mai mare la schimbare, 44,7% din respondenti anticipand ca
nu vor renunta la pachet, comparativ cu doar 20,9% in cazul celor cu un venit mai ridicat. Cu
toate acestea, gruparea actuala are o serie de limitari, criteriul de grupare nefiind strict venitul,
astfel ca rezultatele actuale pot fi influentate si de alte preferinte ce se pot manifesta la nivelul

subgrupurilor identificate.
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Graficul nr. 3.3. Nivelul pretului la care abonatii ar face schimbarea de la pachete la

servicii individuale in functie de nivelul venitului

Venit
vecis O 170% | 101

0,0% 10,0%  20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0 80,0% 90,0%» 100,0%

E5% ©O10% ©Cmai mare de 10%; O Nu as renunta la pachet

Sursa: prelucriri proprii date chestionar

Tn cazul opus, cel al trecerii de la serviciile individuale la furnizarea acestora intr-un pachet, n
conditiile unei cresteri de pret pentru toate serviciile individuale, se constatd o mai mare

rezistentd In privinta realizarii schimbului.

Graficul nr. 3.4. Nivelul pretului la care abonatii ar face schimbarea de la servicii

individuale la pachete.

21,56%

17,96%

@5% 010% Omai mare de 10%; ONu as renunta la servicii separate

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Doar 43,11% dintre respondenti ar schimba modalitatea de furnizare in conditiile unei cresteri
de pret de pana in 10%, in timp ce o mare pare ar considera viabild alternativa furnizarii la
pachet doar in conditiile unei cresteri de pret semnificative, de peste 10%. De asemenea, se
remarca faptul ca 21,56% dintre respondenti nu ar renunta la serviciile individuale in favoarea

pachetelor.
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Coroborat cu rezultatele prezentate anterior (graficul nr. 3.1.), se poate constata o rezistenta
mai mare la schimbare in cadrul utilizatorilor de servicii separate decat in cazul celor care detin

pachete.

Acest lucru poate fi explicat, in parte, de faptul ca trecerea la pachete de servicii, in unele
cazuri, ar presupune si achizitionarea unor servicii suplimentare, incluse obligatoriu in pachet,
care ar putea creste costurile cu serviciile de comunicatii electronice, per total, mai mult decat

cresterea costurilor cu serviciile individuale detinute la momentul actual.

Graficul nr. 3.5. Nivelul pretului la care abonatii ar face schimbarea de la servicii

individuale la pachete in functie de mediul de rezidenta

Rural - 20,0% 30,0% 40,0%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%  100,0%

B5% ©10% COmai mare de 10%; [CNu as renunta la servicii separate

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Din nou, ca si in cazul serviciilor oferite la pachet, se poate observa o mai mare inertie in randul
consumatorilor din mediul rural, 40% estimand ca nu vor renunta la serviciile separate in
favoarea pachetelor, comparativ cu 19% in randul celor din mediul urban. De asemenea si
procentul consumatorilor sensibili la modificari mici de pret (mai mici sau egale cu 10%) este

mai scazut in mediul rural decat in mediul urban, 30% fata de 44,9%.

Si in cazul gruparii pe niveluri anticipate de venit se poate observa aceeasi preferinta ca si in
cazul pachetelor de servicii, respondentii cu un nivel al venitului anticipat mai scazut

manifestand o rezistentd mai mare la schimbare in conditiile unei modificari a pretului.
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Graficul nr. 3.6. Nivelul pretului la care abonatii ar face schimbarea de la servicii

individuale la pachete in functie de nivelul venitului

Venit

ridicar L 208% ] 195% 34,6% 18.0%
Venit

mediu LM% | 118% 38,2% 3,3%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%  100,0%

E5% D10% Cmai mare de 10%; O Nu as renunta la servicii separate

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Raspunsurile anterioare se aplicd in cazul in care cresterile de pret sunt uniforme si aplicate de

catre toti furnizorii, o astfel de situatie fiind improbabila. Pentru a completa imaginea in

.....

preturi s-ar aplica doar pachetelor/serviciilor individuale detinute la momentul actual, fard ca

celelalte alternative sa inregistreze modificéri de preturi.

Graficul nr. 3.7. Alegerile alternative pentru pachetul de servicii actual, in conditiile unei

cresteri a pretului doar pentru acesta.

OAs opta pentru un pachet care are aceleasi
servicii, dar de la alt furnizor

OAs renunta la o parte din servicii, dar as
pastra furnizorul

OAs opta pentru un pachet inferior (mai
putine servicii incluse) de la acelasi furnizor

OAs opta pentru aceleasi servicii din pachet,
dar fiecare de la furnizori diferiti

O As renunta la pachet in favoarea serviciilor
separate de la acelasi furnizor

ONu as face nimic

O Altceva

Sursa: prelucrari proprii date chestionar
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In cazul utilizatorilor care au serviciile sub forma de pachete, in cazul unei cresteri de pret,
acestia, in majoritate (71%), se vor orienta catre variante care, sub o forma sau alta, sunt
furnizate tot sub forma de pachet. Cea mai mare parte (60 p.p. din totalul de 71) dintre cei care
ar prefera in continuare pachet, vor dori unul care sa contina aceleasi servicii, insd vor cauta sa
le obtina de la un alt furnizor. Doar o mica parte dintre respondenti (20,33%) ar opta in favoarea

unor servicii separate, fie de la acelasi furnizor (5%), fie de la furnizori diferiti (15,33%).

Din optiunile nesurprinse in variantele de raspuns (,,Altele”), doar un singur respondent a
considerat ca ar renunta la servicii. Celelalte variante de raspuns vizeaza, in mare, sub diverse
forme schimbarea furnizorului, nemanifestdndu-se o preferinta clard pentru pastrarea
pachetului sau alegerea serviciilor individuale, principalul criteriu de selectie fiind pretul noilor
servicii.

La nivel de subgrup, se observa o preferintd mai mare pentru pachete in randul utilizatorilor
din mediul urban, 71,7% fata de 65,7% in cazul celor din mediul rural, acestia din urma
anticipand o migrare usor mai crescutd catre serviciile individuale (22,9% fata de 20% in
urban). Tot la nivelul acestei segmentari, se poate observa aceeasi tendintd identificata si in
cazul primei situatii, adicd o mai mare inertie la schimbare in mediul rural, ponderea celor care
nu ar face nimic in conditiile unei cresteri de pret fiind de 2,3 ori mai mare decat in cazul celor

din mediul urban.

Graficul nr. 3.8. Alegerile alternative pentru pachetul de servicii actual, in conditiile unei

cresteri a pretului doar pentru acesta in functie de mediul de rezidenta.

Urban 60,4% ,1905,7%  15,5% ,594,99 Yo
| 51%5.7% 45%

Rural 54,3% ,(905,7%  14,3% 8,6% | 11,4%
| 51%p.7% 86% | 114%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%
OAs opta pentru un pachet care are aceleasi servicii, dar de la alt furnizor
OAs renunta la o parte din servicii, dar as pastra furnizorul
OAs opta pentru un pachet inferior (mai putine servicii incluse) de la acelasi

furnizor
0 As opta pentru aceleasi servicii din pachet, dar fiecare de la furnizori diferiti

Sursa: prelucrari proprii date chestionar
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Din punct de vedere al gruparii pe veniturile anticipate, grupul cu un venit mediu manifesta o
preferintd mai ridicata pentru mentinerea pachetelor, sub o forma sau alta, (74,5%) fata de
grupul cu venit ridicat (70,4%). Preferinta pentru migrarea spre servicii individuale in
detrimentul pachetelor, in conditiile cresterii pretului doar pentru cele din urma, este mai
intensa in cazul consumatorilor cu un venit mai ridicat comparativ cu cei cu venit mediu (21,3%
fata 14,9%). Din nou se poate observa o tendinta de inactiune mai ridicata cu aproximativ 50%

n cazul grupului cu venit mediu comparativ cu grupul cu venit ridicat.

Graficul nr. 3.9. Alegerile alternative pentru pachetul de servicii actual, in conditiile unei cresteri

a pretului doar pentru acesta in functie nivelul anticipat al venitului.

Vvenit 58,5% 5,5%| 6,3% 16,2% 5,1%5,1%3,29
ridicat
Veni

enit 66,0% 6,4%2,1% 10,6% 4,3% 8,5% ﬂ_1+
mediu

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

OAs opta pentru un pachet care are aceleasi servicii, dar de la alt furnizor

O As renunta la o parte din servicii, dar as pastra furnizorul

OAs opta pentru un pachet inferior (mai putine servicii incluse) de la acelasi furnizor
1 As opta pentru aceleasi servicii din pachet, dar fiecare de la furnizori diferiti

O As renunta la pachet in favoarea serviciilor separate de la acelasi furnizor

[ Nu as face nimic

I Altceva

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

In cazul utilizatorilor care au servicii separate, o crestere a preturilor doar pentru acestea va

determina o reorientare a acestora, in proportie de 55%, catre pachetele de servicii.
proport p

Doar 36% dintre utilizatorii de servicii separate anticipeaza ca ar dori in continuare furnizarea

separatd a serviciilor, fie de la alt furnizor (24%), fie de la furnizori diferiti (12%).

In cazul serviciilor individuale, doar 2 respondenti apreciaza ca ar renunta la serviciu, In timp
ce majoritatea celorlalte raspunsuri necuprinse in variantele de raspuns vizeaza, ca si in cazul
pachetelor de servicii, o orientare primara catre tariful acestora, indiferent de furnizor sau de

modul de livrare al acestora.
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Graficul nr. 3.10. Alegerile alternative pentru serviciile individuale actuale, in conditiile unei

cresteri a pretului doar pentru acestea.

O As renunta la actualul furnizor si as alege un
pachet care sa contina serviciul/serviciile
respectiv(e) de la un alt furnizor

O As pastra furnizorul, dar as alege un pachet
care si contina serviciul/serviciile
respectiv(e);

OAs renunta la actualul furnizor si as obtine
aceleasi servicii in furnizare separati de la
un alt furnizor

OAs opta pentru aceleasi servicii, dar fiecare
de la furnizori diferiti

ONu as face nimic

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

La nivel de subgrupuri, in cazul unei cresteri a preturilor doar pentru serviciile individuale,
consumatorii din mediul urban prezintd o tendintd mai ridicatd de a migra catre pachete de
servicii (55,8%) fatd de consumatorii din mediul rural (45%). Din punct de vedere al preferintei
pentru pastrarea serviciilor individuale in alte conditii, nu exista diferente semnificative intre

consumatori in functie de mediul de resedinta al acestora.

Graficul nr. 3.11. Alegerile alternative pentru serviciile individuale actuale, in conditiile

unei cresteri a pretului doar pentru acestea in functie de mediul de resedinta

Urban | 44,9% | 10,9% | 24,5% 11,6% 3,4% 4,8%
Rural | 35,0% | 100% | 200% 150% 50% 150% |
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O As renunta la actualul furnizor si as alege un pachet care sa contina serviciul/serviciile respectiv(e) de la
un alt furnizor, 5 . . L .
O As pastra furnizorul, dar as alege un pachet care sa contina serviciul/serviciile respectiv(e);
O As renunta la actualul furnizor si as obtine aceleasi servicii in furnizare separati de la un alt furnizor
As opta pentru aceleasi servicii, dar fiecare de la furnizori diferiti

ONu as face nimic

o Altceva

Sursa: prelucriri proprii date chestionar
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Din punctul de vedere al gruparii in functie de venituri, se pastreaza preferinta pentru migrarea
catre pachete, insa consumatorii cu un nivel mediu prezinta o usurintd mai mare in realizarea
acestei schimbari, In conditiile unei cresteri a tarifelor doar pentru serviciile individuale. Prin
comparatie, cei cu un venit mai ridicat manifesta o tendintd mai pronuntatd (fard totusi ca
aceasta sa domine) de a se reorienta tot catre servicii individuale (38,3% pentru cei cu venituri

ridicate comparativ cu 26,5% pentru cei cu venituri medii).

Graficul nr. 3.12. Alegerile alternative pentru serviciile individuale actuale, in conditiile

unei cresteri a pretului doar pentru acestea in functie de nivelul anticipat al venitului

r\i/ji’;:t 421% 10,5% 24.8% 135% 3.8% 53%
Vvenit 50,0% 11,8% 20,6% 5,.99219%8,8%
mediu ! ! ! ! !

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

As renunta la actualul furnizor si as alege un pachet care s contini serviciul/serviciile respectiv(e) de la un alt furnizor
As renunta la actualul furnizor si as obtine aceleasi servicii in furnizare separata de la un alt furnizor

As opta pentru aceleasi servicii, dar fiecare de la furnizori diferiti

As pastra furnizorul, dar as alege un pachet care si contini serviciul/serviciile respectiv(e);

Nu as face nimic

=

Altceva

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Consideram ca experienta schimbarii furnizorului este una semnificativa pentru consumator
reflectdndu-se asupra deciziilor sale viitoare. Astfel, urmatoarele informatii sunt analizate atat
la nivelul intregului esantion, cat si separat in functie de respondentii care au schimbat

furnizorul si cei care nu l-au schimbat.

