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Opsummeret beskrivelse. Executive summary af analyse og konklusioner.

Introduktion, presmisser/metode og baggrund. Kort oprids af udviklingsscenariet op til nu — hvor star vi
internationalt, hvor star vi i Danmark, hvad er opgaven nu. Beskrivelse af metodevalg, valg af statistik,
introduktion af eksperter.

Udviklingsbeskrivelse Bredband 2020. Hvordan vil udviklingen foregé frem til 2020. Hvor vil
omseaetningsgevinsterne ligge og hvor vil incitamenterne for at udbygge forretningen, og dermed
infrastrukturen, ligge for bredbénds- og TVaktarer.

Produkterne 2020. Udbydere leverer mere og mere bundlede produktpakker. Hvordan vil udviklingen
paga frem mod 2020 - hvilke produktudviklingsscenarier er sandsynlige og hvor vil billedet st i 2020.
Bredbandsforretningsmodellerne. Flere bud pé forretningsmodeller begynder allerede at vise sig,
f.eks. med Google Fiber hvor bredband med 200 MB/sek tilbydes gratis flere steder i USA. Det tyder pa en
helt ny introduktion af forretningsmodel, hvor indtjeningen ikke nadvendigvis skal etableres via en
fakturering af bredbandsforbrugeren. Hvilke forretningsmodeller er sandsynlige anno 2020 - og hvad er
oplevelsen af konkurrencesituationen i markedet?

Aktarstrenge 2020. Identifikation og vurdering af strenge eller grupperinger af aktgrer (f.eks. ISP’ere,
OTT service providers, hardware-producenter og andre kategorier af akterer pa bredbandsmarkedet).
Hvilke aktgrstrenge er sandsynlige frem mod 2020 - og hvordan vil en sandsynlig fordeling veere péa hhv.
lokale og internationale aktgrer.

Internationale aktgrer (herunder danske med international radius)

Lokale aktagrer

Dark horses - hvilke aktarer kunne pludselig f& en indflydelse, som man ikke ville have forestillet sig i et
2014-lys.

Handlingsrummet 2014-2020

Mulige udviklingsspor. Hvordan kan det teenkes, at de forskellige aktgrstrenge vil forsgge at erobre
markedsandele. Hvilke udviklingsscenarier kan man forestille sig — inddelt i mindre sandsynligt, rimelig
sandsynligt, meget sandsynligt.

Barrierer for udviklingen. Hvad kan evt. seette en stopper for udviklingen, hvilke forhindringer kan
laegge sig i vejen for den skitserede udvikling? Identifikation og vurdering med 3 sandsynlighedsgrader.
Dark horse events. Hvilke begivenheder kan indtreeffe, som kan f& afgaerende indflydelse pa udviklingen
— herunder fusioner blandt de sterste aktgrer og mulige sendringer i international rammelovgivning.
Markedstendenser 2020. Beskrivelse af 3-5 hovedtendenser der vil vaere afgerende for forbrugernes
valg af bredbéndsprodukter og udbyder frem til 2020. Begrundelse for valget af tendenserne.
Konklusion og afslutning. Eventuelle bemaerkninger og findings, som har vist sig undervejs i eller
under analysens tilblivelse.
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1. EXECUTIVE SUMMARY

Neerveerende analyse er produkt af en raekke interviews, intensiv research og sonderinger omkring feltet af
fremskrivninger, meninger og udvekslinger omkring bredbandsmarkedets udviklingsretninger henover de nzeste 6
ar. En reekke konklusioner treenger sig pa, nar der skal tegnes et billede pa bredbandsfeltet, herunder bredbands-
tv, anno 2020.
Bredband og TV vil veere umulige at skille ad og forbruget af TV-lignende oplevelser vil i vid
udstraekning ske via bredbéndsopkoblinger.
Behovet for mere bandbredde vil stige eksponentielt som flere TV-vaner bliver lagt over pa
bredbandsinfrastruktur.
TV udvikler sig en fra en anakronistisk envejsoplevelse til en overvejende digital tovejsoplevelse med
@gede interaktionsmuligheder og indhold der smelter sammen pé bagsiden, s& det kan tilgas via
smartphones, tablets etc.
Aktarfeltet indenfor bredbénds- og TV-lgsninger vil i stigende grad praeges af internationale aktarer,
hvilket vil skubbe pa konkurrencen indenfor bade indhold og adgang til bredband
Det store marked og de store zendringer pa bredbandsmarkedet vil lokke en raekke nye akterer til fra
andre brancher og andre led i veerdikeeden og skubbe til konkurrencen
En reskke dark horse aktgrer og scenarier, som er sveere at papege ngjagtigt, vil have en stor
indvirken pa feltet og pé konkurrencen

Et par centrale udviklingstendenser bliver slaet fast pa vejen til 2020, som understreger det eksponentielt stigende
behov for mere bandbredde udover overgangen til TVforbrug via IP:
Smarthome 2020: TV- og bredbandsmediet vil blive centrum for en kommende udvikling indenfor loT —
Internet of Things — der kraever en stabil bandbredde for at f& smarte termostater, regalarmer, derlase og
andre forngdenheder til at fungere.
Video 2020: TV- og bredbandsmediet bliver centralt for en raekke videobaserede omrader udover
underholdning, herunder sundhed og telemedicin, uddannelse og e-learning, og videobaseret
kommunikation.

De isolerede tendenser indenfor bredbandsmarkedet anno 2020 er et uhyre sveert billede at stille skarpt p&, da der
er mange ubekendte i ligningen, og alle led, fra aktgrstrenge med kommende kerneaktgrer, der ikke eksisterer
endnu, til forretningsmodeller som fgdes undervejs til 2020, til teknologier som udvikler sig eksponentielt. Der er
imidlertid samlet en reekke undertendenser i fire navngivne 2020-markedstendenser, der ikke er gensidigt
udelukkende.

Full Stack. En ny tendens i sggning mod flere omsaetningsveje for at kunne give en mere bredspektret
deekning af kundernes behov ger det attraktivt at deekke fra inderst til yderst, eksempelvis fra
bredbandsadgang til indholdsproduktion. Denne tendens vil give flere konkurrenter til de forskellige
pladser i bredbéndsforsyningskeeden.

Bottom Up. Nye teknologier ger det muligt for forbrugeren selv, enkeltvis eller i klynger, at veere medskaber
pé infrastrukturen for bredband, medunderstatter af eksisterende strukturer eller decentralt digitalt
"varelager” for isaer datakreevende indholdstjenester via P2P modeller.

Personlig Databroker. En udbredt skepsis overfor kommerciel udnyttelse af personlige data skaber
grobund for nye tjenester, der designes omkring forbrugeren og varetager data til brug for bevaring af
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dataejerskab eller til gensalg for egen vinding, hvilket vil skabe helt nye udviklingsmgnstre og kommercielle
orienteringsretninger i feltet omkring bredbandsudviklingen.

Skalering Sideveerts. Den ggede entré af internationale akterer og den gvrige internationalisering pa
indholdsomradet ger det ngdvendigt med mere creative, utraditionelle og brede pakketeringer for de
eksisterende, og typisk mere lokale, aktarer, der skal sta distancen | konkurrencen mod internationale
aktgrer med stordriftsfordele.

2. METODRE OG INTRODUKTION

Baggrunden for analysen er, at den danske regerings udspil "Bedre bredband og mobildaekning i hele Danmark
indeholder et initiativ vedrgrende en undersggelse af konkurrencen pé bredbandsmarkedet.

»

| opgavebeskrivelsen fra opdragsgiver er opgaven beskrevet séledes:

“Der onskes en beskrivelse af hvilke markedstendenser, der vil veere af sterst betydning for

konkurrencen pa det danske bredbandsmarked i perioden frem til 2020. En afdaekning heraf skal

bl.a. anvendes til at fastlaegge, i hvilket omfang bredbands-tv er afgerende for at kunne konkurrere pé bredbandsmarkedet.
Folgende forhold enskes saledes undersogt:

d Som hovedopgave onskes der en beskrivelse af, hvilke tre til fem markedstendenser, der forventes at fa sterst betydning
for konkurrencesituationen pa bredbandsmarkedet i perioden frem til 2020?
o  Herunder enskes en beskrivelse af, hvilken rolle bredbands-tv forventes at ville spille for
konkurrencesituationen pa bredbandsmarkedet i perioden frem til 2020?
o  Der onskes i forleengelse heraf en beskrivelse af den forventede uadvikling i relation til streaming, og OTT samt
en vurdering af, hvilken betydning denne uadvikling vil have for udbuddet af flow-tv — og dermed ogsa for
bredbands-tv. *

Neerveerende analyse anskuer forskellige udviklingsscenarier ud fra et markedsbaseret forbrugerperspektiv via et
bredt funderet, internationalt opdateret billede, som er fremkommet gennem opsggende research,
baggrundsinterviews og semistrukturerede interviews med profiler, der ligger inde med nggleviden og beviselige
evner for ekstemporering og fremskrivning af plausible udviklingsscenarier med opridsning af de forbrugerrelevante
konsekvenser.

