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1 Inleiding 

Op 29 december 2011 heeft OPTA, de rechtsvoorganger van de Autoriteit Consument en Markt 

(hierna: ACM), het marktanalysebesluit ‘Ontbundelde toegang (MDF-, SDF- en ODF-access 

FttH)’ genomen.
1
 Op grond van de Telecommunicatiewet (hierna: Tw) is ACM verplicht om 

binnen drie jaar na het nemen van bovengenoemd besluit, de relevante markten opnieuw te 

onderzoeken en een besluit te nemen over het in stand houden dan wel het intrekken van de 

verplichtingen die in het marktanalysebesluit zijn opgelegd aan de onderneming met 

aanmerkelijke marktmacht (hierna: AMM). ACM is onlangs begonnen met de analyse van de 

markt voor ontbundelde toegang. 

 

Voor een goede analyse heeft ACM informatie nodig van marktpartijen. In dit document stelt 

ACM vragen die door (de aangeschreven) marktpartijen dienen te worden beantwoord. ACM 

benadrukt dat beantwoording verplicht is voor KPN, Reggefiber, Tele2, T-Mobile, UPC, 

Vodafone en Ziggo. ACM gebruikt de antwoorden van marktpartijen in de analyse van de 

retailmarkt voor internettoegang en de markt voor ontbundelde toegang.
2
 

 

ACM heeft deze vragenlijst aan een groot aantal marktpartijen verstuurd. Ook worden 

belanghebbenden in staat gesteld om via de website van ACM kennis te nemen van de vragen 

en deze te beantwoorden. Vragen die uitsluitend zijn bedoeld voor bepaalde aanbieders, zijn 

gemarkeerd met een vetgedrukte tekst die aangeeft voor welke aanbieder(s) de vraag is 

bedoeld. Bij een aantal vragen wordt verwezen naar bijgevoegd excelbestand voor de 

beantwoording.  

 

ACM beschouwt de antwoorden op deze vragenlijst als openbaar tenzij u expliciet en 

gemotiveerd aangeeft welke antwoorden vertrouwelijke informatie bevatten. De Wet 

openbaarheid van bestuur is hierbij het relevante toetsingskader. ACM verzoekt u om 

vertrouwelijke passages in uw antwoorden of in de door u opgeleverde documenten duidelijk te 

markeren. Indien (onderdelen van) uw antwoorden of de door u opgeleverde documenten 

vertrouwelijk zijn, dan dient naast de vertrouwelijke versie van de antwoorden of documenten 

ook een openbare versie te worden verstrekt.  

 

Reacties op deze vragenlijst ontvangt ACM graag uiterlijk op vrijdag 29 november 2013 per 

e-mail via Breedband-MA@acm.nl. Indien u vragen heeft over deze vragenlijst dan kunt u via dit 

e-mailadres contact opnemen met Joost van Zwet of Wendy Swelsen. 

                                                      
1

Besluit van 29 december 2011 met kenmerk: OPTA/AM/2011/202886.  
2

De analyses van de retailmarkt voor vaste telefonie en de retailmarkt voor zakelijke netwerkdiensten 

vormen ook een input voor de analyse van de markt voor ontbundelde toegang. Vragen met betrekking tot 

deze markten worden separaat aan u gesteld. Dit geldt ook voor vragen met betrekking tot 

mededingingsproblemen en verplichtingen. 
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2 Marktafbakening 

De eerste stap in een marktanalyse is de afbakening van de relevante markt. De relevante 

markt bestaat uit een relevante productmarkt en een relevante geografische markt. De 

relevante productmarkt omvat alle producten en/of diensten die op grond van hun kenmerken, 

hun prijzen en het gebruik waarvoor zij zijn bestemd, door de eindgebruiker als onderling 

verwisselbaar of substitueerbaar worden beschouwd. De relevante geografische markt is het 

gebied waarbinnen de betrokken ondernemingen een rol spelen in de vraag naar en het aanbod 

van goederen of diensten, waarbinnen de concurrentievoorwaarden voldoende homogeen zijn 

en dat van aangrenzende gebieden kan worden onderscheiden doordat daar duidelijk 

afwijkende concurrentievoorwaarden bestaan. 