In continuare va fi analizata perceptia publicului cu privirile la costurile aferente procesului de
abonare, respectiv dezabonare, pentru a contura o imagine asupra usurintei procesului de

schimbare a furnizorului.
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Graficul nr. 3.13. Perceptia costurilor aferente procesului de abonare

Nu au schimbat furnizorul 3L,0% | 49,5% [162%  32%
Au schimbat furnizorul 29,1% | 437% | 215% 5%
Total 30,2% | 47,1% | 184%  43%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 600% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

O nu au existat astfel de costuri O nesemnificativ  @semnificativ  ®Eridicat

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Se poate observa cad perceptia atat la nivel total, cat si la nivel de subgrup este ca nivelul
costurilor de abonare este foarte scizut, sau chiar inexistent, 77,3% dintre respondenti
apreciind ca abonarea nu a generat costuri semnificative (30,2% dintre respondenti au

considerat ca nu au existat costuri aferente abonarii).

Graficul nr. 3.14. Perceptia costurilor aferente procesului de abonare in functie de mediul

de rezidenta

Urban 30,4% 47,9% 17,8% .>

Rural 29,2% 41,7% 22,9% -

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

O nu au existat astfel de costuri O nesemnificativ.  @Osemnificativ.  Wridicat

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

La nivel de mediu de rezidenta, perceptiile asupra costurilor abonarii nu difera foarte mult, insa
se poate observa o perceptie mai favorabila in randul utilizatorilor din mediul urban, unde
78,2% nu au considerat costurile de instalare ca fiind semnificative, comparativ cu 70,8% in

mediul rural.
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Graficul nr. 3.15. Perceptia costurilor aferente procesului de abonare in functie de nivelul

anticipat al venitului

Venit ridicat 30,4% | 48,7% [ 173%  36%

Venit mediu 29,4% | 39,7% [ 235%  [74%|
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar

O diferentd mai mare de perceptie asupra costurilor instalarii se poate observa in conditiile
gruparii pe niveluri de venit, acolo unde perceptia asupra costurilor aferente abonarii este mult
mai asimetricd, persoanele cu un venit ridicat considerand intr-o masura mai mare (cu 9 p.p.

mai mult) ca nivelul costurilor de instalare au fost nesemnificative.

Graficul nr. 3.16. Perceptia costurilor aferente procesului de abonare in functie operator

Total 30.2% [ 47.1% | 184% 8%
Altul 37.0% [ 33.3% | 185% NN
DCS/AKTA [T143% | 28,6% | 42,9% - 143%
UPC 25.9% [ 44.8% [ 24,1% 5,2%
Telekom 200% | 48.6% | 24,3% 71%
RCS&RDS 34,4% [ 49.5% | 14.2% 18%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0 40,0% 50,0% 60,0%» 70,0% 80,0% 90,0 100,0%

O nu au existat astfel de costuri O nesemnificativ. @ semnificativ. ®ridicat

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Gruparea pe furnizori releva faptul ca doar un operator (RCS&RDS) este perceput mai ieftin
decat media in ceea ce priveste costurile de abonare, 84% dintre abonatii sai considerand ca nu

au avut de suportat costuri semnificative la instalare.

Este important de sesizat ca alti operatori (cei locali, de dimensiuni mai mict), inregistreaza cea

mai mare pondere a gratuitatii la abonare.
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La polul opus se afla DCS/AKTA, care este singurul furnizor ai carui consumatori apreciaza
ntr-o proportie mai mare de 50% (57,1%) ca au existat costuri semnificative. De asemenea,
acesta inregistreaza si ponderea cea mai scazutd pentru inexistenta costurilor de abonare din

perspectiva propriilor clienti.

Pe langa costurile aferente abonarii, care influenteazd procesul de schimbare a furnizorului,
costurile dezabonarii sunt mult mai importante, asupra totalitatii costurilor generate de acest
proces. In cazul dezabonirii, perceptia la nivel general sugereazi ci nivelul costurilor pe
care acest proces le implica este ridicat. Doar un sfert dintre respondenti considera ca

procesul de dezabonare nu a presupus cheltuieli sau ca nivelul acestora a fost nesemnificativ.

Mai mult decat atat, la nivel total, 43,9% dintre respondenti considera ca aceste costuri
descurajeaza dezabonarea. Experienta schimbarii furnizorului a condus la o diferentd de
perceptie, astfel ca mai mult de jumatate dintre cei care si-au schimbat furnizorul considera ca
au fost descurajati de costurile aferente dezabonarii, in timp ce doar 38% dintre cei care nu au

schimbat furnizorul le percep ca fiind descurajant de mari.

Graficul nr. 3.17. Perceptia asupra costurilor aferente dezabonarii

Nu au schimbat furnizorul [120%] 171% |  32.9% . 380%
Au schimbat furnizorul 6,3%11,4% | 30,4% S 519%
Total 96%[ 147% [ 318%  [IITTT489% T

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Onu exista astfel de costuri O nesemnificativ

Osemnificativ, dar nu descurajeazi dezabonarea mridicat, descurajand dezabonarea

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Din perspectiva perceptiei acestor costuri la nivel de mediu resedinta, exista usoare diferente
de perceptie, intre mediul urban si cel rural, la nivelul celui din urma, inregistrandu-se atat o
pondere mai mare a celor care considera ca nu au existat costuri semnificative (cu 0,8 p.p. mai
ridicata), cat si o pondere mai ridicatd a celor care considerd cd aceste costuri au nivel

descurajant (cu 2,8 p.p. mai ridicata).
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e A

Graficul nr. 3.18. Perceptia asupra costurilor aferente dezabonirii in functie de mediu de

rezidenta

Urban T798% [ 144% | 32.2% - X7
Rural T83% ] 167% | 29.2% 17—
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Osemnificativ, dar nu descurajeazi dezabonarea Bridicat, descurajand dezabonarea

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Graficul nr. 3.19. Perceptia asupra costurilor aferente dezabonirii in functie de mediu de

rezidenta
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Sursa: prelucriri proprii date chestionar

Din punct de vedere al influentei nivelului venitului, se remarcd o perceptie cu 6,2 p.p. mai
buna asupra acestor costuri in randul celor cu un nivel mediu al venitului fata de cei cu venit
ridicat. De asemenea, tot cei cu venit mediu considera intr-0 proportie cu 6,9 p.p. mai mica

decat in cazul celor cu venit ridicat ca nivelul acestor costuri este descurajant.
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Graficul nr. 3.20. Perceptia asupra costurilor aferente dezabonirii in functie de furnizor
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Sursa: prelucriri proprii date chestionar

Ca si 1n cazul costurilor aferente abonarii, RDS&RCS este singurul operator cu o perceptie mai
favorabild decat media intregului esantion, astfel ca 29,2% dintre utilizatorii sai considera ca

nu exista costuri semnificative de dezabonare.

Dintre toti respondentii, 43,9% considera ca nivelul costurilor aferente dezabonarii este
descurajator. Dintre operatorii avuti in vedere, cei care depasesc media sunt: UPC (48,3%),
altii (51,9%) si Telekom care inregistreaza cea mai defavorabild perceptie, 62,9% dintre
abonatii acestuia considerand ca nivelul costurilor de dezabonare este atat de ridicat incat

descurajeaza acest demers.

Operatorul cu cea mai scdzuta incidenta a costurilor ridicate de dezabonare este DCS/AKTA,
ai carui abonati considera doar in proportie de 28,6% acest lucru, urmat de RCS&RDS cu
35,8%.

In ceea ce priveste schimbarea furnizorului, se observa o diferentd de perceptie intre
respondentii care au schimbat furnizorul de servicii de comunicatii electronice 1n ultimii 5 ani

si cel care nu au facut acest lucru.

Tn primul rand se poate observa, in graficul nr. 3.21., o perceptie mai favorabila in privinta
usurintei de schimbare a furnizorului in randul celor care nu au schimbat furnizorul, 44% dintre

acestia considerand schimbarea relativ usor de realizat, comparativ cu doar 34,2% in cazul
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celor care au schimbat cel putin o datd furnizorul in ultimii 5 ani. De asemenea aceastda
perceptie favorabila se pastreaza si la polul opus al scalei, astfel ca doar 30,6% dintre cei care
nu au schimbat furnizorul considera aceasta procedura mai degraba greu de realizat, In timp ce

din randul celor care au realizat schimbarea, 36,1% considera ca aceasta este greu de realizat.

Este important de remarcat ca, in cazul extrem, in care schimbarea este perceputd drept

imposibild, perceptia mai favorabild se remarca in randul celor care au schimbat furnizorul.

Graficul nr. 3.21. Usurinta schimbaérii furnizorului

Nu au schimbat furnizorul 13,9% 30,1% 25,5% 23,1% .
Au schimbat furnizorul 10,1% 24,1% 29,7% 32,3% 3lo
Total  12,3% 27,5% 27,3% 27,0% .

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0%» 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

OS5 -facila 04 -posibila ©03-moderati D2 -greuposibila @1 - imposibila

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

In privinta intentiei de a schimba furnizorul in urmatorul an, la nivel total, se observa o atitudine
a consumatorilor care inclind mai degraba spre pastrarea furnizorului actual (dezacord —

41,71%) comparativ cu 33,69% care anticipeaza o schimbare a furnizorului.

La nivel segmentat, tendinta de mentinere a furnizorului este mai pronuntatd in cazul celor
care nu au schimbat furnizorul comparativ cu cei care l-au schimbat cel putin o data in ultimii
5 ani (46,3% fata de 35,44%). Mai mult decat atat, se poate observa o puternica inertie in cazul
consumatorilor care nu si-au schimbat furnizorul, aproximativ 21% fiind siguri ca nu o vor face

nici in urmatorul an.
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Graficul nr. 3.22. Intentia respondentilor de a schimba furnizorul actual de servicii de

comunicatii electronice in urmatorul an.
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar

In cazul mentinerii furnizorului, motivul cel mai des invocat a fost satisfactia pachetului actual
de servicii. Al doilea motiv 1l reprezinta lipsa alternativelor, astfel ca 22,7% dintre respondenti
isi mentin furnizorii actuali deoarece in zonele in care acestora le sunt furnizate serviciile, nu

sunt prezenti si alti furnizori.

A treia cel mai des intalnitd cauza este reprezentata de lipsa informatiilor privind oferte mai
avantajoase (20,4% dintre respondenti), aceasta putand fi determinata si de lipsa de informare
a clientilor (principalul motiv al cautarii de oferte mai avantajoase fiind fie informarea realizata
de catre furnizor prin eforturile sale de marketing, fie informarea voluntard a utilizatorului

determinata de nemultumirea fata de serviciile actuale).

Doar 3,24% dintre respondenti afirma cad desi nu au un pachet de servicii, si-au pastrat actualul
furnizor datorita reducerilor de loialitate sau altor avantaje, cum ar fi dispozitive electronice la

pret redus/gratuit.
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Graficul nr. 3.23. Care sunt principalele motive pentru care nu ati schimbat furnizorul?
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Unele dintre principalele impedimente invocate de respondenti in capacitatea de a schimba
furnizorul sau modul de furnizare au fost: absenta furnizorilor alternativi, introducerea unor

servicii obligatorii Tn pachete sau costuri ridicate pentru dezabonare.

Din punctul de vedere al comparabilitatii ofertelor la nivel total, aproximativ 51% dintre
respondenti considera ca ofertele sunt usor de comparat. La nivel de subcategorii se remarca o
usoard diferentd de perceptie, In ideea ca cei care au schimbat furnizorul considera doar in
proportie de 48,7% procesul de comparare ca fiind favorabil, coroborat cu o perceptie
defavorabild mai accentuata (38% fatd de 34,7%) in cazul celor care nu au schimbat furnizorul.
Chiar daca exista diferente de perceptie la nivel de subcategorie, acestea nu sunt considerabile.

Graficul nr. 3.24. Perceptia respondentilor asupra comparabilititii ofertelor ”Ofertele privind serviciile de

comunicatii electronice oferite de diversii furnizori prezenti pe piata romaneasca sunt usor de comparat”
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Sursa: prelucriri proprii date chestionar
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Este necesar a mentiona aici ca, ANCOM a implementat proiectul " Aplicatie online pentru
compararea ofertelor de comunicatii destinate utilizatorilor finali". Potrivit informatiilor
publicate de ANCOM?®, aplicatia Veritel.ro este interactiva si realizeazi, pe baza optiunilor
introduse de utilizatori, analize comparative ale planurilor tarifare existente pe piata, oferind

un clasament al celor mai avantajoase oferte din punct de vedere al pretului.