Der er efter aftale med opdragsgiver ikke opstillet anbefalinger eller identificeret mulige tiltag, som kan pavirke
konkurrencesituationen, da det har veeret genstand for analyse i anden sammenhaeng.

Feltet omkring bredband og videobaseret indhold er uhyre komplekst og i rivende udvikling. Under udarbejdelsen
af neerveerende rapport, udfert april-juni 2014, forandrede billedet sig med flere nye, globale produktintroduktioner,
nye spillere p& banen og nye teknologier. Der er derfor i denne analyse ikke primeert taget udgangspunkt i en
nuveerende situation men snarere i en identifikation af markedstendenser, der s& har veeret baerende for
beskrivelser af udviklingsscenarier, aktarstrenge, produkter og forretningsmodeller. Derfor har det ikke veeret
meningsgivende med mere indgéende beskrivelser af “TV” som seerskilt fra bredbénd, da alle mulige tendenser og
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scenarier peger | retning af en starre integration henover overskriften “video content”, dvs levende billeder over
bredbéand.

METODE

Der er i analysens udarbejdelse arbejdet ud fra en overvejende kvalitativ metode med semi-strukturerede
enkeltinterviews efter nedenstdende spgrgeramme. Metoden er valgt ud fra tidsperspektivet, der ligger frem til 2020
og altsa beror pa en kvalificeret fremskrivnings- og forestillingsevne hos de interviewede. Udsagn og forudsigelser
er forsagt belyst, hvor muligt, af tilgeengeligt statistisk materiale, der beror pé fremskrivninger af nuvaerende og
forudgéende malinger, f.eks. pa markedsandele, teknologiudbredelser, omsastningsvaekst og
markedsforskydninger. Det statistiske materiale er inddraget til belysning af de kvalitative pointer og er brugt til at
underbygge, hvad der ellers ville kunne svaeve som péastande.

SPIRGERAMME, INTERNATIONALE EKSPERTER

| indkredsningen af interviewpersoner med ekspertviden om udviklingen frem til 2020 p& bredbandsomradet, er der
lagt veegt pé& gode formidlere med offentligt anerkendt skarpt analytisk blik for teknologiske udviklingsscenarier
samt et minimum af kendskab til Danmark og det danske marked. Alle har op til flere gange besggt Danmark og kan
relatere sin viden til en dansk kontekst. Der er med vilje udvalgt eksperter, som har en bredere tilgang end f.eks. en
bredbéands- eller teleanalytiker ville have, da feltet stadig er s& abent for nye traek og aktaerer, at det er nadvendigt
med et overblik, som er dybere og bredere funderet end TV- og/eller bredbandsbilledet af i dag.

David Polinchock, AT&T Director of Marketing/Spokesperson. David Polinchock har haft ansvaret for at opbygge
AT&T's nyeste Technology Lab med fokus pé nye medier og har som lab-ansvarlig hos AT&T en nggleposition ift.
nye medier og bredbandsanvendelse fremover og er vant til at se og formulere udviklingsspor i et fremtidigt
anvendelsesscenarie. Samtidig har David Polinchock fra sin tid som stifter af det globalt virksomme Brand
Experience Lab og tidligere ansaettelse hos Disney en god fornemmelse for de toneangivende
teknologivirksomheders fokus.

Clark Dodsworth, founder Osage Industries. Clark Dodsworth var ophavsmand til Philips” Ambient Computing
strategi og stod i spidsen for opleegget Disappearing Computer omkring EU's teknologi-strategi under 6.
Rammeprogram. | dag udvikler Osage Industries teknologibaserede contextual computing projekter for den
amerikanske underholdelsesindustri, sdsom Disney og Warner Brothers m. fl. Clark Dodsworth har tidligere arbejdet
for firmaer som Apple og har en insider-traenet naese for, hvad iseer de store, etablerede spillere og teknologier
sandsynligvis vil agere i retning af.

lan Pearson, tidligere chef for British Telecom’s udviklingsenhed Exact Technologies. | dag driver lan Pearson
konsulentfirmaet Futurizon, der blandt andet ser pé teknologi-udviklingen i et TV- og bredbandsperspektiv pa den
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mellemlange (5 &r) og lange (10 ar) bane. lan Pearson er forfatter til flere bager om teknologifremskrivning og har
en op til 85% succesrate pa sine forudsigelser. lan Pearson er tidligere brugt af den danske regering som kilde til
fremsynsarbejde og brugt som teknologisk fremtidsekspert af CNN, BBC og andre toneangivende medier.

Til baggrund er besgg, rundvisning og ustrukturerede, dynamiske interviews med folgende personer og steder
medtaget som baggrundsmateriale til denne analyse. Stederne/virksomhederne er udvalgt efter en vurdering af
deres betydning for bredb&ndsanvendelsen anno 2020, hvor man kan forestille sig langt mere brug af cloud' pa
almindeligt forbrugerplan (Dropbox?), gennembrud pé en lang reekke omrader for kollaborative platforme og
forretningsmodeller (AirBnB?), nye méader at opfatte infrastrukturer p& og nye incitamenter for udbygningen af
bredbandsaccess (Facebook Connectivity Lab*), og et gennembrud for fysiske bredbandsprodukter (Google
Glass®).

Alex Castellarnau, User Insights Team, Dropbox. Alex Castellarnau leder Dropbox’ nye team for forbrugerbaseret
produktudvikling.

Becca Fanning, Communications Team, AirBnB.

David E. Weekly, Product Manager, Facebook. David Weekly er ansvarlig for Facebooks nye Connectivity Lab.

Mamie Rheingold, Innovation Program Manager, Google. Mamie Rheingold er officiel talskvinde for Google Glass
og leder Googles fysiske innovationslaboratorium Google Garage.

INTRODUKTION

Bredband er for det digitale 21. arhundrede hvad elektricitet var for det industrielle 20. &rhundrede. | Igbet af ikke
meget mere end et arti har Danmark, sammen med det meste af den vestlige verden, f&et en ny infrastruktur, der
allerede er og fortsat vil vedblive med at veere en livgivende forudsaetning for en lang raekke udviklinger af
samfundsfornyelser, industrier, handlemanstre og generationstreek. Bredband, her forstdet som tilstraekkeligt hurtig
og tilgeengelig internetadgang, er allerede nu ved at reformere sundhedssystemer fra behandling til forebyggelse,
give uddannelse adgang - i realtid — til ikke bare al viden men ogsé de mest vidende, hvorend de befinder sig, give
opstartende virksomheder optimale vilkar for skalering og udbredelse til et marked endda uden at behgve
neevneveerdig opstartskapital, gere borgere til medskabere af samfundssystemer i mere aktiverede demokratiformer
og reformere utallige andre punkter i et nutidsliv, der bergres dagligt af bredbandstilgangen. Og det er blot et
gjebliksbillede. Infrastrukturen, bredbéndet, er allerede nu nogenlunde pé plads, og de kommende ar vil byde pa
endnu flere industrier, systemer, forbrugsmenstre, arbejdsformer og levemader, der vil formes af
hgjhastighedsinternettets, bredbandets, allestedsneerveerelse.

' at kgbe sig til ekstern computerkraft og dataopbevaring

2 applikation til opbevaring af data i “skyen”

3 online markedsplads for udlejning og booking af overnatningsmuligheder

* Projekt med formélet at bringe Internet til de % af Verden som ikke har det gennem eks. bedre og billigere satellitteknologi
° Briller der via kommandoer og gestik kan interagere med Internettet og vise forskellige typer data i brilleskaermen
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”"Change will never be this slow again”, som en udviklingschef fra Unilever udtrykte det pa Europas ferende
konference for internetrelateret forretningsskabelse, WebSummit, i Dublin oktober 2013, i en anerkendelse af det
absolut disruptive’ i bredbandsudbredelsen og den deraf falgende overgang fra et industrialiserings- til et
digitaliseringsparadigme.

Ved siden af bredbandsudbredelsen har TV-mediet mere eller mindre udgjort en udviklingsmeessig anakronisme.
Internettets tovejsprotokol har kun meget langsomt givet grobund for interaktion med det traditionelle TV-medie, i
stigende grad kendt som "flowTV"8, og det har veeret via udbredelse af SmartTVs, hvor de interaktive elementer var
valgfrie og ofte skjult bag et lidet brugervenligt interface. Samtidig har afseetningen af TV-produkter i
programpakker, ofte forhandlet via indkgbsfeellesskaber sdsom antenneforeninger, og via nogle f& udbydere i en
“ren” fremfaringsrolle uden stor indflydelse pa TV-indholdet veeret medvirkende til at bibeholde status quo®. De
fastlagte former for TV-udbud med programpakker og primaert envejs-fremfgringer har hidtil ikke for alvor veeret
udsat for konkurrence eller skarpt fremsatte krav fra markedet om mere individualisérbare eller tovejs-fglsomme TV-
produkter™®. Man har som forbruger i vid udstraekning affundet sig med fjernsynet og dets kanaludvalg som en
transmitterende zapper-funktion og i stedet faet aflgb for sin interaktions- og tovejstrang over "computeren”,
“internettet” og senest "smartphonen”. Udbredte méader at koble internettets tovejsfunktion ind over TV-mediet har
veeret teknisk udfordret og alene det besveerlige i at skulle navigere via en traditionel fiernbetjening har faet mange
forbrugere til at give op og i stedet betjene sig af en tablet, smartphone eller baerbar under TV-kigningen i en grad,
s& man nu officielt taler om "second screens” hvor andre skeermbérede medier vejer op for den manglende
interaktionsmulighed péa individuel basis i TVmediet''. Men med den hast, hvor ferst beerbar og siden tablet og
smartphone er blevet de primeere skeermmedier kan man med rette argumentere for, at TV-skaermen i mange
tilfeelde er forvist til rollen som "second screen”. Et tAlmodigt kvaernende og feellesformateret baggrundsmedie.