2.1 Marktafbakening retailmarkt 

Allereerst wordt een kort overzicht gegeven van de relevante conclusies met betrekking tot de 

afbakening van de retailmarkt voor internettoegang uit het vorige marktanalysebesluit. 

Vervolgens stelt ACM vragen ten behoeve van de nieuwe analyse. Er wordt hierbij een 

onderscheid gemaakt tussen de productmarkt en de geografische markt. 

2.1.1 Conclusies productmarkt retail internettoegang 2011 

In het besluit van 29 december 2011 heeft ACM beargumenteerd dat de volgende diensten tot 

de productmarkt voor retail internettoegang behoren: 

 internettoegang via DSL, kabel- en glasvezelaansluitnetwerken (FttH), al dan niet geleverd 

in een bundel met andere diensten zoals telefonie of televisie; 

 internettoegang met verschillende productspecificaties (overboekingsfactor, de upstream 

capaciteit en de downstream capaciteit); 

 internettoegang gericht op verschillende afnemersgroepen, zoals consumenten en 

zakelijke afnemers. 

 

ACM concludeerde daarbij dat er geen aparte relevante markt voor bundels van 

internettoegang met één of meerdere andere diensten bestond. Ook internettoegang via 

mobiele en draadloze netwerken maakte geen onderdeel uit van de relevante markt voor 

internettoegang via DSL, kabel en glasvezel. Een verder onderscheid naar aparte relevante 

markten gespecificeerd naar afnemersgroep (zakelijke afnemers en consumenten) of naar 

productspecificatie was niet van toepassing.  
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2.1.2 Vragen over de retail productmarktafbakening 

1. Noem al de individuele internettoegangsdiensten (inclusief alle bundels met 

internettoegangsdiensten) die u op dit moment aanbiedt. Noem daarbij alle dienst- en 

bundelvarianten separaat. Gelieve uw antwoord te geven door bijgevoegd excelbestand in 

te vullen.  

2. Heeft u redenen om aan te nemen dat de in paragraaf 2.1.1. gegeven conclusie over de 

relevante productmarkt op dit moment niet meer (geheel) geldig is? Gelieve uw antwoord te 

onderbouwen op basis van eventuele ontwikkelingen op het gebied van type infrastructuur, 

productspecificaties, afnemersgroepen, prijzen etc.  

3. Geef een inschatting van het overstapgedrag van afnemers als de prijs voor retail 

internettoegang (van alle aanbieders) via een bepaalde infrastructuur met 5-10% zou 

stijgen. Gelieve uw antwoord in bijgevoegd excelbestand te specificeren. Onderbouw uw 

inschatting op basis van feiten (bijv. overstapgedrag van afnemers bij prijsveranderingen in 

het verleden) of bij u beschikbare onderzoeken.  

4. Geef een inschatting van het overstapgedrag van afnemers als de prijs voor retail 

internettoegang (van alle aanbieders) met een bepaalde snelheid met 5-10% zou stijgen. 

Gelieve uw antwoord in bijgevoegd excelbestand te specificeren. Onderbouw uw 

inschatting op basis van feiten (bijv. overstapgedrag van afnemers bij prijsverhogingen in 

het verleden) of bij u beschikbare onderzoeken. 

5. Heeft uw onderneming in 2012 of 2013 prijsverhogingen voor internettoegangsdiensten 

doorgevoerd? Zo ja, voor welke diensten? Wat was de reactie van uw afnemers op deze 

prijsverhogingen? Gelieve in uw antwoord te specificeren hoeveel procent van uw klanten 

die deze dienst(en) afnam is overgestapt naar aanleiding van deze prijsverhogingen. Geef 

hierbij aan of overstap binnen of buiten uw onderneming plaatsvond en naar welke dienst 

werd overgestapt. Indien u beschikt over onderzoeken naar overstapgedrag onder 

consumenten en/of exit analyses gelieve deze mee te sturen. 