Accesul la aceasta aplicatie este gratuit si nu este conditionat in niciun fel, iar toti furnizorii de
servicii de telefonie si acces la internet au obligatia de a introduce ofertele in Veritel.ro in

maximum 2 zile lucratoare de la data lansarii sau modificarii acestora.

Dintre toate ofertele de telefonie si acces la internet introduse de operatori in baza de date,
aplicatia le alege pe acelea care respecta criteriile selectate de utilizator si care contin cel putin
serviciile pentru care utilizatorul si-a estimat consumul. Sistemul ordoneaza lista ofertelor

selectate, strict in ordinea crescatoare a pretului fiecarei oferte.

Pe baza informatiilor obtinute astfel, utilizatorii sau potentialii utilizatori pot face o alegere in
cunostingd de cauza, atat in ceea ce priveste furnizorul, cat si In ceea ce priveste o anumita
oferta de servicii. Sistemul nu ia in calcul ofertele negociate/personalizate, ci doar ofertele
publice pentru serviciile de telefonie fixa, telefonie mobila si internet pe mobil, internet fix sau

internet pentru tableta sau laptop, precum si pentru pachetele compuse din aceste servicii.

Revenind la chestionarul online, in privinta aprecierii celei mai eficiente modalitati de
contractare a serviciilor de comunicatii electronice, la nivel total, se observa ca aproximativ
jumitate (46,8%) dintre respondenti considera ineficienti abonarea la mai multi furnizori. In
acest caz de observa o diferenta considerabila de perceptie intre cei care au schimbat si cei care

nu au realizat schimbarea.

Dintre cei care au schimbat, doar 40% considerd ca abonarea la mai multi furnizori nu este
eficientd, in timp ce 38% apreciaza aceasta decizie ca una eficienta. Prin comparatie, utilizatorii
care nu si-au schimbat furnizorul in ultimii 5 ani considera in proportie de 51,8% ca abonarea
la servicii separate de la furnizori diferiti este mai dezavantajoasd decét un pachet de servicii
de la un singur furnizor, in timp ce doar 26,8% considera aceastd abordare ca fiind mai
eficientd. Diferenta de perceptie intre cele doud subgrupuri sugereaza ca, in unele cazuri,
serviciile furnizate de la furnizori diferiti pot fi mai eficiente, reprezentand o alternativa viabila

la pachetele de servicii.

3 |_a adresa: http://www.veritel.ro/ce_este_veritel.
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Graficul nr. 3.25. “Abonarea la mai multi furnizori pentru servicii separate este mai eficienta

pentru consumator decit abonarea la un singur furnizor pentru un pachet de servicii”
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar

In ceea ce priveste eficienta alegerii intre pachete sau servicii individuale de la acelasi furnizor,
diferentele sunt aproape insesizabile intre subgrupuri (aproximativ 1,5 p.p.), perceptia la nivel
general fiind ca pachetele sunt mai eficiente decat serviciile separate, aproximativ 56,6% dintre
totalul respondentilor considerand acest lucru. Doar 20,8% din totalul respondentilor considera

mai eficienta alternativa serviciilor separate de la acelasi furnizor.

Graficul nr. 3.26. “Abonarea la servicii separate de la acelasi furnizor este mai eficientd pentru

consumator decéat abonarea la un pachet de servicii de la acelasi furnizor"
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar
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Aceste diferente de perceptie intre eficienta serviciilor individuale de la furnizori diferiti sau
de la acelasi furnizor sugereaza existenta unor beneficii ale pachetelor comparativ cu serviciile
individuale. La nivelul aceluiasi producator pachetele reprezinta clar o alternativa mai eficienta

din punctul de vedere al consumatorilor chestionati.

Acest lucru se poate datora economiilor de scop pe care un pachet le are comparativ cu
furnizarea individuald, acestea permitand atat reduceri de costuri pentru operatori, care pot fi
transferate catre consumatori, cat si o crestere a eficientei administrarii respectivelor servicii

de catre utilizatori.

Pe langa eficienta, calitate sau pret, inovarea implementata de catre furnizorii de servicii de

comunicatii electronice are un impact semnificativ asupra deciziilor consumatorilor.

La nivel agregat, 52,1% dintre respondenti considerd ca operatorii au implementat solutii
tehnologice inovatoare in furnizarea serviciilor lor. Aceasta perceptie nu difera foarte mult la
nivel de subgrupuri, 53,1% dintre cei care au schimbat furnizorul considerand ca operatorii au

implementat astfel de solutii, in timp de 51,4% din celalalt subgrup are o perceptie favorabila.

Diferente se pot observa in randul celor care nu considera ca operatorii au implementat solutii
inovative, acolo unde 26% dintre cei care nu au schimbat operatorul sunt de acord cu aceasta
afirmatie, comparativ cu 31,6% dintre cei care au schimbat furnizorul de servicii. Aceasta

diferenta de perceptie poate reprezenta o cauza care a condus la schimbarea furnizorului.

Graficul nr. 3.27. “Furnizorii de servicii de comunicatii electronice au implementat solutii

tehnologice inovatoare n furnizarea serviciilor lor”
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar
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Pe langa aspectele ce tin de pret, existd si alte motivatii care pot determina clientii sa-si schimbe
furnizorul de servicii. Unul dintre aceste aspecte il reprezinta grila de programe TV. Astfel,
mai mult de jumatate dintre utilizatori apreciaza continutul TV ca fiind foarte important in
alegerea furnizorului. Dintre respondenti, doar 10% nu acorda importantd canalelor TV incluse

n serviciile de retransmisie TV.

Graficul nr. 3.28. ,,Cat de important este continutul (canalele TV incluse in pachetul TV) atunci

cand alegeti furnizorul TV”
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Mai mult decat atat, in cazul unei modificéri a grilei actuale de programe care va conduce la o
discrepantd intre cerintele consumatorilor si oferta de programe TV, 82,5% dintre utilizatori
anticipeaza ca vor schimba furnizorul astfel incat sa reconcilieze aceastd discrepanta, daca

procesul de schimbare nu ar genera costuri semnificative.
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Graficul nr. 3.29. Cum ati proceda daca furnizorul actual si-ar modifica grila de canale TV in

sensul ca acesta nu va mai raspunde cerintelor dvs.
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nu fie costisitoare

OAs ramane la furnizorul actual, dar as contracta serviciul TV si de la un alt furnizor care are
programele respective in grila

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Alt aspect care influenteaza atat procesul de selectare a unui furnizor, cat si pe cel de schimbare
al celui existent, 1l reprezinta conditionarea incheierii unui contract de achizitionarea unor
servicii suplimentare, altele decat cele dorite de consumatori. La nivelul respondentilor, 37,7%
au intampinat astfel de situatii, fiind nevoiti sa achizitioneze si alte servicii de comunicatii

electronice decét cele dorite.

Graficul nr. 3.30. Serviciul solicitat in furnizare unica

Urban

Rural
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Se poate observa din graficul nr. 3.30. ca cel mai solicitat serviciu in furnizare unica este IF,

insd in mediul rural proportia in care acesta este dorit este mult mai mare comparativ cu mediul

urban (68,2% comparativ cu 52,1%).
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De asemenea, in mediul urban, comparativ cu mediul rural, IM pe stick a fost solicitat mult
mai des in furnizare unica. De cele mai multe ori serviciilor solicitate in furnizare unica le-au

fost atasate servicii TV sau TF.

In cazul mediului urban, cel mai adesea au fost atasate servicii suplimentare de TF (32,1%),
urmate la mica distanta de serviciile TV (30,7%). In cazul mediului rural ordinea este inversata,

cel mai adesea fiind atasate servicii TV (39,1%), urmate de cele de TF (30.4%)

Graficul nr. 3.31. Servicii atasate in mod obligatoriu

Rural 39,1% 30,4%
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Sursa: prelucriri proprii date chestionar

Existd cazuri cand au fost atasate mai multe servicii pe langa cele solicitate. Astfel de cazuri

sunt sintetizate in tabelul urmator:

Tabelul nr. 3. Combinatiile de servicii solicitate in furnizare unica (negru) si cele atasate

obligatoriu (rosu)

Combinatii de servicii Rural | Urban
IFcuTF 31.8% | 17.6%
IFcuTV 31.8% | 19.3%
TVculF 18.2% | 8.4%
TV cu IF si TF si IM pe stick 0.0% | 0.8%
TVecu IFsi TF 0.0% | 3.4%
TFcu IF 0.0% | 1.7%
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TVcuTF 0.0% | 10.9%
IF cu Altele (spre ex., TM) 0.0% | 4.2%
TV cu Altele (spre ex., TM) 9.1% | 3.4%
IM pe stick cu IF 0.0% | 4.2%
IM pe stick cu TV si IF 0.0% | 2.5%
IM pe stick cu Altele (spre ex., TM) 0.0% | 5.0%
IFcuTVcuTF 45% | 59%
TF cu Altele (spre ex., TM) 0.0% | 0.8%
TFcuTV 0.0% | 2.5%
IF cu TV si TF si IM pe stick 0.0% | 1.7%
IM pe stick cu TV si Altele (spre ex., TM) 45% | 0.0%
IM pe stick cu TV 0.0% | 1.7%
TV cu TF si Altele (spre ex., TM) 0.0% | 0.8%
IF cu IM pe stick 0.0% | 0.8%
TFcuTVsilF 0.0% | 0.8%
IF cu TV si Altele (spre ex., TM) 0.0% | 0.8%
IF cu TF si IM pe stick 0.0% | 0.8%
TV cu IM pe stick 0.0% | 0.8%
IF cu TV si TF si IM pe stick si Altele (spre ex., TM) 0.0% | 0.8%

Sursa: prelucrari proprii date chestionar
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Din perspectiva structurii pachetelor pe care consumatorii le detin, combinatia cel mai
des intilnita este cea care include TV, IF si TF (35% dintre respondenti), urmata de
pachetul care contine TV si IF (26%). Se poate observa ca IF este serviciul cel mai des

ntalnit intr-un pachet de servicii, urmat de serviciul de TV.

Graficul nr. 3.32. Tipurile de pachete detinute de consumatori
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Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Graficul nr. 3.33 Serviciile care sunt oferite ,,legat” in functie de furnizor
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UPC 65,38% 11,54% 23,08%
Telekom 16,22% 13,51% 70,27%

0,00%  10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00% 100,00%

OTV ©OIF ©TF 0 Internet mobil pe stick

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Din graficul nr. 3.33. se pot observa serviciile care au conditionat achizitia altora, separate pe

furnizori.
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Trebuie mentionat faptul ca valorile pentru fiecare furnizor reprezintd ponderea serviciului
,legat” din totalul serviciilor ,,legate” de furnizorul respectiv. De asemenea, aceste informatii
reprezinta conditiile de furnizare la momentul achizitiei respectivelor servicii, orizontul de timp
putand fi foarte intins. Astfel, aceste valori nu reprezinta situatia actuald, ci, mai degraba, o
evolutie in timp a acestui fenomen. Cel mai adesea legarea serviciilor a fost conditionatd de

infrastructura, unele servicii neputand fi furnizate separat la momentul achizitiei.

Graficul nr. 3.34. Combinatiile de servicii individuale detinute de consumatori.

O Internet mobil pe stick

oTF

OlF

oTVv+IF

aTv

OTV + IF + TF + Internet mobil pe
D%I{?'i IF+TF

OTV + Internet mobil pe stick

OTV + IF + Internet mobil pe stick

OIF + Internet mobil pe stick

D Altele

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

In cazul serviciilor furnizate individual, predomin serviciile unice, pe primul loc fiind IM pe
stick (20%), urmate de TF (16%) si IF (11%). Dintre serviciile furnizate individual, se poate
observa cd in 52% din cazuri acestea reprezinta servicii singulare si doar in proportie de 48%

cele multiple.

La nivel de informatii demografice privind respondentii, cei mai multi dintre acestia au varsta
cuprinsa Intre 30 si 39 de ani (38%), urmati de cei cu varste cuprinse intre 40 si 49 de ani (25%)

si cei de pana in 29 de ani (21%). Cei de peste 50 ani reprezinta 16%.

88



RAPORT PRIVIND SERVICIILE DE COMUNICATII ELECTRONICE MULTIPLAY

Graficul nr. 3.35. Structura respondentilor pe varste

30-39 ani
38%

Sursa: prelucrari proprii date chestionar

Din punct de vedere al mediului de resedinta, majoritatea respondentilor sunt domiciliati n
mediul urban (87%), aproximativ jumatate dintre acestia locuind in Bucuresti. Respondentii

din mediul rural reprezinta doar 13% din total.

Graficul nr. 3.36. Structura respondentilor pe medii de rezidenta

Sursa: prelucriri proprii date chestionar

Capitolul de fatd se incheie cu prezentarea principalelor probleme ridicate la finalul
chestionarului online de catre cei care au participat. Din totalul respondentilor, 69% (257) au
completat ultima sectiune a chestionarului referitoare la dificultatile in relatia cu furnizorii.