Netop nu er TV-anakronismen dog ved afgerende at aendre karakter. Bredbandsudbredelsen har med sine
tilstreekkeligt hgje internethastigheder gjort det muligt for nye streaming-tienester, der opererer ovenover bade
kanaler, indholdsproducenter, bredbandsudbydere og kabelselskaber, de sakaldte OverTheTop eller OTT-tjenester
sadsom YouBio, HBO Nordic og Netflix'2, at entrere et marked, hvor man for leengst har vaennet sig til valgfrined og
personligt indholdsforbrug pa snart sagt alle andre digitale platforme. Det ville i dag veere sveert at forestille sig et
TV-scenarie p& smartphone-markedet: Du var begreenset i dit udvalg af apps alt efter hvor du boede// du bestemte
ikke selv, hvilke apps du havde til radighed // graden af interaktion med dine apps var minimal — det var en
envejsfremfering af indhold // ville du tilga bestemt indhold i en app, matte du vente til app-udbyderen havde dit
indhold pa sit planlagte program.

Et karrikeret scenarie, der illustrerer, hvordan TV-forbruget med stor sandsynlighed indenfor den naermeste arreekke
vil neerme sig samme digitale forbrugsform, som vi kender det fra forbruget af andre digitale indholdstyper som
mobilindhold, spil og musik, selvom kabelTV’s andel stadig er markant sterre'. Det vil stadig veere muligt at tilveelge
en "flow”-funktion, men den vil sandsynligvis vaere mere intelligent, dvs. veere i stand til at tilpasse sin
indholdsvisning til netop dine smagslag'. Og de fleste TV-indholdstyper som film, programmer, underholdning,

6 thesummit.co

" teknologi eller trend som revolutionerer eksisterende markeder eller skaber helt nye markeder
8 programlagt TV

® PWC 2013: “Video Content Consumption”, p.7-9

1 PWC 2013, “Video Content Consumption”, .7

" Tekla Perry” CES Trends 2014”: IEEE Spectrum, 16 Januar 2014

2 On-demand internet medie-streamingtjenester

¥ PWC 2013, Video Content Consumption”, p.4

" PWC 2013, “Video Content Consumption”, p.5
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serier mm. vil veere aktive tilvalg med forskellige services og skraeddersyede fremvisningsformer efter dine behov
og preeferencer.

Til udarbejdelsen af denne analyse er der i hgj grad taget udgangspunkt i materiale, cases og profiler fra det
amerikanske marked. Her har TV-udviklingen sit udspring og her er man ogsé i udviklingen af bredbéandsprodukter,
forretningsmodeller og aktarer forrest pa verdensplan. Desuden er USA netop i disse dage ved at se en regular
overgangs-/ fedselskamp udspille sig omkring tilgangen til husalteret, hvor fa akterer sidder pé en forholdsvis heijt
prissat ydelse, hvilket altid vil veere et oplagt mél for etablering af nye veje og muligheder i en friere
markedsgkonomi. De siddende svaervaegtere som ComCast, Charter og AT&T vil f& meget sveert ved at holde
investeringssteerke forbrugerbejlere’> som Amazon, Apple og Google eller OTT-leverandgrer som Netflix og Hulu fra
deren pa samme tid som en ny svaerm af startups forsgger sig med mindre angreb, senest Aereo som med en
kombination af streaming, cloud og smart antenneteknologi tilbyder TV med optagefunktion til alle computere
(tidligere forsggt i EU af TVCatchup, der dog i marts 2013 fik nedlagt forbud af EU-Domstolen'®). Kampen om
kunderne pa TV/bredbandsmarkedet er for alvor sat ind.

Ordet bredbéand vil givet forlade det danske sprog som EDB har gjort det, og snart IT ger det. Men det vil veere et
godt tegn. Det vil ske i det gjeblik betegnelsen er overfladig, og vi simpelthen bare har "nok” og let adgang til hurtigt
internet for alle. Neerveerende analyse er en granskning af vejene dertil.

3. UDVIKLINGSBESKRIVELSE
BREDBAND 2020

Hvordan vil udviklingen forega frem til 2020. Hvor vil omseetningsgevinsterne ligge og hvor vil incitamenterne for at
udbygge forretningen, og dermed infrastrukturen, ligge for bredbands- og TV-aktarer.

| opleegget til denne analyse er TV og bredband anskuet i et nutidigt perspektiv — som to adskilte sterrelser, der af
flere kommercielle udbydere tilbydes i en pakke, som "bundlede services”. Det kan give konkurrencemaessige
fordele, hvis man tager for givet, at TV-signalet er en stor og pa forhand givet veerdi for forbrugeren. En vaerdi man
vil betale meget for og lgbe langt efter. Men den tid lader til at veere pa vej veek. Tallene for "chordcutting”, dvs.
overgang vaek fra TV, stiger eksponentielt, som blandt andet fremlagt af Moffett Research, hvor adm. direktgr og
stifter Craig Moffett i juni 2013 udtalte i opsummeringen til en Moffett Research rapport, at "Chord Cutting used to be
an urban myth. It isn’t anymore.” | et interview til Wall Street Journal i forbindelse med fremleeggelsen af et
kvartalsregnskab, der viste, at 1,3 mio af 5,5 mio kabelTV-kunder hos Charter Communications ikke gnsker TV i tilgift
til deres bredbénd, erkleerede CEO Tom Rutledge sig "surprised”. Den internationale analysevirksomhed Nielsen

' Ifglge GigaOM Research, Consumer first-quarter 2014: analysis and outlook, taber man for ferste gang abonnenter. De 13
stgrste MVPD (Multichannel Video Program Distributors) i USA mistede i 2013 103.000 abonnenter.
'® Se ECJ, European Court of Justice, afggrelse C-607/11
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rapporterer, at de 18-24-arige i USA ser fiernsyn 3 timer mindre i dagnet end de gjorde i 2012. Andre analytikere har
talt om den mentale chordcutting — nar TV’et bare karer mens opmeerksomheden er pa andre skaerme — og fastslar,
at der ikke kan findes tal for det. "And do we really wanna know?”, som en ansat ved en af Europas store
reklamefinansierede TV-stationer udtalte det under Web Summit, oktober 2013 i Dublin. Kontrasten for eksempelvis
de britiske TV-stationer er at 428.000 britiske husholdninger i 2013 kreevede fratagelse fra BBC-licensen da de ikke
leengere brugte deres TV til at se live-udsendelser og antallet af TV-apparater per husholdning faldt fra 2,3 i 20083 til
1,831 2012, mens viewing pa tablets, smartphones, phablets og computere generelt er stigende. Kevin Spacey
summerede TV-branchens fremtidige markedssammensaetning op under sidste ars Edinburgh International
Television Festival: "No one in this room will ever see a 30 % (audience) share again.” Modsvaret fra den britiske TV-
branche var, at den mest TV-konsummerende demografiske gruppe, de eldre, vokser propotionelt og derfor vil
udfylde de huller, som yngre seere efterlader.

Flere af de interviewede eksperter fastslar, at det ikke giver mening at betragte TV som separat fra et
bredbandstilbud i 2020. Clark Dodsworth siger "I believe it is a mistake to think of TV as a separate medium” og
beskriver tiden frem til 2020 som et stadigt mere differentieret billede, hvor diversitet og decentralisering spiller en
starre og starre rolle. Folk vil, ifglge Clark Dodsworth, i stigende grad selv have kontrol over egne data, selv veere i
stand til at bruge eksempelvis shoppingmegnstre, sggeordshistorik og interessetilkendegivelser til at forhandle sig til
bedre priser, relevante tiloud og interessant indhold, herunder videobaseret sdsom film, underholdning og serier'.
lkke nadvendigvis pa egen hdnd men via endnu ikke eksisterende selskaber, der vil opstd som specialiserede
meeglere af dine data, hvor nutidens giganter som Facebook og Google bygger deres forretning pa
annonceindtaegter, der opstar pé& baggrund af forbrugeres afgivne data. Vil du til gengeeld ikke betale med data,
skal du veere villig til at betale med kontanter, som Clark Dodsworth papeger.