6. Geef een inschatting van het overstapgedrag van consumenten naar producten voor 

zakelijke eindgebruikers als de prijs voor retail internettoegang (van alle aanbieders) voor 

consumenten zou stijgen en vice versa. U wordt verzocht om daarbij een onderscheid te 

maken naar kleinzakelijke en grootzakelijke gebruikers. Beantwoord deze vraag door 

middel van het bijgevoegde excelbestand. Onderbouw uw inschatting op basis van feiten 

(bijv. overstapgedrag van afnemers bij prijsveranderingen in het verleden) of bij u 

beschikbare onderzoeken. 
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7. Hoeveel procent van de consumenten in uw klantenbestand maakt gebruik van 

internettoegang gericht op zakelijke eindgebruikers? Geef tevens aan hoeveel procent van 

de zakelijke afnemers in uw klantenbestand gebruik maken van internettoegang gericht op 

consumenten. 

8. Is de concurrentiesituatie in het marktsegment voor zakelijke internetdiensten wezenlijk 

anders dan de concurrentiesituatie in het marktsegment voor internetdiensten voor 

consumenten? Gelieve uw antwoord te onderbouwen op basis van eventuele verschillen in 

prijzen, productkenmerken, marketingstrategieën en gebruikersdoeleinden.  

9. In hoeverre worden mobiele internetdiensten, wifi en satelliet volgens u door eindgebruikers 

als substituut beschouwd voor internettoegangsdiensten via koper, kabel en/of glas? 

Verwacht u dat dit zal veranderen in de periode tot en met 2017? Gelieve uw antwoord 

zoveel mogelijk kwalitatief en kwantitatief te onderbouwen (bijvoorbeeld met behulp van 

overstapcijfers).  

2.1.3 Conclusies geografische retailmarkt 2011 

ACM heeft in het marktanalysebesluit van 2011 geconcludeerd dat de retailmarkt voor 

internettoegang nationaal was. Daarbij bestonden er geen afzonderlijke regionale retailmarkten 

in Nederland waartussen de concurrentiesituatie significant verschilt.  

2.1.4 Vragen over de geografische retailmarktafbakening 

10. Zijn er volgens u gebieden in Nederland aan te wijzen waar de concurrentiesituatie 

significant afwijkt van de concurrentiesituatie in andere gebieden in Nederland? Zo ja, welke 

gebieden zijn dat en op welke wijze kunnen deze gebieden onderscheiden worden (wijs 

bijvoorbeeld op verschillen in (het aantal) actieve spelers, aanwezige netwerken, 

marktaandelen, voorkeuren van afnemers en gehanteerde retailprijzen)? Gelieve deze 

vraag voor (a) het consumentensegment en (b) voor het zakelijke segment te 

beantwoorden. 

11. Zijn de door u genoemde verschillen in antwoord op de bovenstaande vraag duurzaam of 

van tijdelijke aard? Licht uw antwoord toe. Gelieve deze vraag voor (a) het 

consumentensegment en (b) voor het zakelijke segment te beantwoorden. 

12. In hoeverre hanteert u verschillende prijzen voor internettoegang in verschillende 

gebieden? Waarom hanteert u deze prijsdifferentiatie? Gelieve toe te lichten welke 

gebieden u onderscheidt, hoe de prijzen in deze gebieden zich verhouden tot prijzen in 

andere gebieden en voor welke periode u deze prijsdifferentiatie hanteert. 
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2.2 Marktafbakening ontbundelde toegang 

In het marktanalysebesluit Ontbundelde Toegang heeft ACM geconcludeerd dat de relevante 

productmarkt voor (fysieke) toegang tot netwerkinfrastructuur op wholesaleniveau (inclusief 

gedeelde of volledige ontbundelde toegang) op een vaste locatie de volgende vormen van 

toegang omvatte: 

a. Toegang tot het koperen aansluitnetwerk van KPN (op basis van MDF-access en SDF-

access); 

b. Toegang tot glasvezelaansluitnetwerken (op basis van ODF-access FttH). 

 

ACM heeft tevens geconcludeerd dat de relevante geografische markt voor ontbundelde 

toegang nationaal was.  

2.2.1 Vragen over de marktafbakening ontbundelde toegang 

13. In hoeverre ziet u MDF-access, SDF-access en ODF-access (FttH) als substituten? In 

welke mate maakt u gebruik van deze diensten? Zijn er nog andere toegangsdiensten 

(zoals vormen van virtuele toegang) die een substituut vormen voor ontbundelde toegang? 

Zo ja, welke diensten zijn dit volgens u? Gelieve uw antwoord te onderbouwen. 