Dintre acestia, 88% au precizat cd au intdmpinat probleme si doar 12% ca nu.
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Enumeram dificultitile mentionate:
+ lipsa de interes Tn ceea ce priveste reclamatiile/sesizarile clientilor (neseriozitate, timp
mare de asteptare, rezolvare dupa insistente sau chiar lipsa unui raspuns);
comunicare dificild spre imposibila,
proces greoi de dezabonare;
penalitati exagerate pentru dezabonarea anticipata;
perioada obligatorie minima de 24 luni;
timp indelungat de asteptare pana la instalarea serviciului;

Scoaterea din grild a unor programe fara micsorarea tarifului serviciului;

-+ £ + &£ F ¥

depunerea cererii de renuntare la servicii doar la anumite puncte de lucru, in conditiile

n care deschiderea de abonamente se poate face la orice punct de lucru sau online;

'

latimea de banda pentru care se face abonamentul de IF nu este garantata, in aceste
conditii, platindu-se de cele mai multe ori un serviciu superior - din punctul de vedere

al furnizorului, dar care, in realitate, nu se incadreaza nici méacar la serviciul minim.

Capitolul 4. Abordari privind definirea pietei relevante in cazul

serviciilor multiplay

4.1. Abordari ale CE
4.1.1. Piata relevanta a produsului/serviciului

Tn numeroase cazuri®’, CE a lasat deschisi problema definirii de piete de servicii multiplay ca

piete separate de fiecare din pietele serviciilor componente.

In cazul Liberty Global/BASE Belgium - M.7637, Comisia a considerat ci rezultatele
investigatiei de piata nu sunt suficient de clare pentru a permite stabilirea cu certitudine ca
exista o piatd separatd cu amanuntul pentru servicii multiple fix-mobile. De asemenea, Comisia
remarca faptul cd numarul de servicii multiple fix-mobile este inca relativ limitat si majoritatea
serviciilor de TM sunt achizitionate separat de servicii fixe. Comisia considera, de asemenea,
cd, in cazul in care o piatd pentru servicii multiple fix-mobile ar exista, probabil ca nu ar include

achizitia in comun, fara reduceri, adica acele combinatii de servicii fixe si mobile care sunt

37 Spre ex., Decizia CE din 19 mai 2015 in cazul M.7421 - Orange/Jazztel, parag. 86 si 91, Decizia CE din 20
septembrie 2013 Tn cazul M.6990 - Vodafone/Kabel Deutschland, parag. 261, Decizia CE din 3 iulie 2012 n cazul
M.6584 - Vodafone/Cable & Wireless, parag. 102- 104, Decizia CE din 16 iunie 2011 in cazul M.5900 -
LGI/KBW, parag. 183-186, Decizia CE din 25 ianuarie 2010 in cazul M.5734 - Liberty Global
Europe/Unitymedia, parag. 43-48.
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disponibile si ca produse de sine statdtoare, vandute clientului fara reducere si pe o singura
factura. Comisia a motivat ca, fara aplicarea unei reduceri, la o crestere mica dar permanenta a
pretului la pachet, mai multi consumatori ar renunta la pachet si ar cumpara componentele
separate ale acestuia. Ei ar pierde beneficiul unei singure facturi ca rezultat, dar, pe baza
informatiilor detinute deja, Comisia considerd ca principalul motiv pentru care consumatorii
belgieni aleg pachete este avantajul de pret. De aceea, in cazul in care ar exista o piatd pentru

servicii multiple fixe sau mobile, ea va include, probabil, doar pachetele fix-mobil.

Tn Decizia aceluiasi caz (Liberty/Base) se mentiona c, atunci cand serviciile sunt vandute
impreuna fara discount si acele servicii sunt disponibile si ca servicii separate, nu se poate vorbi
despre grupare in sensul Orientarilor privind evaluarea concentrarilor neorizontale. Cu toate
acestea, serviciile respective pot fi integrate intr-o anumitd forma. In particular, operatorul
telecom le poate inregistra pe aceeasi factura. Aceste combinatii de servicii sunt uneori
denumite achizitii comune fira reducere®. Potrivit Instructiunilor, 0 grupare pura implici ca
serviciile din pachet sd nu fie vandute si separat, iar o grupare mixta inseamna ca serviciile sunt
vandute ntr-un pachet al carui tarif este mai mic decat tarifele individuale ale serviciilor

separate.

Referitor la posibila segmentare a pietei relevante a serviciului in functie de alte criterii, cum
ar fi tipul de clienti, in unele cazuri®®, CE a ficut distinctie intre clientii rezidentiali si cei
business (firme mici), pe de o parte, si clientii mari de business, pe de alta parte, tindnd cont de

cerintele diferite pentru serviciile de internet.

Un alt criteriu urmadrit este platforma tehnologica, Comisia considerand in unele analize ca,
indiferent de platformele tehnologice folosite pentru furnizarea serviciului de retail pentru TV,
cum ar fi cablu, IPTV si satelit, acestea apartin aceleiasi piete a serviciului. In alte situatii, cum
este cazul Liberty Global/Corelio/W&W/De Vijver Media, CE a concluzionat insa ca, in
Belgia, serviciile TV de retail oferite prin cablu si IPTV fac parte din aceeasi piata relevanta,

dar a lasat deschisa discutia privind includerea satelitului in piata respectiva.

4.1.2. Definirea pietei relevante geografice
Si 1n privinta dimensiunilor geografice ale pietelor serviciilor definite, deciziile CE variaza de

la caz la caz.

38 Undiscounted joint purchasing.

% Decizia Comisiei din 20 septembrie 2013 in cazul M.6990 - Vodafone/Kabel Deutschland, parag. nr. 126-131,
Decizia Comisiei din 29 ianuarie 2010 in cazul M.5730 - Telefonica/Hansenet Telekommunikation, parag. 16-17,
Decizia Comisiei din 29 iunie 2009 in cazul M.5532 - Carphone Warehouse/Tiscali UK, parag. nr. 35 si 39.
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Pentru operatiunea de concentrare economica dintre Liberty Global si BASE Belgium, Comisia
a considerat ca piata serviciilor mobile de telecomunicatii este nationala. Cu toate acestea, in
evaluarea impactului concurential al operatiunii de concentrare prin care Telenet NV, cu sediul
in Belgia si controlata de Liberty Global Broadband I Limited, a dobéandit controlul asupra
BASE Company NV din Belgia, Comisia a luat Tn considerare faptul ca o foarte mare parte a
abonatilor Telenet se afla in zonele 1n care aceasta activeaza (amprenta Telenet) si prin urmare

Telenet concureaza aproape exclusiv in aria geografica delimitata de reteaua sa de cablu.

In privinta pietelor de retail pentru serviciile TV, IF si TF, problema definirii pietei geografice
ca fiind nationala, regionala sau corespunzand amprentei retelei Telenet a fost ldsata deschisa,

avand in vedere ca aceasta nu ar afecta rezultatul evaluarii privind concurenta.

Tn decizii anterioare celei emise in cazul Liberty/BASE, Comisia a considerat ¢a dimensiunea
geograficd a pietei de retail pentru serviciul TV poate fi nationald*® sau restrinsi la zona
acoperitd de fiecare operator de cablu®!, iar in cazul Liberty Global/Corelio/W&W/De Vijver
Media** a concluzionat ci piata geografici relevantd pentru serviciile TV din Belgia

corespunde amprentei retelei furnizorului Telenet.

Referitor la piata de retail pentru serviciile de IF, opiniile partilor au fost diferite, unii dintre
respondentii chestionati in cadrul investigatiei aratdnd ca existd conditii concurentiale
eterogene In zone diferite ale Belgiei, in special diferente privind tarifele serviciilor si
distributia cotelor de piata ale operatorilor activi, diferente ale caracteristicilor cererii si Tn

portofoliul de activitdti ale operatorilor.

In cazul Vodafone/Kable Deutschland, in privinta dimensiunii geografice a serviciilor
impachetate in oferte multiplay, CE preciza ca pietele de TF, internet si servicii mobile ar fi
nationale. Anumiti respondenti au indicat Insd cd dimensiunea geograficd in cazul mentionat
este regionala si, in particular, restransa la amprenta retelei de cablu a operatorului achizitionat.
Pana la urma, a fost ldsatd deschisa discutia privind dimensiunea nationala ori regionala avand

in vedere cd oricare dintre acestea ar fi, operatiunea analizata nu ridicd ingrijorari concurentiale.

40 Decizia Comisiei din 25 iunie 2008 in cazul M.5121 - News Corp/Premiere, parag. 24, Decizia Comisiei din
25 ianuarie 2010 Tn cazul M.5734 - Liberty Global Europe/Unitymedia, parag. 40 si 43, Decizia Comisiei din 21
Decembrie 2010 Tn cazul M.5932 - NewsCorp/BSkyB, parag. 109, Decizia Comisiei din 21 Decembrie 2011 in
cazul M.6369 - HBO/Ziggo/HBO Nederland, parag. 42, Decizia Comisiei din 15 aprilie 2013 in cazul M.6880 -
Liberty Global/Virgin Media, parag.54.

41 Decizia Comisiei din 26 February 2007 in cazul M.4521 - LGI/Telenet, parag. 25.

42 Decizia Comisiei din 24 February 2015 in cazul M.7194 - Liberty Global/Corelio/W&W/De Vijver Media,
parag. 139.
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4.2. Abordari ale statelor membre
4.2.1. Piata relevanta a serviciului

Potrivit informatiilor®® primite de la autorititile de concurentd care au dat curs solicitirii
adresate in cadrul Retelei Europene de Concurenti (ECN*%), trei state au in curs de desfisurare
anchete sectoriale privind serviciile de tip multiplay ([8<]). Doar patru autoritati au analizat

cazuri concrete in care au fost evaluate si oferte multiplay.
[&]

4.2.2. Piata geografica relevanta

[&]

4.3. Abordari existente ale CC

CC nu a definit 1n cazurile analizate pana in prezent o piatd separatd a pachetelor de servicii de
comunicatii electronice. Cu toate acestea, in cea mai recentd decizie* Tn care au fost analizate
servicii din sectorul telecom, CC preciza ca ,,un pachet de servicii satisface atat nevoile
cumparatorilor pentru serviciile de continut TV, cdt si nevoi suplimentare ale acestora. Prin
urmare, in anumite conditii, din punct de vedere al utilitatii serviciului s-ar putea realiza o
distinctie intre serviciul CATV (sau DTH) si pachetul de servicii multiplay care include aceste
servicii de retransmisie a programelor TV*6. Tn acest sens, practica oferirii de reduceri tarifare
in cazul achizitionarii unui pachet de servicii multiplay, respectiv emiterea unei facturi unice,
indica faptul ca pachetele de servicii multiplay pot constitui produse de sine-statatoare,
capabile sa formeze o piata sau piete relevante ale serviciului, distincte in raport cu serviciile

componente.

Prin urmare, aceasta practica poate determina, in anumite conditii, necesitatea definirii unor
piete relevante ale serviciului corespunzdtoare pachetelor de servicii multiplay. Tn acest sens,
contrar opiniei Romtelecom, se poate stabili existenta unui lant de substituienti ai

produsului/serviciului care pot fi inclusi in aceeasi piata relevanta a serviciului”.

Piata relevanta a serviciului definita in cazul mentionat a fost piata serviciilor TV care cuprinde

serviciile CATV si serviciile DTH. In privinta pietei geografice relevante s-a stabilit ci, desi

43 Continutul integral al acestei sectiuni nu va fi publicat in versiunea supusi consultirii publice, informatiile
avand ca sursa reteaua de concurentd (European Competition Network).

44 European Competition Network.

% Decizia nr.9/2015 emisi in cazul GSP TV/RCS RDS.

46 paragrafele nr. 387-389.
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serviciile CATV si DTH fac parte din aceeasi piatd relevantd a serviciului, totusi, nu este

eliminati posibilitatea definirii unor piete geografice subnationale®’.

Opiniile furnizorilor privind dimensiunea pietei geografice au fost diferite, o parte considerand

ca aceasta este nationald, o alta parte sustinind ca ar fi locala.

Pentru identificarea constrangerilor concurentiale au fost determinate ariile de prezentd a
distribuitorilor de servicii, respectiv interactiunile care se manifestd intre acestia, rezultand
existenta unor arii geografice in care fiecare distribuitor de servicii CATV era singurul furnizor
de asemenea servicii. Au fost identificate localitdti in care existau suprapuneri ale retelelor si
altele in care acestea nu se suprapuneau. In cele din urma, piata geografica in cazul respectiv a
fost definita ca fiind nationald, Intreprinderea investigata in cazul respectiv fiind susceptibild
de a detine o pozitie dominanta atat in ipoteza definirii pietei geografice nationale, cat si in

ipoteza definirii de piete ori ansamblu de piete geografice subnationale.