Flere, herunder David Weekly fra Facebook’s Connectivity Lab, peger pa, at mange store selskaber lige nu er ved at
na "full stack”, dvs. at man kan sikre sig, at der altid vil vaere adgang til sine tjenester ved at have en hel veerdikeede
at udbyde. Dels ved differentiering, s& der kan veksles mellem teknologier som eksempelvis tradlgs og kablet
bredbéand, dels ved at eksperimentere med at skabe sin egen infrastruktur. Derfor er der kamp mellem de
formuende selskaber som Google og Facebook om at opkgbe fgrende producenter af luftballoner og droner, som
kan levere hgjhastighedsinternet uden dyr og besveerlig kabling™. Farst og fremmest taenkt til lande med lav
eksisterende infrastruktur men med mulighed for hurtigt og fleksibelt at entrere lande med avanceret infrastruktur,
hvor man drgmmer om at kunne tilbyde et alternativ til eksisterende udbydere. Af samme grund har selskaber som
Google og Microsoft udforsket det sékaldte TV White Space, eller TVWS, som er uudnyttede og ulicenserede felter i
det eksisterende megaherz sendefelt, hvor der tidligere var analoge TV-signaler og nu i Europa stort set kun er
DAB-signaler™. Google har ogsé sammensat sin egen fiber-baserede infrastruktur i Google Fiber?, som er tiloudt i
flere amerikanske byer, herunder Austin, med hastigheder op til 1 GB og priser der starter ved 0 USD for 5 MB.
Google annoncerede i februar 2014 yderligere 34 amerikanske byer som de neaeste til at modtage Google Fiber.

Engang var ISP’erne pé en starre opgave, da de skulle forklare, hvad man som forbruger skulle kunne bruge
hejhastighedsinternet til — og endda fibernet, som mange iseer elselskaber var i feerd med at udrulle. Den opgave er
mere end lgst af forbrugerne — bandbredden vil nemlig i vid udstreekning blive opslugt af videobaseret indhold.
Cisco’s udregning af fordeling indenfor globalt internetforbrug, Visual Networking Index, viser i et 2013 studie, at

7 Se f.eks. Jessica Bruder, New York Times, 2 October 2013: “What if web users could sell their own data”
'® John Naughton, The Observer, 20 April 2014: “Why Facebook and Google are buying into drones”
' CNN, 23. September 2013: “Microsoft beams internet into Africa — by using TV White Space”

2 fiber.google.com
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69% af al internettrafik i 2017 vil optages af videobaseret indhold, op fra 57% i 2012. Medtages PtP?' delt
videoindhold menes tallet at kunne blive s& hgjt som 80-90% i 2020. Internet-infrastrukturen er altsd med andre ord
under pres fra i uforholdsmeessig hgj grad at blive brugt til video. Et forhold, der har foranlediget flere ISP’ere til at
foresla alternativer, hvor OTT-tjenester og videosites pa en eller anden made bidrager mere forholdsmaessigt til
deres forbrug af bredbandets infrastruktur. Her er man dog som ISP’er inde og se pa selve indholdsdelen, hvilket
ellers har veeret et kardinalpunkt for ISP’ere — ikke at skulle tage ansvar for bredbé&ndsindholdet. Den nye kamp
mellem indhold og infrastruktur har faet mange til at blande sig - herunder internetpionerer som Vinton Cerf og Tim
Bernes Lee, der har kreevet’net neutrality”: At ingen udbyder kan blande sig i privates, og virksomheders,
forbrugsmeessige disponering over deres tilkgbte bredbandskapacitet. Her neermer vi os formuleringen af bredband
og adgangen til internet som en ny menneskeret.

Der tegner sig konturene til en kompleks og bataljefyldt tid frem mod 2020. Leverandgrer af ren infrastruktur og
bredband, ogsé kaldet "bitpipe”, vil keempe for en del af den betragtelige omsaetning, der bliver genereret pa OTT-
services, web-tv og online video efterhdnden som TV-forbruget omleegges til forskellige former for web. Det forhold,
at mange bitpipe-leverandarer ikke "bare” er bitpipe-leverandarer men ogsa har produkter eller datterselskaber,
som er i konkurrence med OTT-leverandgrerne, er nok ikke med til at mildne "bitpipe”-holdningen til at veere
netneutral transporter af andres indtjenende produkter, som oveni kabet belaster infrastrukturen uforholdsmaessigt
meget. Et bredbandsselskab som YouSee har for eksempel sin egen streamingtjeneste YouBio, der konkurrerer
med Netflicks. Man kan forestille sig forlig som i Netflix-sagen, hvor Comcast bliver betalt for at acceptere Netflix’
store andel af bandbredden. Forlig som de betalende parter, her Netflix, dog hverken villigt eller lydlast betaler til
sandsynlig brandmaessig omkostning for bitpipe-selskabet, der ofte har lille eller ingen slutkundebergring og lettere
kan fremsta som “skurken”, der er arsag til Netficks-fordyrelser. Men det vil ogsé give OTT-selskaber som Netflix —
og starre gkonomiske muskler som Amazon med sine Prime?? og FireTV? tjenester og Google med YouTube — store
incitamenter til at etablere egen infrastruktur og altsa slippe udenom takseringer fra infrastruktur-selskaber og semi-
konkurrerende bredbandsselskaber.

Vejen er banet til et 2020-scenarie med konkurrence pa hele veerdikaeden — the full stack — hvor konglomerater
keemper om kundeforholdet med et muligt sortiment, der kan straekke sig fra produktion af egne serier og film til
opseaetning og drift af egen infrastruktur. Og hvor multinationale keemper ser ud til at f& en starre og sterre plads pa
mindre, lokale markeder som det danske, inklusiv en mulig indflydelse pa drift og udvikling af infrastruktur, herunder
opkeb af lokale "bitpipe”-leverandgrer, hvis det bliver et forretningskritisk parameter.

3.1 PRODUKTERNE 2020

Udbydere leverer mere og mere bundlede produktpakker. Hvordan vil uadviklingen paga frem mod 2020 - hvilke
produktudviklingsscenarier er sandsynlige, og hvor vil billedet sta i 2020.

Produktudbuddet vil i 2020 i hgj grad veere resultatet af udfaldet i kampen mellem internetselskaberne og tele- og
kabelselskaberne. En kamp mellem adgang og ejerskab, eller en kamp mellem forskellige mindset kunne man kalde
det. Og hvor vi indtil i dag har haft meget lokale spillere som primaere kombattanter, vil vi ogsé pa det danske
marked se meget stgrre og mere internationalt funderede spillere med skalérbare produkter og hele veerdikeeder —
mest oplagt er virksomheder som Google, Amazon og méaske virksomheder som Facebook, Dropbox eller endda
Microsoft, der er mere og mere opmeaerksom péa ogsa bredband og infrastrukturleddet, efterhdnden som de er
blevet en cloud-virksomhed — ikke mindst via produkter som Azure og Office 365.

2! Datanet, hvor computerne i datanettet har lige stort ansvar for datanettets funktionalitet. Kaldes ogsé Peer-to-Peer.
22 Amazon Instant Video er on demand streaming af film og serier lig Netflix
2 gpilkonsol beregnet til gaming og on demand streaming
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Groft opdelt, er der udsigt til en reekke forskellige produktformer, som vi kommer til at opleve bredband igennem:

Traditionelle bundles — indhold og adgang. Der vil ogsé om 6 ar eksistere koblinger mellem TV og bredband,
selvom det | hgjere grad vil vaere videoindhold end TV og bredband sandsynligvis omfatte bade mobil og fast.
Forskellige aktarer kan have forskellige indholdspartnerskaber, hvilket vil f& betydningen for bundlingen.

Nye bundles — adgang m indhold og meget mere. Lokale operatarer vil have stor interesse | at bruge sin fleksibilitet
og sit lokalkendskab til at tilbyde mere individuelle bundles, evt med rabatter, indhold og andet, som er hentet fra et
markeds- og kundekendskab og ikke er nemt for en international akter at tilbyde.

Ra adgang. Nye brugergrupper vil efterspgrge undbundles, altsa bredbandsformer uden nogen koblinger, hvor
man selv skaber alle koblingerne ovenpa. Scenariet er ikke sé gnskveerdigt for en udbyder, da transparensen er
total og en konkurrence vil give lave daekningsbidrag, men som bottom-up eller crowdsourcet bredbandsprodukt er
det et taenkeligt produkt.