14. In hoeverre is ontbundelde toegang tot de kabel technisch mogelijk? Zo ja, om welke vorm 

van ontbundelde toegang gaat het en in hoeverre ziet u dit als een substituut voor 

ontbundelde toegang? Gelieve uw antwoord te onderbouwen. 

15. Heeft u redenen om aan te nemen dat bovengenoemde conclusies over de relevante 

productmarkt en geografische markt voor ontbundelde toegang op dit moment niet meer 

(geheel) geldig zijn? Gelieve uw antwoord te onderbouwen. 
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3 Dominantieanalyse 

De tweede stap in een marktanalyse is de dominantieanalyse. De afbakening van de relevante 

markten vormt hiervoor de input. Op basis van de marktafbakening kan vastgesteld worden of 

de relevante markten al dan niet daadwerkelijk concurrerend zijn en of er een risico bestaat dat 

op de relevante markten één of meerdere ondernemingen actief zijn die beschikken over 

aanmerkelijke marktmacht (AMM). 

Als input voor de dominantieanalyse stelt ACM in dit hoofdstuk vragen over de aard van de 

concurrentie, de positie van KPN en kabelaanbieders, en de marktsituatie in afwezigheid van 

regulering. 

3.1 Aard van de concurrentie op retailniveau 

De volgende vragen hebben betrekking op de aard van de concurrentie op de retailmarkt voor 

internettoegang.  

16. Wat is uw strategie voor de komende vijf jaar op het gebied van retail 

internettoegangsdiensten? Ga hierbij tenminste in op uw productaanbod, klantgroepen, 

marktaandeeldoelstellingen. Gelieve (interne) strategienotities bij uw antwoord te voegen. 

17. Waarin zit de toegevoegde waarde van de aanwezigheid van uw onderneming op de markt 

voor retail internettoegang? Ga daarbij in op specifieke voordelen die de aanwezigheid van 

uw onderneming eindgebruikers oplevert. 

18. Op welke retail internetproducten ervaart u de meeste concurrentiedruk? Waarin uit zich 

dit? Welke aanbieders beschouwt u als uw belangrijkste concurrenten voor deze 

producten? Gelieve uw antwoord te onderbouwen. Denk hierbij bijvoorbeeld aan 

prijsontwikkelingen en het overstapgedrag. 

19. Welke prijs- en productveranderingen voor retail internettoegangsdiensten heeft u in 2012 

en 2013 doorgevoerd? Wanneer vonden deze wijzigingen plaats? Welke drie producten die 

u heeft gewijzigd heeft u in 2012 en 2013 het meest verkocht? 

20. Wat was de reden van de prijs- of productverandering van de hierboven genoemde drie 

meest verkochte producten? Wat was uw verwachting van het effect van deze 

veranderingen (overstapgedrag, marktaandeel, marge etc.)? Beschrijf uw belangrijkste 

overwegingen bij deze prijs- of productveranderingen. Voeg daarbij de interne 

bedrijfsdocumenten die betrekking hebben op deze overwegingen toe. 

21. Hoe reageerden afnemers op deze prijs- of productveranderingen? Was er sprake van 

overstap? Onderbouw uw antwoord. 
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22. Hoe reageerden concurrenten op deze prijs- of productveranderingen? Volgden er prijs- of 

productveranderingen van concurrenten die naar uw mening gerelateerd zijn aan de door u 

doorgevoerde verandering? Onderbouw uw antwoord. 

23. Op welke manier houdt u bij veranderingen van uw eigen prijs en producteigenschappen 

rekening met prijs- en productveranderingen die concurrenten in reactie daarop zouden 

kunnen doorvoeren? Onderbouw uw antwoord met interne analyses die ten grondslag 

lagen aan de veranderingen van uw drie meest verkochte producten zoals genoemd in 

vraag 17. 

24. In welke situatie reageert u op veranderingen van de prijs en producteigenschappen van 

concurrenten? Op welke manier reageert u op deze veranderingen? Onderbouw uw 

antwoord, bijvoorbeeld met recente interne beslisnotities. 