Tntr-o decizie din anul 2006 privind stabilirea incilcarii Legii concurentei de citre furnizori
de servicii de comunicatii electronice, piata relevantd a serviciului a fost piata serviciilor TV
prin cablu. Piata relevanta geografica s-a considerat ca fiind alcatuitd din zone acoperite de
retelele de cablu ale unui singur operator si in care consumatorii nu aveau posibilitatea de
optiune si zone acoperite de retelele de cablu ale mai multor operatori si in care consumatorii

aveau posibilitatea de optiune.

4.4. Pozitia ANCOM

Potrivit documentului ,.Expunere de motive la masurile Autoritatii Nationale pentru
Administrare §i Reglementare in Comunicatii de identificare, analiza si reglementare a
pietelor relevante corespunzatoare serviciilor de acces la elemente de infrastructura gi
serviciilor de acces in bandd larga”™* emis in anul 2015, ANCOM a reanalizat daci existi o
piatd cu amdnuntul separatd pentru pachetele de servicii care includ serviciul de acces la
internet In banda larga la puncte fixe si serviciul de telefonie la puncte fixe si/sau serviciul de

retransmisie a programelor audiovizuale (de exemplu, ,,double play" si ,.triple play").

47 Parag. nr. 418.

48 Decizia nr. 237/2006 referitoare la incilcarea art. 5 din Legea concurentei de citre SC UPC ROMANIA SA si
SC HI-FI QUADRAL SRL si incélcarea art. 6 de catre SC ASTRAL TELECOM SA si SC CABLEVISION of
ROMANIA SRL.

49 Denumiti, in continuare, Expunerea de motive.
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Autoritatea de reglementare precizeaza ca, desi existd o crestere a utilizarii de pachete de
servicii, cum ar fi cele de tip ,,triple play”, acest lucru nu inseamna in mod necesar ca trebuie

definita o piatd relevanta a produsului separatd pentru pachete de servicii.

In majoritatea cazurilor, utilizatorii au posibilitatea de a achizitiona serviciile din pachet si in
mod individual, de la diferiti furnizori. Astfel, dat fiind ca utilizatorii care cumpara un pachet
,»triple play” de la un singur furnizor pot trece la achizitionarea de servicii individuale de la o
serie de alti furnizori, in cazul in care pretul pachetului ,,triple play” este majorat peste nivelul
competitiv, nu se poate considera ca pachetele ,triple play” formeaza o piata relevantd a

produsului separata.

Pe de alta parte, serviciile din componenta pachetelor de tip ,.triple play” vor face parte din
pietele relevante ale produsului aferente serviciilor de acces la internet in banda larga,

serviciilor de telefonie si, respectiv, serviciilor de retransmisie a programelor de televiziune.

ANCOM a concluzionat c¢a un furnizor monopolist ipotetic de pachete , triple play” nu ar putea
creste pretul pentru intreg pachetul de servicii cu 5-10% peste nivelul competitiv (orientat pe
costuri), fara ca utilizatorii sa nu treaca la achizitionarea in mod individual a serviciilor de la
diferiti furnizori.

Din punct de vedere al ofertei, din perspectiva operatorilor care furnizeaza serviciile de acces
la internet la puncte fixe la pachet cu alte servicii de comunicatii electronice, ANCOM admite
ca poate exista un avantaj economic al acestora, din punct de vedere al potentialele economii
de scop realizate, fatd de operatorii care furnizeaza doar servicii de acces la internet la puncte

fixe Tn mod individual.

Cu toate acestea, urmare a analizei ofertelor furnizorilor, s-a constatat ca internetul la puncte
fixe este oferit, in general, atat in mod individual, cat si la pachet cu alte servicii de comunicatii
electronice®. Mai mult, desi in cazul aceluiasi furnizor, tarifele pentru serviciile de acces la
internet furnizate Th mod individual pot fi mai mari decét tarifele pentru serviciile de acces la
internet furnizate la pachet cu alte servicii de comunicatii electronice, exista o serie de indicii
care aratd cd, In prezent, nu este oportuna definirea unei piete separate corespunzatoare

pachetelor de servicii de comunicatii electronice.

%0 Exista doud exceptii: UPC care furnizeaza serviciile de acces la internet la punct fix in mod legat cu serviciile
de retransmisie a programelor de televiziune din considerente tehnice, ofertele nefiind atribuibile unei politici
concurentiale in acest sens si, respectiv, Telekom care furnizeaza serviciile de acces la internet exclusiv in mod
legat cu serviciile de telefonie fixa incepand cu anul 2011.
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Astfel, un argument ar fi faptul ca utilizatorii finali pot obtine oferte mai avantajoase decat cele
obtinute in cazul pachetelor, in cazul in care combind mai multe servicii de comunicatii
electronice de la furnizori diferiti, in ipoteza in care costurile cu migrarea de la utilizarea unui
pachet de servicii de la un furnizor la utilizarea serviciului individual de la alt furnizor sunt
scazute. In final, ANCOM a mentinut concluzia conform cireia accesul la internet in banda

larga, oferit impreuna cu alte servicii, nu constituie o piata relevantd a produsului distincta.

Referitor la dimensiunea pietei geografice, ANCOM a considerat cd piata cu amdnuntul a
serviciilor de acces la internet in banda larga la puncte fixe se defineste la nivel national,
determinata de teritoriul Romaniei, inclusiv datorita practicarii unor tarife uniforme pe intreg
teritoriul Romaniei de catre furnizorii de servicii de acces la internet la puncte fixe, nivelul
apropiat al acestora si evolutia acestor tarife in aceeasi directie, reflectdnd existenta unor
constrangeri comune de pret.

La punctul 3.3.7. “Concluzii cu privire la piata geografica relevanta” din Expunerea la motive,
ANCOM arata ca un alt aspect important de mentionat ar fi si acela ca, din punct de vedere
practic (al unei analize cost-beneficiu), o eventuala delimitare a unor piete subnationale doar
in cazul localitétilor cu un singur furnizor, de exemplu, ar putea insemna analizarea situatiei
unui numadr de pana la 162 furnizori potentiali dominanti, costurile aplicarii unor masuri de
reglementare la nivel local In cazul acestor furnizori, precum si ale monitorizarii respectarii
obligatiilor impuse acestora fiind mai mari ca beneficiile rezultate din procesul de
reglementare. Cum a fost mentionat, unitatile geografice la nivelul cédror se pot defini piete
geografice trebuie sa fie suficient de mari pentru a nu determina dificultati in ceea ce priveste
furnizarea de date de catre operatori si realizarea analizei de piata de catre autoritate, ori acest

deziderat este aproape imposibil de realizat la nivelul pietei din Romania.

In adresa continand Punctul de vedere al CC referitor la definirea pietelor relevante
susceptibile de reglementare ex-ante corespunzatoare serviciilor de acces la elemente de
infrastructura si serviciilor de acces in banda larga si cu privire la analizarea situatiei
concurentiale pe pietele astfel identificate, CC a mentionat ca, desi ANCOM a definit pietele
relevante geografice ca fiind nationale, totusi CC nu exclude a priori posibilitatea ca analiza
detaliata intreprinsa in eventualele cazuri de incdlcare a Legii concurentei sau ale art. 101 si
102 din Tratatul TFUE sa releve existenta unor piete geografice subnationale corespunzatoare

pietelor relevante ale produsului/serviciului avute in vedere in cazurile respective.
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4.5. Opinia furnizorilor de servicii de comunicatii electronice
4.5.1. Opinii obtinute in cadrul investigatiei de fata

Potrivit Telekom, [&].

Compania RCS&RDS nu furnizeaza pachete de servicii in sensul definitiei folosite in cadrul

investigatiei. Clientilor sdi le sunt furnizate servicii in regim individual unic si multiplu. De

aceea, din perspectiva sa considera ca [&].
UPC considera ca [&].

Compania Orange considerd ca, datd fiind experienta limitatd pe pietele cu amanuntul de
servicii fixe, este dificil sd ajunga la o concluzie privind existenta sau nu a unei piete relevante

a pachetelor.

Intrebati daca pentru consumator mai poate fi o solutie de actualitate, eficients, achizitionarea
individuala a serviciilor de la furnizori diferiti in locul cumpararii lor ca pachet de servicii de
la un singur furnizor, avand in vedere tendinta crescanda a consumatorului de a alege
pachete/servicii multiple, ceea ce implica un singur furnizor, in scopul de a beneficia de un
tarif final mai mic si de alte avantaje aduse de achizitia mai multor servicii deodata de la acelasi

furnizor, furnizorii chestionati au raspuns dupa cum urmeaza:
Telekom

[]

RCS&RDS

[]

UPC
[&<]

DCS
[&<]
[<]

Aceeasi intrebare a fost adresata si din perspectiva furnizorilor: Mai este o solutie de
actualitate, eficienta, pentru operatorul telecom detinator de infrastructura care permite
prestarea simultana si multipla de servicii, generatoare de economii de scop, oferta sa privind

furnizarea unui singur serviciu?
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Raspunsurile companiilor au fost:
Telekom

[5<]

RCS& RDS

[5<]

UPC

[8<]

Orange

[5<]

in privinta substituibilititii serviciilor individuale multiple cu serviciile furnizate ca
pachet de servicii, parerile operatorilor telecom sunt diferite.

Telekom sustine ca, [§]

RCS&RDS

[5<]

UPC

[8<]

Orange

[8<]

Referitor la substituibilitatea serviciilor furnizate ca pachet de servicii cu serviciile din
pachetul respectiv furnizate individual de la mai multi furnizori, parerile exprimate sunt
oarecum similare.

Telekom

[5<]

RCS&RDS

[8<]
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UPC
[5<]
Orange
[5<]

Legat de interschimbabilitatea serviciilor furnizate PF independent de un pachet
(individuale unice sau multiple) cu serviciile furnizate in acelasi mod PJ din punct de

vedere al caracteristicilor, tarifelor si utilizarii lor, furnizorii au urméatoarele opinii.

Telekom apreciaza ca [&], facand referire la concluzia ANCOM cuprinsa in Expunerea de

motive.
RCS&RDS
[5<]

UPC

[5<]

DCS

[5<]
Orange
[5<]

in privinta substituibilititii serviciilor furnizate PF ca pachet de servicii cu serviciile
furnizate in acelasi mod PJ, furnizorii au exprimat aceleasi puncte de vedere ca si in cazul

serviciilor individuale multiple prezentate anterior.

4.5.2. Alte opinii ale furnizorilor relevante in contextul investigatiei
In sedinta Consiliului Consultativ®! din 12 noiembrie 2015 a fost discutat si proiectul de Decizie
a ANCOM privind identificarea pietei relevante din sectorul comunicatiilor electronice

corespunzatoare serviciilor de acces la elemente de infrastructurd.

51 Consiliul Consultativ este organismul care pune in dialog reprezentantii ANCOM, ai altor institutii ale statului,
ai companiilor din domeniu si ai societatii civile.
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Potrivit Minutei sedintei, reprezentantii furnizorilor de servicii de comunicatii electronice au
avut opinii diferite legate de dimensiunea pietei geografice. Astfel, reprezentantul VVodafone a
mentionat cd o lacunad concurentiald este reprezentatd si de faptul ci, in cazul anumitor
utilizatori finali, nu exista alternativa la nivel de strada la serviciile unui anumit furnizor de
servicii de acces la internet in banda larga la puncte fixe, chiar si in conditiile in care in orasul

respectiv sunt prezenti mai multi furnizori de servicii.

O pozitie similard a avut reprezentantul Orange, care a sustinut ca existd probleme la nivelul
pietei cu amdnuntul, in sensul in care utilizatorii finali nu au posibilitatea de a alege intre
ofertele mai multor furnizori. Tn schimb, reprezentantul RCS&RDS a afirmat ci problema
ridicata de reprezentantul Vodafone este una falsd deoarece, desi la nivel de stradd poate exista
un complex rezidential care are o singura optiune in ceea ce priveste furnizarea de servicii de
acces la internet in banda larga la puncte fixe, la nivel procentual, dupa cum arata si datele
ANCOM, majoritatea utilizatorilor dintr-un oras pot alege intre cel putin doi furnizori.
Reprezentantul ANCOM a raspuns cu precizarea ca definirea pietelor se face la nivel national,

ANCOM urmarind acoperirea populatiei in ansamblu.

Reprezentantul ANISP®? a intrebat care este gradul de suprapunere a retelelor de comunicatii
electronice in banda larga, iar presedintele ANCOM a raspuns ca acest lucru se va vedea cu un
inalt grad de acuratete anul viitor, cind autoritatea va face inventarul retelelor de comunicatii

electronice, proces pe care operatorii I-au intarziat, argumentand ca nu este un proces relevant.