Fra et forbrugersynspunkt er det altgerende, at der er en sund og naturlig konkurrence, som kan sikre lave priser,
hej kvalitet og et varieret udbud af produkter. Scenariet med hgjere grad af konkurrence pé hele veerdikaeder virker
ikke usandsynligt. Det kunne veere med en virksomhed som Google, der opkgber bitpipe-selskaber eller skaber
egen access og i 2020 fremstar som full stack-leverander af bredband via Google Fiber, OTT og film/TV via
YouTube, gvrigt content via GooglePlay?* og en sammenkobling af resten af hjemmets kommunikerende devices via
tilkabsvirksomheden NEST?, der sandsynligvis vil veere Google’s loT?-platform i 2020, og med stor sandsynlighed
styret via en Android-platform® péa en hvilken som helst Android-venlig smartphone/tablet/phablet?®. Pa den méade
vil en forbruger std med en oplevet full-service til en pris, der kan gé fra 0 kr for ren omend lav access, som det er
tilfaeldet med Google Fiber i dag (5Mb er gratis) til en varieret pris, der inkluderer diverse hardware som skaerme,
tablets, smartphones og alskens loT som intelligente termostater, dgrlase, alarmer, sikringsudstyr mm. Cloudstack
CEO og stifter Randy Bias har i februar 2014 papeget®, at Google allerede er USA’s 2. eller 3. starste ISP, alt efter
udregningsmetode, nar man tager deres terabit-fiberinfrastruktur® mellem datacentrene i betragtning. Sa et
infrastruktur-produkt a la fiberbredband til forbrugere over hele verden i 2020 vil ikke veere et spargsmal om
gendring i mindset eller organisation — mere et spargsmal om investering i at fa koblet slutbrugeren pa et
eksisterende backbone, som i Europa teeller datacentre i Finland, Irland og Belgien. Amazon har med sit AWS-
produkt®', der banede vej for cloud-begrebet, bevist, at man sagtens kan seelge kapacitet fra baglokalet ud af
fordgren som produkt til forbrugs- og erhvervskunder.

En traditionel bit-pipe-leverandgr vil frem mod 2020 oplagt fortsaette sin bundling-succes — som det er sket med de
forskellige triple-play lzsninger®, herhjemme kendt hos TDC som HomeTrio — og i hgj grad forsgge at lave pakker,
som kan retfeerdiggere den relativt hgje abonnementsafgift, som den kendes fra nutidens TV-produkt eller
programpakke. Det vil dog kreeve mere og mere i tilgift for at bibeholde kundeejerskabet og prisen. Her er det

2 Google's markedsplads for applikationer lig Apple’s AppStore

% Producent af hjiemmeautomatiserings-enheder, eks. intelligente termostater og brandalarme

% Internet of Things - nar enheder i produktion, hjemmet, under transport osv. kan trackes og er koblet pa eks. WiFi

" Operativ system ejet af Google

2 En type smartphone med stgrre skaerm (5-6,9 eng. tommer) - brobygger mellem phone og tablet: phablet

2 Forklaret i et blogindlaegpa www.cloudscaling.com

% Kablet hgjhastigheds-internet med flere tusinde gigabit i sekundet

3" AWS er en forkortelse for Amazon Web Services, og det er Amazons feellesbetegnelse for deres cloud-lgsninger.

% Levering af bredbandsinternet, TV og telefoni | en samlet pakke, quadroplay er typisk tripleplay med mobiltelefoni
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allerede ved at blive standard med 4-koblinger som mobil/TV/bredband/telefoni. Frem mod 2020 vil bundlinjer men
ikke mindst toplinjerne (omsaetningen) skulle vokse, og man kan forestille sig, at konkurrencepresset fra store,
internationale selskaber, vil f& de mindre, typisk mere lokale, ISP’ere som Stofa, TDC, Telia, WAOO! etc til at slé pa
lokale fordele, som langt sveerere kan skaleres — hvilket er de internationale selskabers rgde trad i deres
databaserede forretningsforstaelse. Her ville lokale ISP’ere kunne lave aftaler med mere lokale indholdsproducenter,
fx online-dagligvarefirmaer som Osuma, eller seerligt danske indholdsproduktioner, lokale digitale nicher, eller
bundlet med betaling- og bankforretning, sikkerhedslgsning, forsikringer eller hele social media nabolagspakker
som Nextdoor®, der er ved at ekspandere til Danmark. De eksisterende, lokale bredbandsselskaber skal i hgj grad
frem mod 2020 basere sig pa en forstéelse pé enkeltniveau for sin kunde og forsta at udnytte sin intime
kundehistorik, sin datamaengde og sit lokalkendskab. At kende netop DINE praeferencer og sé& kunne sammensastte
sit "bundle” ned pé et enkeltmandsplan, s& man som forbruger kan garanteres fordele, rabatter, indhold, billetter
osv. efter, hvad man interesserer sig for, hvor man befinder sig og hvilke informationslag, man gnsker af sine
omgivelser3*,

Her vil der desuden sandsynligvis opsta et marked i slipstrammen pé de mange overvagningssager, sa mere lokale
ISP’ere eller helt nye selskaber kan sla pa lgsninger, der er private, eller som bade Clark Dodsworth og lan Pearson
forestiller sig det — et produkt til en forbruger anno 2020 kunne meget vel veere en digital ambassadgrfunktion
udadtil, som var meegler péa forbrugerens vegne og kunne seelge data og trafikmanstre mm. til annoncerer uden at
skulle overlade det, og fortjenesten og den afgivne privacy, til firmaer som Google og Facebook. En sadan digital
"assistent” kunne ogsé producere skreeddersyede informationslag, guide indkgb og sikre genkendelse og rabatter,
hvor det var forbrugerens og ikke annoncgrens interesser, der var det mest centrale. De indkomne mikrobelgb ville
gé til at finansiere eller nedbringe udgiften til bredband, tradlgs som kablet, og en totalsikring af privatliv omkring
egne data kunne veere en tilkgbsmulighed. Dog vil omkostningen sandsynligvis veere sa stor, at det ville veere
forbeholdt bestemte indkomstgrupper helt at eje egne data uden nogen form for videresalg. lan Pearson mener, at
et sddant selskab — der specialiserer sig i at varetage den enkelte forbrugers data og interesser op imod de store
selskabers datagensalg - sagtens ville kunne komme fra Norden, der har leengere og dybere tradition for
menneskenaere produkter og en fra skoletiden indprentet autoritetsmistro®.

Opsummeret er det neeppe teenkeligt, at TV- og Bredbandsprodukt er adskilte produkter i 2020. Videobaseret
indhold og videobaserede tjenester — fra film og underholdning til kommunikation og undervisning - vil veere
primaerdelen af bredbandsudnyttelsen. Man kan forestille sig data som mere varieret, hvor undervisning og
videokommunikation kan give forrang for onlinespil og filmstreaming i peakperioder — men det vil sandsynligvis
veere noget, den enkelte forbruger som minimum vil have mulighed for selv at bestemme over. Lavt datakreevende
tienester som mail, drift og dataudveksling mellem loT-apparater osv. vil sandsynligvis ligge pa en garanteret
kapacitet. Der er i denne analyse primeert taget stilling til bredbandstyper udover mobilt bredband, men
efterh&nden som vi overgéar helt til et cloud-scenarie, vil det for de fleste forbrugere veere underordnet, om der er
tale om den ene eller anden form for bredbandsunderstattelse. Og udrulningen af LTE 4G vil p& det tidspunkt
veere aflast af den sandsynlige hybridvariant 5G¥, der skaber bredband pa tveers af teknologier, s& det for alvor vil
veere sveert at tale om forskelle mellem mobilt og ikke-mobilt bredband. Produkterne vil ogsé veere sé& omfattende og
pakketerede som muligt i den afgerende kamp om "customer acquisition”®, hvilket i lan Pearsons gjne vil veere de

% se videre forklaring pa www.nextdoor.com

3 PWC2013, “Video Content Consumption”, p.3

% Se blandt andet PISA-udvalgsformand og Professor Niels Egelunds kommentarer til TV2 3.12.2013, hvor han forklarer, at danske
skolebgrn er det mindst autoritetstro i Europa.

% Internet med hastigheder til mobile enheder pa over 100 Mbit/s og 1Gbit/s til stationsere enheder
% pl.a. Samsung har udviklet en +10Gbit/s-teknologi
% Virksomheders veje til at finde og overtale kunder til at kebe deres produkter og services
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fleste virksomheders egentlige omdrejningspunkt i den nye, efterspgrgselsfokuserede digitalgkonomi — "the closer
you get to the customers eyeball, the more you own”, som han siger. Bredbandsprodukterne vil altsd minde mere
og mere om hinanden, fordi de vil veere et udtryk for, hvad vi gerne vil have. Det forskellige vil vaere de akterer —
eller alliancer af aktarer, der vil have hvert sit seerlige styrkepunkt at positionere sig pé og konkurrencefaktorerne
herimellem, dvs. mulighederne for at differentiere sig for den enkelte udbyder, vil udgere det egentlige
produktsortiment.

4. BREDBANDSFORRETNINGS-
MOIDELLERNE.

Flere bud pa forretningsmodeller begynder allerede at vise sig, f.eks. med Google Fiber hvor bredbéand tilbydes
gratis flere steder i USA. Det tyder pa en helt ny introduktion af forretningsmodeller, hvor indtieningen ikke
nedvendigvis skal etableres via en fakturering af bredbandsforbrugeren. Hvilke forretningsmodeller er sandsynlige
anno 2020 - og hvad er oplevelsen af konkurrencesituationen i markedet?

| gjeblikket er der ved at ske et starre skifte i de gkonomiske grundlag for den markedsdrevede gkonomi. Et skred
fra en udbudsbaseret gkonomi til en efterspargselsbaseret. Det betyder i realiteten et skifte i forretningsmodellerne,
som er den primaere form, virksomheder betjener sig af i deres mgde med forbrugeren. Eller — som det er ved at
veere tilfeeldet med P2P- og collaborative consumption modellerne — forbrugerens rentable mgde med andre
forbrugere.

| en digital gkonomi er kundeforholdet naesten altid tovejs, og der kan udveksles data og/eller penge mellem
serviceudbyder og -modtager — i modseetning til en industriel gkonomi, hvor en vare veksles mod afregning
igennem en stribe envejskommunikerende led. Den datastrem, der kommer retur kan omvendt gensalges, f.eks til
annoncgrer for at tiltreekke et skreeddersyet reklametilbud. Det giver et andet fokus omkring selve forbrugsstedet i
en digitalgkonomi, hvor fokus i en industriel gkonomi har veeret p& produktionen, udbuds- og udspringsstedet.