25. In hoeverre ervaren eindgebruikers overstapdrempels? Welke stappen moet een klant van 

uw concurrent zetten alvorens naar uw onderneming over te kunnen stappen en vice 

versa? Welke kosten zijn hiermee gemoeid? Onderbouw uw antwoord.  

26. In hoeverre ervaart u concurrentiedruk van buiten de markt? In hoeverre verwacht u dat 

nieuwe partijen zich op de markt gaan vestigen? Geef aan welke toetredingsdrempels 

daarbij in de weg liggen. Onderbouw uw antwoord. 

3.2 De positie van KPN en kabelaanbieders 

Grofweg kent Nederland twee telecommunicatienetwerken: dat van KPN (inclusief Reggefiber) 

en dat van kabelaanbieders. In een situatie zonder regulering op de wholesalemarkten wordt de 

concurrentie op de retailmarkt voor internettoegang dan ook primair bepaald door de 

concurrentie tussen de kabelaanbieders en KPN. Factoren die van invloed zijn op de 

concurrentiepositie van partijen zijn onder meer of er sprake is van controle over niet 

gemakkelijk te repliceren infrastructuur, de totale omvang van de onderneming, de 

technologische voorsprong of superioriteit, product-/dienstendiversificatie, schaalvoordelen, 

breedtevoordelen, en een sterk ontwikkeld distributie- en verkoopnetwerk. De hierna volgende 

vragen zullen hier nader op ingaan. 

27. In hoeverre is de infrastructuur die KPN in haar bezit heeft te repliceren? In hoeverre is de 

infrastructuur die kabelaanbieders in bezit hebben te repliceren? Welke veranderingen 

hebben zich wat dit betreft in 2012 en 2013 voorgedaan? Onderbouw uw antwoord en geef, 

indien van toepassing, aan waarin de verschillen tussen beiden netwerken gelegen zijn. 

28. In hoeverre beschikt KPN of beschikken de kabelaanbieders over een technologische 

voorsprong ten opzichte van elkaar? Hoe beïnvloedt dit de concurrentiepositie tussen KPN 

en de kabelaanbieders? Gelieve uw antwoord te onderbouwen.  
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29. Op welke manier bent u voornemens om in de periode 2014-2017 te investeren in 

elektronische communicatienetwerken? Gelieve in uw antwoord de aard van (omvang, 

niveau in het netwerk), de redenen en de gevolgen voor uw dienstverlening en capaciteit 

van de investeringen toe te lichten. 

30. Wat is de huidige capaciteit van uw aansluitingen en de verwachte capaciteit eind 2017? 

Gelieve in bijgevoegd excelbestand te specificeren welke internetsnelheid u via welke 

techniek kan en verwacht te kunnen leveren. Geef hierbij ook aan wat uw dekking is. 

31. Wat is (naar uw beste inschatting) het effect van Docsis 3.0 en Docsis 3.1 op de 

concurrentiepositie van KPN? Gelieve uw antwoord te onderbouwen. 

32. In hoeverre hebben kabelaanbieders een concurrentienadeel ten opzichte van KPN doordat 

zij slechts in een deel van Nederland actief zijn? Onderbouw uw antwoord.  

33. [KPN, UPC en Ziggo] Indien uw onderneming een groter of een kleiner gebied in 

Nederland zou bedienen dan feitelijk het geval is, hoe zouden uw kosten per eenheid 

geleverd product (kostprijs) dan veranderen? Geef dit zo precies mogelijk aan en 

onderbouw uw antwoord met feitelijke kostengegevens en kostenposten. Indien uw kostprijs 

(kosten per eenheid product) door de grotere schaal daalt, geef dan aan welke kosten niet 

in dezelfde verhouding met de grootte van het gebied dalen.  

34. Wat is (naar uw beste inschatting) het effect van de uitrol van glasvezelnetwerken (FttH) op 

de concurrentiepositie van kabelaanbieders? Gelieve uw antwoord te onderbouwen. 

35. In welke mate hebben KPN en kabelaanbieders concurrentievoordelen ten opzichte van 

elkaar bij het aanbieden van internettoegangsdiensten gelet op hun positie op andere 

diensten, zoals (bundels van) vaste telefonie, televisie en mobiele telefonie? Gelieve uw 

antwoord te onderbouwen.  