In acelasi cadru de discutii, reprezentantul Vodafone a afirmat ca viitorul este al pachetelor de
servicii de comunicatii electronice si al convergentei serviciilor fixe si mobile, iar reprezentanta
Orange a sustinut faptul ca exista tendinte vadite de impachetare a serviciilor de catre furnizori,

respectiv de convergentd a serviciilor fixe si mobile.

52 Asociatia Nationala a Internet Service Providerilor.
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Capitolul 5. Concluziile si propunerile raportului

5.1. Concluziile raportului
1. Pietele serviciilor fixe de comunicatii electronice sunt puternic concentrate, la
nivel national, patru furnizori detinand peste 85% din totalul abonatilor la
serviciile de TV si IF si 95% la serviciul de TF.
In urma calcularii indicelui THH®, pietele serviciilor de TV, IF si TF sunt puternic concentrate,
cu valori care depasesc 3500 la serviciile de TV si TF si, respectiv, 3000 pentru serviciul de
IF. De asemenea, rata de concentrare® pentru primii patru furnizori (CR4) prezintd valori
ridicate pentru toatd perioada 2011-2015. Procentele aferente ultimului an intreg analizat
(2015), pe fiecare din pietele serviciilor fixe, sunt: 86% pe piata serviciului de TV si IF si 95%
pe piata serviciului de TF. Pentru primii trei furnizori (CR3) rata de concentrare rdmane mare:
80% la TV, 83% la IF si 94,5% la TF. Adaugand Orange la serviciile de IF si TF, CRS5 devine
88% la IF s1 98% la TF.

2. La nivel national, conform definitiei actuale a pietelor serviciilor fixe, compania [§&]

detine cel mai mare numaér de abonati la serviciul de TV prin cablu si IF, iar [§&]

la serviciul de TF, ponderile rezultate depasind [8<]%. Si in situatia in care serviciile

de TV, IF si TF in furnizare unica au fost analizate separat de serviciile grupate (sub

forma unui pachet sau in regim individual multiplu), companiile lider se pastreaza.

%3 THH se calculeaza prin insumarea pitratelor cotelor de piatd individuale ale tuturor intreprinderilor de pe piata.
IHH atribuie o pondere mai ridicata cotelor de piata ale intreprinderilor mai mari, in mod proportional. Cu toate
ca este preferabil ca toate intreprinderile sd fie incluse 1n acest calcul, lipsa de informatii cu privire la
intreprinderile foarte mici nu prezintd importanta, deoarece aceste intreprinderi nu afecteaza in mod semnificativ
IHH. Este utilizat ca un indicator posibil al puterii de piatd sau al concurentei dintre intreprinderi. Cand IHH este
inferior cifrei 1000, concentrarea pietei este considerata redusa, intre 1000 si 2000 este medie, iar peste 2000 este
mare. Cotele de piata luate in considerare sunt cele furnizate de ANCOM.

% Rata de concentrare (Concentration ratio) reprezintd suma cotelor de piatd a celor mai mari n jucitori de pe
piata. In general cuprinde un numdr restrans de intreprinderi pentru a pune in evidentd caracterul de oligopol al
pietei (un numar mic de Intreprinderi controleaza o parte semnificativa a pietei). Valoarea sa variaza intre 0
(concurenta perfecta) si 100 (oligopol dacd n > 1 si monopol daca n = 1). O ratd mare de concentrare este intre 80
si 100%, medie intre 50 si 80% si redusa intre 0 si 50%.

101



RAPORT PRIVIND SERVICIILE DE COMUNICATII ELECTRONICE MULTIPLAY

3. La nivel national, pe piete ale serviciilor grupate®, a rezultat ci cei mai multi abonati

care au achizitionat servicii sub forma unui pachet sau In combinatii individuale
multiple se afla in retelele companiilor [&], ponderile din total reprezentand mai mult

de []%.

Conform estimarilor CC, luand in considerare numarul de abonati, compania [&] detine cel
mai mare numdr de abonati din totalul abonatilor care au achizitionat 2 play format din
serviciile TVHIF (pe ambele segmente de clienti, rezidential si business), 2 play format din
serviciile TV+TF (pe ambele categorii de clienti) si 3 play format din serviciile TV+IF+TF
(segmentul business). Ponderile aferente estimate pentru perioada 2011-2015 depasesc cu mult

[5<]%.

Compania [&] este principalul furnizor pe piata serviciului 2 play formata din serviciile TF+IF,
pe ambele categorii de utilizatori. Cotele observate pentru perioada 2011-2015 sunt [&],

depasind [8<]% la PF si [§<]% la PJ.

Compania [&] ocupa pozitia de lider pe piata serviciilor fixe 3 play pentru segmentul
rezidential. In perioada 2013-2015 cota sa de piatd a fost mai mare de [$<]%, in crestere,

comparativ cu cea a [&], fost lider in anii 2011-2012, cu ponderi in scadere an de an.

4. Serviciile fixe sunt utilizate de aproximativ 75% din totalul abonatilor, iar cele fix-
mobile de circa 25%.

Dintre serviciile fixe n furnizare unica, pe segmentul rezidential, serviciul TV detine cel mai

mare numar de abonati, urmat de serviciul de TF si de cel de IF. Spre deosebire, pe segmentul

business cel mai utilizat este serviciul de TF, urmat de IF si abia apoi de serviciul de TV.

In functie de numarul serviciilor, dintre serviciile individuale multiple fixe, cele care au
inregistrat cel mai mare numar de abonati sunt combinatiile 2 play, cu 80% la PF si peste 85%
la PJ. Pe segmentul rezidential cea mai intalnitd combinatie este TV+IF, iar pe segmentul

business este TF+IF.

%5 Reiterdam ca in pietele serviciilor grupate au fost incluse pachete de servicii si servicii individuale multiple,
considerandu-se cd, n raport cu achizitia de servicii unice, acestea aduc avantaje consumatorilor (reduceri tarifare,
facturd unica, interactiune cu un singur furnizor, alte beneficii).

102



RAPORT PRIVIND SERVICIILE DE COMUNICATII ELECTRONICE MULTIPLAY

Din totalul abonatilor la pachete de servicii fixe, cei care achizitioneaza toate cele trei servicii
(3 play) sunt majoritari in ultimii doi ani la PF, ponderile anuale inregistrate fiind in crestere.
Tn schimb, peste 85% din PJ sunt abonate la pachete de servicii 2 play. Prin urmare, consumul

de servicii de comunicatii electronice diferd in functie de categoria beneficiarului.

5. Tn majoritate considerabili, serviciile de TV, IF si TF sunt achizitionate impreuni
cu alte servicii. Abonatii la serviciile TV, IF si TF ca servicii singulare detin
ponderi reduse din total.

Pe segmentul rezidential, la sfarsitul anului 2015, din totalul abonatilor aflati in retelele
furnizorilor la serviciul TV, 69% 1l aveau impreuna cu alte servicii fixe ori fix-mobile in
combinatii de 2 pana la 5 servicii. La IF, ponderea celor care achizitionasera serviciul de IF

grupat cu un alt serviciu era 95%, iar la TF, 71%.

Pentru a observa mai clar spre ce tip de furnizare s-a indreptat consumatorul de servicii de

comunicatii electronice, s-a analizat si evolutia numarului de clienti noi in perioada 2011-2015.

A rezultat ca din totalul clientilor noi PF care au achizitionat serviciul TV, in anul 2015,
aproape doua treimi (64%) s-au abonat la TV combinat cu alte servicii. 81% dintre cei care au
dorit IF si 94% dintre cei care s-au abonat la serviciul de TF au achizitionat aceste servicii

impreuna cu altele.

Pe segmentul rezidential, analiza individual a principalilor trei®® furnizori de servicii fixe arata

ca abonatii acestora la TV, IF si TF ca serviciu singular sunt [§&<], fiind preferate [].

6. Pachetele de servicii nu sunt oferite de toti furnizorii. Achizitia de servicii grupate
(pachet sau combinatii individuale multiple) genereaza avantaje consumatorilor,
dar are si implicatii negative asupra mobilitatii acestora.

Potrivit informatiilor obtinute de la companiile de servicii de comunicatii electronice
chestionate, furnizarea serviciilor intr-un pachet nu este disponibila in oferta tuturor acestora.
Din cei patru operatori traditionali de servicii prin cablu, doar doi (Telekom si UPC) ofera
servicii Impachetate, in sensul definitiei folosite in cadrul investigatiei. Ceilalti doi (RCS&RDS
s1 DCS) nu ofera pachete de servicii, dar ofera consumatorilor posibilitatea de a achizitiona

mai mult de un serviciu, sub forma combinatiilor de servicii individuale multiple.

Conform celor afirmate de operatorii telecom chestionati, fiecare dintre ei are In oferta servicii

unice, cu mentiunea ca, la UPC doar serviciul TV este disponibil Tn regim individual.

% RCS&RDS, Telekom si UPC.
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Intrebate daca ofertele privind pachetele de servicii au fost la initiativa lor (spre ex., din motive
legate de economii de scard si scop, strategii de atragere a clientilor, diferentiere fata de
competitori) sau ca raspuns (adaptare) la cererea extinsa a clientilor care au dorit, spre exemplu,
un pret mai bun pentru cumularea serviciilor intr-un pachet sau obtinerca altor
beneficii/bonusuri, societatile chestionate in cadrul analizei de fata au raspuns ca, in principal,
ofertele au aparut in urma cererii clientilor pentru simplitate, punct unic de contact, factura

unica si beneficii la un tarif mai avantajos.

In baza acestor raspunsuri S-ar putea concluziona ci pachetele de servicii au aparut in urma
cererii clientilor, iar furnizorii si-au adaptat/isi adapteaza ofertele pentru a raspunde cerintelor
extinse ale consumatorilor de servicii de comunicatii electronice. Cu toate acestea, in urma
investitiilor in infrastructuri, este la fel de probabila si initierea de catre operatori a ofertelor cu

servicii impachetate, motivati fiind de avantajele generate de furnizarea la pachet a serviciilor.

Ofertele privind servicii Tmpachetate sunt promovate intens de furnizori, spre deosebire de

ofertele pentru servicii unice a caror sustinere este inexistenta.

Furnizorii care nu ofera pachete, ci servicii individuale multiple au un comportament
asemandtor celor care isi promoveaza ofertele la pachet, incurajand achizitia multipla de
servicii prin oferirca de reduceri tarifare la abonamente pentru un anumit numar de luni,
gratuitate/tarife reduse la extraoptiuni, posibilitatea de a achizitiona bunuri in rate s.a.m.d.,

avantaje care nu apar in cazul abonarii la un singur serviciu de la furnizorul respectiv.

Pachetele de servicii sunt optiunea principala a utilizatorului atunci cand se adreseaza unui
furnizor care are in oferta pachete. Similar, serviciile multiple sunt preferate la un furnizor care
nu ofera inca pachete dar care are disponibilitatea de a oferi aceluiasi client mai multe servicii
deodata. Toate acestea echivaleaza cu preferinta consumatorului de a trata cu un singur furnizor
mai degrabd decat de a se indrepta catre doi sau trei furnizori pentru obtinerea serviciilor de

care este interesat.

Atat sondajul efectuat in anul 2014 pentru reglementatorul national ANCOM®’, cat si
raspunsurile principalilor furnizori de servicii de comunicatii electronice evidentiaza o serie de
avantaje pe care consumatorii le percep ca urmare a contractarii unui pachet de servicii,

precum: reduceri tarifare, servicii mai usor de instalat ori contractat, utilizat si platit, precum si

57 Studiu realizat de Mercury Research pentru ANCOM, in perioada octombrie-noiembrie 2014, Utilizarea
serviciilor de acces la internet la puncte fixe, utilizatori persoane fizice.
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orice alte beneficii ce decurg din faptul ca utilizatorul trateaza cu un singur furnizor, fapt ce se

transpune Tn economii de efort, timp etc.

Reiteram, insa, faptul ca o parte semnificativd a respondentilor sondajului efectuat pentru
ANCOM a fost motivata, in alegerea unui pachet, dincolo de avantajele asociate, de structura
ofertelor furnizorilor, respectiv de faptul ca serviciile de internet au fost oferite doar ca parte a

unui pachet.

Alegerea unui pachet de servicii aduce insa si dezavantaje, creand dificultati clientului atunci

cand acesta doreste sa renunte doar la unul din servicii.

[8] principalele probleme cu care se pot confrunta posesorii de pachete de servicii decurg din
faptul ca decizia de renuntare la una din componentele pachetului atrage dupa sine renuntarea
la Intregul pachet, precum si din riscul potential de a avea mai multe servicii nefunctionale in
cazul unei probleme tehnice (atunci cand furnizarea se efectueazd prin intermediul aceleiasi
tehnologii) sau din riscul deconectarii tuturor serviciilor din pachet in caz de neplata a facturii.
Totodata, la nivelul unei arii geografice, existenta pachetelor poate avea implicatii negative
asupra mobilitatii consumatorilor, atunci cand anumite servicii componente nu sunt disponibile

si in mod individual sau au disponibilitate limitata la nivelul furnizorilor prezenti.