Set i det lys giver det mening, at der allerede nu og fremover i mere og mere intens grad vil blive konkurreret for at
opné ejerskab over kundeforholdet. Den, der har tilgangen til kunden, har den bedste indfaldsvinkel pé valg af
forskellige forretningsmodeller og deraf fglgende variable indtjeningsveje.

Efterhanden som teknologi-introduktionerne har indtaget hjemmene er subscriber acquisition cost, SAC, dvs prisen
man ma betale via markedsfering, subsidiering af hardware eller anden vej for at na et aftalegrundlag med en
forbruger, per bruger steget markant®. Da antal brugere i vores del af verden — eller deres vagne timer at forbruge i
— ikke forventes at stige frem mod 2020, kan man kun forvente, at SAC vil stige. Derfor vil opfindsomheden i forhold
til enten at kapre et kundeforhold, at udbygge et eksisterende kundeforhold — eller for kunder selv at monetarisere
péa deres veerdi som kunde — givet stige markant.

Udviklingen forudsastter en rimeligt fri konkurrence pa bredbands-tjenester og -produkter, men tendensen
forekommer rimeligt klar. Vi gér fra en verden, hvor man kgber sig til ejerskab over hardware og infrastruktur, som
man s& genseelger adgang til eller services igennem — til en verden, hvor kampen star om at na kundeforholdet,

39 e f.eks. Direct Marketing Association: "Customer Acquisition Barometer 2014”, London 2014.
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som sé& kan omseettes pé forskellig vis. P& samme tid som forbrugerne forventer stigende kvalitet pa deres
forbindelser eller i det mindste faldende priser pa samme kvalitet.

En raekke forretningsmodeller toner frem i et 2020 scenarie:

SPONSORED ACCESS

Modellen Sponsored Access indebeaerer, at en virksomhed subsidierer eller sponsorerer en kundes dataforbrug. Til
gengeeld far virksomheden mulighed for at vise eksempelvis reklamer og sponsoreret indhold via kundens
dataforbindelse.

AT&T var en af de forste til at tilbyde sponsoreret access og en differentieret data rate plan, der ger det muligt for en
OTT-eller tienestevirksomhed at subsidiere/sponsorere forbrugerens databrug — mod eksempelvis at kunne vise
sponsoreret indhold, reklamer eller forfordele eget indhold. Man regner med, at Amazon i en neermere fremtid vil
benytte sig af en Sponsored Access model, sa de kan tilbyde smartphones til deres kunder med billigere eller helt
gratis mobilt bredband mod at der er preloadet og prioriteret nem adgang til Amazons webbutikker via
smartphonen. Der snakkes pa samme made om mulighederne for at seelge sig ind pé en dataprioritering pa
bredbands- og TVmarkedet. Som en positiv pendant til Netflix’ betalte afgift til ComCast for den ekstra brug af
bandbredden til fremfgring af sit indhold.

Markedsoplevelsen ved Sponsored Access

Sponsoreret Access kan veere en made at tvinge prisen ned pa bredband med en data-praeference for bestemte
tjenester og indholdstyper pd samme made som smartphones saelges med subsidier for at opna kundeforholdet.
Tidligere forsgg pa at tilbyde gratis telefoni mod at afbryde folks samtaler med reklamer har ikke givet positive
oplevelser hverken for forbrugerne eller virksomhederne bag modellen. En faldgrube ved Sponsored Access kan
veere, hvis forbrugeren reelt ikke ved, at man ikke er pé det "frie” internet, men at bestemte tjenester loader
nemmere og mere ligetil, fordi man har valgt et subsidieret produkt. Omvendt kan sponsored access
konkurrencemaessigt give billigere priser og eventuelt starre og hurtigere udbredelse af mere hastige forbindelser
og teknologi, der ger det nemmere at graduere mellem datatyperne.

SPLIT REVENUE

Omseaetningen deles mellem flere aktorer bag et feelles product | modellen Split Revenue, der for har drevet hele
smartphone-uaviklingen igang med gode incitamenter for isger indholdsproducenter, hvilket er afgarende for
markedets interesse.

Forretningsmodellen omkring en samlet pris ud mod markedet men en fordelt omsaetning mellem aktarer, Split
Revenue, er oprindeligt introduceret i Japan som en made at gere det attraktivt for udbydere af mobiltjenester at na
et marked, initieret af NTT Docomo med iMode-produktet i 20014, Modellen var med til at ggre Japan til et boom for
mobiludvikling og farst med Apple’s pendant i AppStore-modellen, kom resten af verden pa omgangshejde med
Japan. Siden er mange iseer hardware-producenter kommet pé& banen med lignende modeller for Split Revenue,
mest succesrigt Google Play via Android platformen. Frem mod 2020 kan den model forventes at eksplodere pa TV-
mediet pa samme vis, som den har eksploderet og drevet udviklingen pa bade mobil/smartphone og tablet. Jo flere
tjenester, vi kan bruge vores hardware til, jo mere er vi tilbgjelige til at forbruge det. Deri ligger alliancen mellem
software og hardware-producent og de heldige, der har et ben i hver lejr med dobbelt indtjeningspotentiale. Dog
kan man se nu, at modellen med lav Revenue Split til indehaver af appstore/hardware typisk far flere

“0 | iMode-produktet tog NTT DoCoMo 3,5 % af omsaetningen — mod Apple’s 25%. Det store procentriske incitement fik en veritabel
eksplosion af indholdsudbydere pé benene langt far man andre steder i verden brugte mobilen til mere end tekst (sms) og tale.



INNOVATIONLAB BREPBAND 2020 side 16

indholdsudbydere og dermed flere brugere, som igen giver hgjere prioritet hos indholdsudbydere, som typisk lever
af antal downloads, der enten er til betaling eller med in-app-merbetalingsmodeller. Vi kan forvente, at 2020 vil byde
péa en skov af bade platforme og udbydere, hvor de store internetgiganter som Apple, Google, Microsoft og Amazon
vil have deres egne appstores, hardwareleverandgrerne som LG, Samsung, Sony, Phillips vil have deres*' — eller
tilgé via Android og et muligt Revenue Split med Google for at preloade Google Play pa deres skeerme.

Markedsoplevelsen ved Split Revenue

Normalt giver en Split Revenue model en rigtig god udbredelse, hurtigt, af talrige mader at bruge en ny
medieplatform pé. Tablets og smartphones var aldrig blevet et hit uden store incitamenter for indholdsudbyderne og
gode, dbne udviklingsveerktajer (SDKs*). Efterhanden som markedet modnes, og der kommer flere og flere
tjenester, begynder prissaetningen dog at blive mere og mere uigennemskuelig efterhdnden som konkurrencen
bliver hardere. Her kan vi forvente at udviklingen sandsynligvis vil ligne udviklingen pé& medier som Tablets og
Smartphones — hvor flere og flere gratis-apps byder sig til, for blot at gemme pé pro-versioner eller
tilkabsmuligheder, nar man er blevet "vant” til app’en eller tienesten. P4 samme méade kunne man forestille sig fri
adgang til kanaler men med in-app betaling for bestemte programmer, ekstramateriale, live etc. Andre steder kan
indholdet serveres frit mod annonceringsret. Eller der vil vaere specialiserede hgjkvalitets-indholdstjenester, hvor
man betaler for at holde reklamelag vaek og relevansen hgj, og udbuddet smart og personligt. Der vil ogsa veere en
konvergens pa bagsiden, hvor apps til tablet og smartphone finder en mere social anvendelse i det starre
42”+medie, som en typisk TV-skaerm i dag udger og ogséa fremover vil veere en del af medieforbruget i hjemmet, om
end primeert via bredbandsforbindelse.

iTUNES MODELLEN

iTunesmodellen er udtryk for den prissaetning, vi kender fra iTunes. Her er der tale om en stykpris for ejerskab pr
digital produkt pd samme méade som man ejer fysiske genstande.

Den kraftigt @gede brug af streaming med all-you-can eat og méanedlige, faste priser har vaeret et stort hit med
forbrugerne og vil givet fortseette sin udbredelse. Men et supplement til tagselv-buffet’en vil altid veere det mere
eksklusive, nyere, og i fremtiden mere personlige indhold. Maske i 4K-oplgsning eller med 3D-kompatibilitet. Som
det kan ses pa Apple’s dalende iTunes-omsaetning®, er stykprismarkedet ikke tilnsermelsesvist s& populeert som
subscription-markedet. Ikke mindst fordi der p& stykprismarkedet er en vanskelig handtering af ejerskab, da
veerdien af et ejerskab sjaeldent vil kunne holdes meget hgjere end vaerdien af tilgeengelighed, og det derfor vil have
pirateri som en oplagt falgesvend. Ikke desto mindre vil mange indholdsudbydere holde sit dyreste og nyeste
content i appstores og som iTunes-model eller leje inden det bliver sat fri hos subscription-based OTT-virksomheder
som Netflix.