36. [KPN, UPC en Ziggo] In hoeverre is uw productaanbod in termen van 

producteigenschappen, kwaliteit en merken meer of minder gedifferentieerd dan dat van uw 

concurrenten? Levert de differentiatie (in eigenschappen en kwaliteit) die uw onderneming 

hanteert u een voor- of een nadeel op ten opzichte van de concurrentie? Gelieve uw 

antwoord te onderbouwen. 

37. In hoeverre hebben de internettoegangsdiensten van KPN en kabelaanbieders een ander 

kwaliteitsimago ten opzichte van elkaar? Geef aan waaruit dit blijkt (voeg indien 

beschikbaar marktonderzoek bij) en welke invloed dit naar uw mening op de 

concurrentiepositie van deze partijen heeft. 
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38.  [KPN, UPC en Ziggo] Welke verkoopkanalen heeft u voor internettoegang (bijvoorbeeld: 

winkels, internet, telefonische). Gelieve per verkoopkanaal aan te geven welk percentage 

van uw internetaansluitingen via elk kanaal wordt verkocht. 

39.  [KPN, UPC en Ziggo] Hoeveel winkels (fysieke verkooppunten) heeft u in Nederland via 

welke u internettoegang verkoopt? Indien van toepassing, gelieve een onderscheid te 

maken tussen uw eigen winkels (waarbinnen exclusief uw producten worden verkocht) en 

winkels die naast uw internettoegangsproducten ook andere producten verkopen. 

40. [KPN, UPC en Ziggo] Hebben uw concurrenten naar uw mening toegang tot wezenlijk 

andere informatie, verkoopkanalen of andere zaken, waardoor hun verkoopmogelijkheden 

significant worden beïnvloed? Zo ja, waar gaat het in dat geval om? 

41. Welke overige factoren (die hiervoor niet zijn genoemd) zorgen naar uw mening voor een 

verschil in concurrentiekracht tussen partijen en waarom? Hoe en in welke mate (positief of 

negatief) beïnvloedt dit hun concurrentiepositie? Geef per onderwerp precies aan waar het 

verschil in zit en hoe dit ontstaat.  

3.3 Schatting van de marktaandelen zonder regulering 

Als onderdeel van de marktanalyse voert ACM een analyse uit van de marktsituatie zoals die 

zonder enige AMM regulering (dus geen ULL, WLR/CPS, etc.) zou zijn. Daarbij maakt ACM een 

schatting van de marktaandelen op die markt. Relevant daarbij kan zijn de vraag of KPN of de 

kabelaanbieders ongereguleerde toegang tot hun netwerken zullen verlenen in afwezigheid van 

regulering en wat er met de marktaandelen van KPN en kabelaanbieders zou gebeuren indien 

vrijwillige toegang niet wordt verleend aan alternatieve aanbieders.  

Waar het in de onderstaande vragen gaat om toegang, gaat het om alle vormen van 

netwerktoegang die het mogelijk maken om als aanbieder op de retailmarkten voor 

elektronische communicatiediensten actief te zijn en te concurreren met de aanbieder die de 

toegang verleent. Het gaat daarbij niet om toegang voor content aanbieders. 

42. In hoeverre hebben aanbieders zonder eigen aansluitnetwerk, in een situatie zonder 

regulering, mogelijkheden om tegen concurrerende voorwaarden toegang te krijgen tot de 

netwerken van KPN en kabelaanbieders? Welke vormen van toegang worden in dat geval 

volgens u door KPN en de kabelaanbieders tegen concurrerende voorwaarden 

aangeboden? Probeer uw antwoord zoveel mogelijk te onderbouwen. 
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43. [KPN, UPC en Ziggo] Indien uw onderneming in afwezigheid van regulering naar 

verwachting vrijwillig internettoegangsdiensten zou leveren, hoe zou daarvoor het tarief 

worden vastgesteld? Hoe zou dit tarief zich naar uw verwachting verhouden met de 

tariefplafonds die thans (indien van toepassing) voor vergelijkbare gereguleerde 

toegangsdiensten bestaan? Gelieve uw antwoord te onderbouwen. 

44. Welk effect heeft het intrekken van regulering op de marktaandelen van de verschillende 

marktpartijen? Gelieve uw antwoord te onderbouwen.  

 

 

 