Spre exemplificare, un utilizator de pachet TV+IF, care ar fi nemultumit doar de serviciul TV,

va f1 nevoit sa renunte si la IF nefiind posibila retragerea doar de la serviciul TV.

Un alt exemplu, in sens invers, ar fi acela ca in situatia in care un utilizator ar detine, spre
exemplu, serviciul individual unic de IF si ar dori la un un anumit moment sa schimbe
furnizorul pentru acest serviciu, ar putea intdmpina dificultéti in a identifica o oferta contindnd
numai serviciul IF, daca acesta este oferit numai Tmpachetat cu alte servicii de catre

furnizorul/furnizorii alternativ(i) aflat/aflati in aria geografica de interes.

In cazul achizitionarii de servicii individuale multiple, clientul se poate retrage doar de la un
serviciu dar ar putea pierde avantajele oferite initial daca acestea au fost obtinute cu conditia

mentinerii pentru o anume perioada de timp a serviciului la care vrea sa renunte.

Prin urmare, furnizarea/achizitionarea grupata (la pachet/regim individual multiplu) a
serviciilor de comunicatii electronice, pe langa reduceri si beneficii, are si implicatii negative

asupra mobilitatii clientilor si, implicit, asupra concurentei.
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De aceea, este important ca, pe de o parte, furnizorii sa-si mentina ofertele cu servicii unice
individuale, iar, pe alta parte, consumatorii sa analizeze atent variantele disponibile Tnainte de

a decide catre ce se Indreapta.

In ceea ce priveste avantajele furnizorilor de servicii de comunicatii electronice, ce decurg din
vanzarea de pachete, [&]: economii de scara datorate alocarii de resurse operationale comune
indreptate catre acelasi client (e.g. mentenantd, facturare, contractare, gestionare a relatiei
comerciale cu clientul etc.), venituri mai mari si constante, recuperarea mai acceleratd a
investitiilor cu infrastructura comund prin care se presteaza serviciile la pachet, stimularea
vanzarii mai multor servicii Impreund si posibilitatea de extindere a bazei de clienti si a
veniturilor per client, utilizarea optima a retelei si a resurselor companiei (e.g. operare si
mentenantd), simplificarea configurdrii ofertelor si diminuarea timpului de lansare a unei

promotii, precum si optimizarea costurilor operationale si a efortului de vanzare.

Totodata, a fost subliniatd prevalenta avantajelor unei astfel de structuri a ofertei pentru

furnizori si chiar lipsa dezavantajelor ([&]).

Singurele mentiuni referitoare la posibile dezavantaje au fost realizate de catre [§&<]: venituri
mai mici per serviciu si faptul ca plecarea unui client echivaleaza cu pierderea mai multor
servicii. Legat de mentiunea [&], consideram ca primul ar putea constitui un dezavantaj doar
in situatia n care consumatorul s-ar orienta catre acelasi furnizor pentru toate serviciile
componente, iar cel de-al doilea ar putea fi retinut ca dezavantaj pentru furnizor doar daca nu
sunt implicate costuri descurajante de dezabonare Tn special in perioada de valabilitate a

contractului.

7. Exista o preferinta a utilizatorilor pentru servicii grupate, confirmata si de
chestionarul online.

Rezultatele obtinute In urma agregarii datelor primite de la furnizorii chestionati, potrivit carora

utilizatorii preferd achizitia mai multor servicii de la un singur furnizor, au fost confirmate de

rezultatele chestionarului online®®.

58 In cadrul investigatiei a fost testatd opinia consumatorilor de servicii de comunicatii electronice prin aplicarea
unui chestionar care a fost disponibil pentru completare pe site-ul CC in perioada 13 iulie 2016 - 20 septembrie
2016. Esantionul de respondenti nu intruneste rigorile statistice de selectie necesare extrapolarii rezultatelor la
nivelul Intregii populatii, dar informatiile obtinute pe baza analizei raspunsurilor contureaza o imagine actuala
privind serviciile de comunicatii electronice precum si particularitatile functionarii acestora.
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Tn cazul unei cresteri de pret, majoritatea abonatilor care detin pachete de servicii (71%) se vor
orienta cdtre variante care, sub o forma sau alta, reprezinta tot pachet. Cea mai mare parte (60
p.p. din totalul de 71) dintre cei care ar prefera in continuare un pachet de servicii, vor dori
unul care sd contind aceleasi servicii, Insd vor cauta sa le obtind de la un alt furnizor. Doar o
mica parte dintre respondenti (20%) ar opta pentru servicii separate, fie de la acelasi furnizor

(5%), fie de la furnizori diferiti (15%).

La randul lor, peste jumatate (55%) din utilizatorii care acum au Servicii separate se vor
reorienta catre pachetele de servicii, in cazul unei cresteri a preturilor. Doar 12% dintre ei
anticipeaza ca ar folosi in continuare servicii separate de la furnizori diferiti, iar 24% se asteapta

sd pastreze servicii separate, cu schimbarea furnizorului actual.

8. Perceptia privind usurinta schimbarii furnizorului este una echilibrata. 36% din
respondenti au considerat schimbarea greu posibila si imposibila, 34% facila si
posibila si 30% ca fiind moderati. Costurile de dezabonare sunt ridicate, iar cele
de abonare foarte scizute. Existd un dezechilibru in privinta informaérii si
derularii procesului de abonare si, respectiv, de dezabonare.

In stransa legitura cu procedura de schimbare a furnizorului se afla costurile de dezabonare de
achitat furnizorului actual si costurile de abonare de platit celui la care se face trecerea.

In cazul dezabondrii, peste 80% dintre cei care si-au schimbat furnizorul considera ca nivelul
costurilor este unul ridicat, iar mai mult de jumatate dintre ei apreciaza ca au fost descurajati
de costurile aferente dezabondrii. Doar 18% dintre respondenti considerd cd procesul de

dezabonare nu a presupus cheltuieli sau ca nivelul acestora a fost nesemnificativ.

Anterior chestionarului online, pentru a ne clarifica in privinta costurilor generate de
dezabonare, le-au fost solicitate furnizorilor date anuale concrete privind sumele platite de
utilizatori, Tn perioada 2011-2015, ca penalitati de dezabonare inainte de expirarea perioadei

minime. Acestea nu au putut fi, Insd, valorificate, nefiind furnizate conform cerintelor CC.

Cu toate acestea, Tn contractele publicate pe site-urile furnizorilor, s-a observat ca, in cazul
dezabonarii anticipate clientii trebuie sd achite, dupa caz, 50% din contravaloarea
abonamentului lunar aferenta lunilor ramase pana la expirarea perioadei minime si/sau
contravaloarea tuturor reducerilor, scutirilor si/sau beneficiilor de orice fel, taxelor si tarifelor
promotionale. Prin urmare, costurile ridicate cu dezabonarea comparativ cu valoarea totala
aferentd abonamentelor lunare ramase de achitat pana la finalul contractului ar putea determina

clientul sd ramana pana la finalul perioadei contractate si sa nu-si schimbe furnizorul.
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Si in cazul abonarii [&] exista frecvent tarife promotionale de 0 lei pentru activarea si
instalarea serviciilor in cazul Tncheierii de contracte pe perioade minime de 12/24 luni.
Perceptia respondentilor este ca nivelul costurilor este foarte scazut sau chiar inexistent, 77%
dintre ei apreciind cd abonarea nu a generat costuri semnificative, iar 30 p.p. din cei 77

considerand ca nu au existat deloc costuri aferente abonarii.

In privinta intentiei de a schimba furnizorul in urmatorul an, la nivel total, s-a observat o
inclinare a consumatorilor mai curand spre pastrarea furnizorului actual. La nivel segmentat,
tendinta de mentinere a furnizorului este mai pronuntatd in cazul celor care nu au schimbat

furnizorul comparativ cu cei care I-au schimbat cel putin o data in ultimii 5 ani.

In cazul mentinerii furnizorului, motivul cel mai des invocat a fost satisfactia pachetului actual
de servicii. Al doilea motiv il reprezinta lipsa alternativelor, 23% dintre respondenti afirmand
ca isi mentin furnizorii actuali deoarece nu existd furnizori alternativi in zonele in care le sunt

furnizate serviciile.

Absenta furnizorilor alternativi, introducerea unor servicii obligatorii In pachete sau costurile
ridicate pentru dezabonare sunt principalele elemente invocate de respondenti care le afecteaza

capacitatea de a schimba furnizorul ori modul de furnizare a serviciilor.

Tn urma verificarii contractelor si paginilor de internet ale furnizorilor, precum si parcurgerii
mesajelor trimise de consumatori Tn chestionarul online, s-a observat ca exista un dezechilibru

in privinta informarii si derularii procesului de abonare si, respectiv, de dezabonare.

Potrivit contractelor publicate de furnizori pe site-urile proprii, in scopul dezabonarii
beneficiarii serviciilor trebuie s se adreseze printr-o cerere scrisa trimisa la sediul furnizorului,
prin scrisoare recomandatad cu confirmare de primire (cazul Telekom- nu se obtine un numar
de inregistrare al cererii ceea ce ingreuneaza urmarirea aplicarii cererii de catre client) sau prin
cerere scrisa completatd intr-unul din punctele de prezenta ale furnizorului (RCS&RDS).
Compania a transmis in cadrul investigatiei ca [&<]. In privinta UPC, contractele nu

mentioneazad deloc modalitatea de adresare in cazul dezabonarii.

Pe site-urile niciunuia dintre cei trei mari furnizori nu sunt publicate informatii privind
procedura de urmat in cazul dezabondrii. In schimb, pentru abonare existi sectiune dedicata
acesteia usor vizibila pentru vizitatorul paginii de internet (cazul RCS&RDS) sau este facilitata
achizitionarea de abonamente fie la sectiunea ,,Comanda rapida”, fie prin comandarea directa

a abonamentului dorit (Telekom si UPC). In contrast cu procesul aferent dezabonirii, abonarea
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in cazul RCS&RDS este posibila in orice magazin al sidu. In cazul tuturor furnizorilor,

modalitatile reale de abonare sunt multiple fatd de cea unica prevazuta in situatia dezabonarii.

Au fost observate deosebiri si intre modalitatile de comunicare/notificare intre parti (furnizor
si beneficiar). Astfel, furnizorul poate notifica beneficiarul atat prin scrisoare, cat si prin e-
mail, fax, sms, cont de client, program propriu de televiziune, cotidian cu aparitii la nivel

national, pe cand beneficiarul o poate face doar in scris, asa cum am precizat anterior.

Concluzionam ca intregul proces de dezabonare este unul greoi incepand cu etapa de contactare
a furnizorului, in vederea notificarii cu privire la dezabonare, pana la implementarea cererii
clientului. In acelasi timp, tinand cont de clauzele contractuale si cele afirmate de o parte din
participantii la chestionarul online, in care se aratd ca instalarea si activarea serviciilor poate
depasi 30 zile, nici procesul de abonare nu este unul rapid. Furnizorii, mai inti, solicita
semnarea contractului si abia apoi verifica daca au infrastructurd/solutie tehnica la locatia
clientului. In ciuda semnarii contractului, clientii nu au siguranta ca li se vor furniza serviciile

contractate.

9. Exista situatii in care furnizorii ar putea conditiona achizitionarea unui serviciu
de contractarea altuia, procesul de selectare ori schimbare a unui furnizor putand
fi, astfel, influentat. Legarea serviciilor ar putea intra in atentia autorititii de
concurenta in anumite conditii.

Potrivit chestionarului online, 38% din respondenti au intdmpinat situatii in care le-a fost
conditionata achizitionarea unui serviciu de contractarea de servicii suplimentare, altele decéat
cele dorite, de catre toti cei trei operatori importanti (RCS&RDS, Telekom si UPC).
Subliniem aici ca respondentii au avut In vedere conditiile de furnizare la momentul achizitiei
respectivelor servicii, orizontul de timp fiind, prin urmare, foarte intins. Astfel, aceste valori ar
putea sd nu reprezinte neapdrat situatia actuala, ci, mai degraba, o evolutie in timp a acestui
fenomen.

Cu toate acestea, desi furnizorii au sustinut ca doar in trecut au fost situatii in care au recurs la
atasarea obligatorie de servicii din cauza infrastructurii existente la momentul respectiv si ca
la momentul actual, in urma investitiilor in infrastructurd, toate serviciile fixe sunt furnizate si
individual, nu excludem definitiv posibilitatea ca si in prezent astfel de conditionari sa existe.
Cel mai solicitat serviciu Tn furnizare unica este IF, insa, in mediul rural proportia in care acesta
este dorit este mult mai mare comparativ cu nivelul atins ih mediul urban (68,2% comparativ
cu 52,1%).
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In mediul rural, de cele mai multe ori, serviciilor solicitate in furnizare unica le-au fost atasate
servicii de TV sau de TF, iar in mediul urban, ordinea este inversatd, cel mai adesea fiind

atasate servicii suplimentare de TF si apoi servicii de TV.