Markedsoplevelsen ved iTunes-modellen

Den almindelige forbruger vil til stadighed eftersparge nyeste indhold eller seneste serieafsnit, og det kan veere en
made for OTT-udbydere at supplere sin forretningsmodel og dermed holde priserne konkurrencedygtige pa sin
"flatrate” abonnementspris. Det kan dog veere sveert for forbrugere at gennemskue hvor meget, der hgrer hjemme
under abonnementet, og hvor meget der skal tilkkgbes, idet denne uigennemskuelighed netop er en del af iTunes-
forretningsmodellen. Frem mod 2020 vil det forhold stadig vaere geeldende pa samme méade, som markedet for
teleydelser nok er blevet simplere men hele tiden "innoveres” af udbyderne til yderligere uigennemsigtighed. En

“ Her kan tilfgjes browser-appstores (firefox osv.) og appstores for loT (Pebble, Leap Motion)

2 den kode og de biblioteker, et program skal inkludere for at gere brug af de underliggende features i et stykke software

3 Ifelge tal fra Morgan Stanley, 28. Maj 2014, 14 Apples iTunes omsgetning pa davaerende tidspunkt 24% under samme tidspunkt
sidste ar.
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kontra-udvikling er den til stadighed udbredte pirateri pa video-indhold, senest med filmpiratkanalen Popcorn Time.
Men piratbekaempelsen er blevet mere effektiv siden musikbranchen gjorde sig til et digitalt antibrand med sagsmal
og er i dag mere rettet mod at standse pengestrammen, bl.a. fra annoncgrer, til piratsites. Desuden er mange
pirater OGSA early adopters og medie-storforbrugere, som ved siden af deres pirateri kaber i gennemsnit for 30%
mere digitalt indhold end ikke-pirat-forbrugere, viser en undersggelse fra maj 2014 lavet af University of Portsmouth.
Frem mod 2020 vil pirateri stadig veere et issue — i 2013 viste samme studie et omfang af pirateri i USA alene pa
filmsiden af anddrage mere end 20 mia USD — men alene muligheden for pirateri vil vaere med til at holde priserne
nede og drive flere nye releases over pa OTT-kanaler og iTunes modeller allerede ved biograf-premieren — et
synspunkt skuespilleren Kevin Spacey har gjort sig til talsmand for, netop for at nedbringe andelen af piratindhold.

SUBSCRIPTION-MODELLEN

Subscriptionmodellen er en betalt adgang med faste intervaller for betalingen og fri adgang séa laenge betalingen
fortsaetter.

Tjenester som Netflix og Spotify har gjort Subscription-modeller for streamet indhold til en fast digital
forbrugskategori i Danmark. Subscription virker til at vaere skreeddersyet med sin abonnementsform til logikken i det
digitale marked, hvor stykpriser ikke er logiske, nar fremfaringen ikke koster alverden, og det er accessen og ikke
ejerskabet, der er attraktivt som forbruger. Derfor kan vi forvente mange flere OTT-udbydere, der forsgger sig. Det
kan veere kanaler som bundler sig via et feelles OTT-tilbud eller alliancer pa tveers af indholdstyper (spil, musik, film,
TV, bager) for at gere sig attraktive overfor forbrugeren. Den traditionelle TV-reseller, kabel-TV-selskabet, er
sandsynligvis den store taber her, da man far sveert ved at kunne tilleegge sin pris pa et marked, som selv kan
handle kanaler i rene web-versioner. De vil primeert have sin fremadrettede eksistens pé forskellige bundlinger, pa
gensalg af data fra kunde-ejerskabet eller pa utraditionelle mader at monetarisere den indsigt, der fglger med det
naere kundeforhold, der fglger som leverandgr af "last-mile” ind i hjemmet. Med den overlegne fordel ved at kunne
indkabe rettigheder til internationalt indhold og endda selv producere unikt indhold, som HBO og Netflix, vil
markedet for subscriptions sandsynligvis frem mod 2020 favorisere store, steerke internationale udbydere og OTT-
services.

Markedsoplevelsen ved Subscription-modellen

Vi har som forbrugere lyst til at forbruge digitale indhold meget mere, end vi har lyst til at eje det. For der gar, i
modseetning til de fleste fysiske produkter, intet af oplevelsen ved at vi skal dele produktet med mange andre. Nar
ellers bandbredden er til stede. Det sveere kan for forbrugerne veere at holde overblikket over hvor mange baekke
smé&, man har lgbende ud af sin forbrugskonto — og under hvilke vilkar og bindinger man har signet op.
Konkurrencen har indtil videre gjort det nemt og smertefrit at skifte videre fra en OTT i de fleste tilfeelde. De mange
bundlinger pa kryds og tveers vil ogsé gere det til en yderst vanskelig opgave at vaelge netop den sammensaetning
af subscriptions, der tjiener ens behov bedst. Det er ikke uteenkeligt, at der vil kunne opsta en "butler”, som kan
autoshoppe tilgange og selv plukke indhold til subscription alt efter personlige preeferencer — en mulighed der evt.
kan opsta som felge af massive maengder kundeforhold, hvilket kan give en meeglerfunktion pa indholdssiden
samme fordele som en OTT-udbyder. Da subscriptionmodeller bliver mere og mere attraktive med starrelsen pa
bagkatalog og indholdsbredde, og teknologier til at skaerpe brugerinterface og kebe sig til sikret bandbredde hos
ISP’ere, vil store internationale spillere have klare fordele, ikke mindst da de ogsé vil optraede som
indholdsproducenter. Her kan lokalt indhold for danske forbrugere komme til at veere mere begreenset end i dag,
primeert veere tilgeengelige via tilk@bsmodeller a la iTunes eller Iast til produktioner for starre OTT-selskaber. En
mulig forretningsniche for danske OTT-selskaber som YouBio kan ligge pé seerligt dansk indhold, om end
fordyrelsen naeppe kan téle at vaere voldsom. Desuden er "dansk lokalt indhold” i hgj grad en dimension, der har
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faet mere og mere international udbredelse qua succes’en for danske serieproduktioner som Borgen, Broen og
Forbrydelsen.

REKLAME-MODELLEN

Lavere pris pa bredbandsadgang mod accept af reklamer i et eller andet ikke-invasivt omfang

Den eksisterende TV-model med en blanding af indhold og reklamer — som man desuden betaler for access til —
virker ikke tillokkende i et 2020 scenarie. Her vil reklamer vaere langt mindre invaderende, og de feerreste forbrugere
vil bade udseettes for reklamer OG en regning (med mindre man er i biografen, hvor modellen er mere social end
indholdsbaret). Clark Dodsworth p&peger, at reklamer serveret pa vores foranledning ikke er reklamer men
”...negotiated-value announcements of when a user is actually likely to be interested in a non-trivial product
offering”. Altsé veerdifulde oplysninger som sggeresultater. Her vil en udviklingsstorm i personaliseringsteknologier,
ikke mindst bundet til digitale indholdsmodeller, og en overgang til mere og mere content marketing betyde nye og
mere intelligente mader at koble reklamer og indhold til en cocktail, der ikke virker anmassende og stajende for en
forbruger. Et scenarie, hvor man gladeligt afgiver data mod at kunne fa relevante kommercielle lag til radighed eller
syne i sit digitale videoforbrug — som en slags mere intelligent og hjeelpsom Google-funktion, maske endda leveret
af Google - er pa ingen méader uteenkeligt. Vi vil frem mod 2020 i meget hgjere grad vagne op til dad omkring
beskyttelse af vore data, men den trend vil de store selskaber fglge op om, og ger det allerede, for at beskytte
deres essentielle kerneforretning, som jo for bade Facebook og Google er intime forbrugsdata. Reklamemodellen
har — hvis den ellers baserer sig pa dataudveksling, personalisering og relevans — veeret afggrende for en lang
raekke centrale internetaktarers forretning pa den ene side og eksistensgrundlag for langt de fleste TV-kanaler pa
den anden og vil sandsynligvis fortseette med at vaere en dominerende model frem mod 2020. Det nye vil blive
graden af personalisering og relevansen af indholdsudbuddet. Foruden muligheden for en aktar, som Clark
Dodsworth forudser det, der kan agere pé baggrund af en forbruger og ind mod et annoncerlag og ikke pa
baggrund af et annoncerlag ind mod forbrugeren (som Google og Facebook) og lade indtaegterne komme
forbrugeren direkte til gode.