Consideram ca furnizorii de servicii de comunicatii electronice ar trebui sd ofere realmente si
servicii unice daca aceasta este solicitarea clientului, indiferent daca infrastructura permite
furnizarea multipla de servicii. Faptul ca o infrastructura permite furnizarea simultand de
servicii nu ar trebui sa implice fortarea clientului in a se abona la un serviciu de care acesta nu
are nevoie. Clientul ar trebui sa aiba posibilitatea de a contracta serviciul unic pe care si-l

doreste la un tarif bazat pe costurile implicate de achizitia in regim unic a serviciului respectiv.

La incheierea contractelor, consumatorul trebuie s aiba libertatea de a lua decizii, fard a li se
impune n contracte clauze care pot favoriza folosirea unor practici comerciale incorecte in

vanzare, de natura a-i influenta optiunea®®.

Mai mult, legarea serviciilor de catre furnizori ar putea intra in atentia autoritatii de concurenta
in anumite conditii, cum ar fi, spre exemplificare, cea de blocare a pietei, descrisd pe larg in
Orientarile CE privind evaluarea concentrarilor neorizontale. Daca furnizorul care leaga se
afla in pozitia de unic furnizor ori de furnizor dominant pentru serviciul la care se leagd un alt
serviciu, acesta ar putea sa incerce sa profite de pozitia sa de pe piata serviciului la care se leaga
alt(e) serviciu/servicii, in scopul extinderii cotei de piata si pe piata serviciului/serviciilor

legat(e).

10. La nivel european (CE) si al tarilor membre ale UE, inclusiv Roménia, nu au fost
incia definite piete relevante ale serviciilor grupate separate de cele ale serviciilor
unice, componente ale gruparilor respective. Definirea pietei geografice in cazuri
din sectorul telecom variaza de la caz la caz.

CE si autoritatile de concurenta din statele membre UE au lasat, de multe ori, deschisa
problema definirii de piete de servicii multiplay ca piete Separate de pietele fiecarei

componente ale gruparilor in cauza. S-a considerat fie ca nu au existat suficiente argumente in

%9 Potrivit art. 10 lit.a) din O.G. nr.21/1992 privind protectia consumatorilor, cu modificdrile si completdrile
ulterioare, ,,Drepturile consumatorilor, la incheierea contractelor, sunt: a) libertatea de a lua decizii la
achizitionarea de produse si servicii, fara a li se impune in contracte clauze abuzive sau care pot favoriza folosirea
unor practici comerciale incorecte in vanzare, de naturd a influenta optiunea acestora.” Potrivit aceleiasi
ordonante, incilcarea acestei dispozitii constituie contraventie si se sanctioneaza cu amenda de la 2.000 1a 20.000

lei.
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cazurile investigate pentru a defini o piata distincta, fie ca indiferent de definire nu existau
ingrijorari concurentiale sau pentru ca s-a ajuns la concluzia ca serviciile grupate pot fi

substituibile cu cele unice de la furnizori diferiti.

Si abordarile in privinta definirii pietelor geografice au fost variate, existand cazuri in care
dimensiunea acesteia a fost nationald, regionala ori restransa la amprenta retelei furnizorului

implicat.

In privinta CC, intr-o decizie recentd emisi in anul 2015% se afirma ca practica oferirii de
reduceri tarifare In cazul achizifiondrii unui pachet de servicii multiplay, respectiv emiterea
unei facturi unice, indica faptul ca pachetele de servicii multiplay pot constitui produse de sine-
statatoare, capabile sa formeze o piatd sau piete relevante ale serviciului, distincte in raport cu
serviciile componente. Prin urmare, aceastd practicd poate determina, in anumite conditii,
necesitatea definirii unor piete relevante ale serviciului corespunzatoare pachetelor de servicii

multiplay.
5.2. Propuneri

1. Tn cazuri viitoare, autoritatea de concurentii va lua n considerare posibilitatea de a
defini piete relevante ale serviciilor grupate separate de pietele serviciilor unice
componente ale gruparilor respective. Segmentarea pe categorii de clienti, rezidential si

business, ar putea fi, de asemenea, luati in considerare.
In sustinerea propunerii se au In vedere urmitoarele:

a. O examinare segmentata a serviciilor oferite de partea/partile in cauza si a celor oferite
de furnizorii alternativi ar evidentia pozitia detinuta de companie (companii) pe fiecare
de alegere ale consumatorilor, pe cand reunirea serviciilor unice cu toate combinatiile
in care acestea sunt cuprinse ar putea lasa neobservata inexistenta unor eventuale
suprapuneri pe anumite servicii unice ori servicii grupate in pachet sau individual

multiplu.

Spre exemplificare: caz privind un posibil abuz de pozitie dominanta al furnizorului A pe piata
serviciului de IF in zona mentionatd de reclamant. In zona respectivd se afld 2 furnizori:
furnizorul A care ofera TV, IF si TF in regim unic si multiplu (nu ofera pachete) si furnizorul

B care nu ofera serviciul IF 1n regim unic, ci doar in pachete 2 si 3 play fixe (nu ofera servicii

60 Decizia nr.9/2015 emisa Tn cazul GSP TV/RCS&RDS.
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individuale multiple). Concentrarea in piata IF a serviciului unic (de la A) si a tuturor

combinatiilor acestuia (2 si 3 play multiple de la A + 2 si 3 play pachete de la B) ar lasa

neobservat faptul ca A este singurul furnizor de servicii unice de IF, furnizorul B neconstituind

o alternativa, serviciul sau de IF fiind disponibil exclusiv in pachet.

b. Spre deosebire de achizitia/vanzarea de servicii unice, achizitia mai multor servicii de

C.

la acelasi operator si, respectiv, vanzarea mai multor servicii aceluiasi client genereaza
avantaje®® consumatorilor si furnizorilor de servicii, ceea ce explici preferinta clientilor
pentru servicii grupate (individuale multiple/pachet de servicii) si preocuparea

furnizorilor de a le promova si pune la dispozitia clientilor.

Abonatii care au achizitionat serviciile fixe impreuna cu alte servicii detin ponderi mari
din total. Spre exemplu, in anul 2015, pe segmentul rezidential, din totalul clientilor noi
la serviciul TV, 64% l-au achizitionat cu alte servicii. Peste 80% din clienti noi la
serviciul de IF s-au abonat si la un alt serviciu, iar 94% din cei care s-au abonat la

serviciul de TF l-au achizitionat impreuna cu alte servicii.

Per total abonati existenti in retelele furnizorilor la sfarsitul anului 2015, spre exemplu,
69% din cei cu serviciul TV il aveau alaturi de un alt serviciu fix sau mobil in combinatii
de 2 pana la 5 servicii. La IF, ponderea rezultata este si mai mare - 95%, iar la TF este

71%.

Potrivit datelor publicate de ANCOM, rata de penetrare a serviciilor multiple de
comunicatii electronice® la 100 de locuitori a fost 61% in anul 2015, in crestere cu 7%
fata de 2014 si cu 18% comparativ cu 2013. Ultimul Eurobarometru, publicat in 2014,
arata cd, iTn Romania, procentul gospodariilor care detin un pachet de servicii reprezinta

47%, in crestere cu 3 p.p. fata de anul 2013.

61 Tn cazul abonatilor, tarif unic mai mic decit suma tarifelor cumulate de la 2 sau mai multi furnizori, alte

beneficii/bonusuri, interactiunea cu un singur operator, factura unica. In cazul furnizorilor, economii de scop,

recuperarea accelerata a investitiilor cu infrastructura comuna prin care se presteaza serviciile, venituri mai mari

si constante.

62 ANCOM include in categoria serviciilor multiple situatiile in care doud sau mai multe servicii sunt achizitionate

de la acelasi furnizor, atat la pachet (tarif unic), cét si separat (furnizare multipld cu tarife individuale mai mici

decat daca ar fi achizitionate in mod separat).
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2. Incazuri viitoare privind servicii de comunicatii electronice adresate consumatorilor
finali, autoritatea de concurenta va lua in considerare si posibilitatea de a defini piete
geografice  restranse la ariile de prezenti/amprenta retelei/retelelor

furnizorului/furnizorilor implicati.

.....

specificul serviciilor, furnizorii care se afld in zone indepartate de locatia in care se doreste
instalarea serviciilor nu reprezinta surse alternative pentru consumatori. Un furnizor genereaza
presiune concurentiald asupra celorlalti doar in mésura in care este prezent in zonele in care

activeaza si ceilalti.

Mai mult, desi la nivel national, numarul furnizorilor este mare (de ordinul sutelor la serviciile
de TV si IF si, respectiv, zecilor la TF), consumatorii se confruntd, in multe situatii, cu
inexistenta unui alt furnizor. Operatorii telecom nu sunt prezenti in toate localitdtile si, mai
mult decat atat, acolo unde sunt nu le acopera la nivel de cartier/stradd/bloc de locuinte, nici

macar la nivel urban.

Dezvoltarea infrastructurii pentru furnizarea de servicii de comunicatii electronice necesita
investitii considerabile si autorizari, fiind un proces costisitor si de duratd. Decizia furnizorului
de a intra intr-o noud zona tine cont de densitatea populatiei si de rezultatul raportului
beneficii/costuri implicate in actiunea de extindere. Faptul ca trei operatori detin peste 80% din
abonatii inregistrati la serviciile de TV si IF si peste 90% din cei la TF indica capacitatea

limitata de dezvoltare a furnizorilor din acest domeniu de activitate.

3. Urmairirea rezultatului analizei efectuate de citre ANPC asupra posibilelor clauze
abuzive identificate in contractele furnizorilor de comunicatii electronice incheiate

cu persoane fizice.

In data de 3 martie, la sediul ANPC, s-a desfasurat o intalnire de lucru in cadrul protocolului
de colaborare, in urma careia a fost transmisa autoritatii de protectie a consumatorilor adresa
CC continand lista posibilelor clauze abuzive cuprinse in contractele furnizorilor publicate pe
site-urile acestora. Reprezentantii ANPC au sustinut cd vor redirectiona citre ANCOM

aspectele care intrd in atributia acesteia.
Dintre clauzele posibil abuzive transmise ANPC, mentionam:

1. Solicitarea de despagubiri in cazul dezabondrii anticipate: abonatul este nevoit sa
achite, dupd caz, penalitati reprezentand 50% din valoarea abonamentului aferent

lunilor ramase pana la incheierea contractului, contravaloarea tuturor taxelor si tarifelor
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promotionale, contravaloarea abonamentelor aferente fiecarui serviciu contractat, la
pretul de listd inmultit cu numarul de luni ramase pana la incheierea perioadei minime.
Costurile mari de dezabonare descurajeaza schimbarea furnizorului, afectind

mobilitatea clientilor.

.....

sale tehnice de a efectua servicii in locatia beneficiarului. Instalarea si activarea
serviciilor contractate poate dura intre 30 - 90 zile, perioada in care, beneficiarul nu are
certitudinea ca serviciile Ti vor fi furnizate, fiind nevoit sd astepte raspunsul

furnizorului.

Consideram ca, mai intéi, furnizorul ar trebui sa verifice daca are infrastructura /solutie tehnica

pentru acea zona/locatie si apoi contractul sa fie semnat (o cerere 1n acest sens a consumatorului

ar putea fi depusa si, ulterior raspunsului furnizorului, s-ar trece la etapa semnarii contractului).

3.

4.

5.

Dezabonarea se aplica doar prin prezentarea intr-unul din punctele de prezenta, doar
prin cerere scrisd trimisd la sediul furnizorului, prin scrisoare recomandati cu
confirmare de primire. Tn cazul unuia dintre furnizori nu sunt cuprinse in contract

informatii referitoare la modalitatile de dezabonare.

Lipsa informarii pe site-uri in privinta procedurii de urmat in cazul dezabonarii. Spre
deosebire, pentru abonare existd sectiune dedicata, usor vizibild pentru vizitatorul
paginii de internet (cazul RCS&RDS) sau este facilitatd achizitionarea de abonamente
fie la sectiunea ,,Comanda rapida”, fie prin comandarea directa a abonamentului dorit

(Telekom si UPC).

Dezechilibrul intre modalitatile de notificare/comunicare intre partile la contract.

Beneficiarul are doar posibilitatea de a se adresa Tn scris (prin scrisoare sau la sediu/magazin

al furnizorului), pe cand furnizorul o poate face si prin alte mijloace: fax, e-mail, cont aplicatie.

Ar trebui sd existe o echitate 1n ce priveste modalititile de comunicare si notificare Intre parti.
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