Markedsoplevelsen ved reklame-modellen

TV-udgaven af reklamemodellen er ikke sandsynlig i et 2020 perspektiv. Det er en omkostning, vi lever med i dag,
fordi alternativet ikke er tilstreekkeligt udbredt. Uvedkommende og ikke-méalrettede reklamer, der ger krav péa vores
dyrebare opmeerksomhed vil vaere en saga blot. Relevante, individualiserede, kvalitets-contentbaserede og viralt
accepterede og promoverede reklamer vil veere normen — ofte vil skillelinjen mellem reklame og indhold veere diffus,
alene pga kvaliteten af indholdet.

Men i 2020 vil vi ogséa som digitale indholdsforbrugere vaere en del mere modnede end i dag, sé vi i hgjere grad vil
tage stilling til, om vi vil bidrage til en virksomheds gkonomi ved helt at give afkalde pé egne data eller privacy. Det
kan veere rart, at vores indhold fra Google og Amazon kommer flyvende med ekstrahgj prioritet til os gennem
muligvis gratis fiber, men hvis prisen er et afkald pa informationsfrined, net anonymitet og slavebinding til
datagensalg vil flere og flere betakke sig og s@ge alternativer, dvs. betale for reklamefriheden. Denne
reklametreethed er dog indgroet i en virksomhed som Google, der netop er blevet store pa simplicitet, relevans og
diskretion i sin reklamedimension og derfor i 2020 sandsynligvis til stadighed vil veere asketisk og relevans-sggende
i sin reklamefremtoning. | andre tilfaelde kan det give os umiddelbare fordele at dele egne data for til gengeeld at fa
langt mere skraeddersyede tjenester eller adgang til andre brugeres data og se brugerskabte lokalprognoser for
vejr, stramforbrug, pollental etc.

Der kan sandsynligvis paregnes en genkomst af veerdien af betalbart indhold — alene i kraft af den troveerdighed,
der ligger i at betale for ikke at blive gamificeret, neuromanipuleret eller pa anden made snedigt lokket i retning af
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betalende kommercielle aktiviteter, som vi uvaegerligt betjener os af via de reklamefinansierede modeller. Ellers var
de der jo ikke.

FREE ACCESS-MODELLEN

Adgang til bredband med priser gaende fra O kr via en lasning, der finansieret gennem gensalg af data fra
forbrugerens aktivitetetsmonster

Et lidt mere fordrende scenarie anno 2020 forudseetter en demokratisering af og udvikling i nye teknologier for
bredbéandsinfrastrukturen. Som der satses pa hos virksomheder som Google og Facebook og Microsoft m.fl., der
allerede arbejder pa at opna en hel veerdikeede frem mod den indholdsforbrugende bredbéndskunde med nye og
langt mindre omkostningstunge teknologier — f.eks. med TVWS i last mile** kombineret med brug af eksisterende
backbonefiber, dronebaseret internet (Facebook) og Google’s mix af fiber og luftbarne lasninger som deres Project
Loon*, hvor zeppeliner-agtige balloner, opsendt i stratosfeeren, kan deekke enorme omrader med bredband. | det
hele taget er Google optaget af omrédet omkring luftbérne infrastrukturelle opgraderinger, bade indenfor bredband
men ogsa med stregmforsyning, f.x. via opkeb af virksomheden Makani Power*, der laver kite-baserede vindturbiner
og altsa kan levere stram via en art opsendte keempe-"drager”. Det giver igen en hel uafhaengighed, hvor
indtjeninger i veerdikaeden ikke behgver falde indenfor bestemte kategorier som access eller bredbandsopkobling,
indenfor abonnement pa OTT-tjenester, eller indenfor appstore-indtjeninger, reklamefinansiering eller split revenue.
Indtjeningen kan komme fra hvor der nu er mest momentum i markedet, bedste vilkar og giver mulighed for at kunne
konkurrere frit og lave enestédende pris- og tilbudsstrukturer, hvor man vil i veerdikeeden. Tesla laver tilneermelsesvis
sammen model i bilboranchen — med alt fra batteriproduktion til direkte online salg og kundehandtering som en
Tesla-ydelse — og Ecco ger det i skobranchen, hvorved de kan holde sig optimalt konkurrencedygtige med
branchens hgjeste profit margin og en enestdende modstandsdygtighed overfor fluktationer i markedet, fordi man
kan flytte sine indtjeningsmal derhen, hvor der er penge at tiene — Ecco er bade markedsleder pé kinesiske
skobutikker OG verdens starste leederproducenter pa tveers af brancher. Det betyder for bredbandsmarkedet, at vi
vil se flere, der gér ind og forsgger at etablere egen infrastruktur, maske helt ned pa last-mile-niveau om end
sandsynligvis med en kombination af teknologier og ikke nadvendigvis med ren fiber (som i Google Fiber) — hvilket
igen vil give mulighed for en anden indtjeningsstruktur, en anden bundling, og price points vil kunne n& 0 kr for
laveste markedsentré.

Markedsoplevelsen ved Free Access modellen

Den mest abenlyse fordel ved et Free Access scenarie er forbrugerens adgang til prisbillig hajhastighedsinternet.
Scenariet vil abne for nye konkurrenceparametre og nye prissaetninger, nar alle teenkelige forretningsmodeller i
princippet kan sameksistere for at styrke de enkelte virksomheders product offering og altsé bud péa ejerskab af
kundeforholdet. Men — som altid — kommer gratis-produktet med en pris. Virksomheder som Amazon, Google,
Facebook, Microsoft vil betinge sig adgang til data og ikke mindst forbrugsdata og mulighed for reklamefremfaring
eller preeference for onlinemiljger kontrolleret af dem, sdsom Amazons webunivers, for at tilbyde at tage
omkostningen ved en bredbandsopkobling. Samtidig er der abnet for en titanomachi*’, en giganternes kamp, hvor
det kreever meget store anlaagsomkostninger og meget stor organisatorisk bredde at kunne konkurrere pa hele
veerdikeeder. Entrébilletten til den slags konkurrencer er hgj og forbeholdt fa, store multinationale selskaber. Det kan
betyde, at der vil veere meget faerre spillere pa bredbandsmarkedet i Danmark, forudsat det danske marked
kommer indenfor en interesseradius af de store. Her tyder eksempelvis Amazons manglende tilstedeveerelse i

4 “|_ast mile” = den sidste del af forbindelsen som nar forbrugeren
4 se f.eks. http://www.google.com/loon/

6 se f.eks. http://www.google.com/makani/

" Titanomachien, graesk mytologisk udgave af “giganternes kamp”.
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Danmark ikke p& den store interesse for Danmark, trods vores historisk hgje tal for befolkningens teknologiske
adoptionsrate, med mindre man kan tiloyde seerlige vilkér eller pa anden vis formar at rejse interesse for
giganternes investeringer ind i landet, eksempelvis som pilotomréade som byen Provo var det for Google’s Fiber-
produkt®®. De danske forbrugere vil givet agere med en tiltagende skepsis frem mod 2020 overfor det digitale
freemium-koncept, som ligger bag Free Access modellen, med nulbetaling i likvider mod betaling i data og
opmeerksomhed og potentiel kabekraft. Privacy og data-sikring er i stigende grad en bekymring hos danskerne, og
man kan forvente et nyt lag af "digital-gkologi”, hvor man af forskellige arsager som forbruger vil ga udenom
lgsninger, der ikke sikrer personlig valgfri over de digitale kanaler, eget ejerskab over personlige data og en sikret
anonymitet som udgangspunkt pa de digitale medier og handelsplatforme. Hertil kommer den sandsynlige
manglende mulighed for at "kagbe dansk” i et Free Access scenarie med dets krav til spillernes starrelse for at kunne
tilbyde hele "stacken” og dermed den lave entré.

CROWDFUNDING-MODELLEN

Finansiering, udvikling og drift kommer fra forbrugerne selv eller et firma, der agerer pa deres vegne

| Danmark har vi en seerlig historik p& anparts- og andelsomradet, hvor en social gruppe slar sig sammen og skaber
gensidige fordele for hinanden i kraft af det etablerede feellesskab. Mejerier, banker, brugsforeninger,
forsikringsselskaber og senest miljgmiraklet Samsg er resultatet af andelstanken. For tiden er de sammenlignelige
men mere institutionaliserede og teknologisk funderede sékaldte Collaborative Consumption og Crowdfunding-
modeller ved at nd kogepunktet i hype med platforme som AirBnB, der tilbyder flere overnatningsmuligheder i New
York alene end Hilton ger pa verdensplan. Crowdfundingplatformen Kickstarter har samlet mere end 6 mia kroner
ind til mere end 150.000 finansierede projekter fra biblioteker til spilleplatformen Oculus Rift*®, der blev solgt til
Facebook for omkring 11 mia kroner. Grundkonceptet er det samme — at verden kan udvikles og genopfindes
nedefra, at markeder kan betjene sig selv, at efterspgrgslen kan skabe udbuddet bedre end det omvendte er
tilfeeldet. For bredbandsmarkedet kan succes’en med Crowdfundingmodeller betyde, at der er sandsynlig
levedygtighed i en model, der er skabt omkring forbrugeren snarere end omkring en infrastruktur-teknologi eller en
internetbaseret forretningsplatform. En crowdfundet bredbandsmodel vil i hgj grad hvile pa et aktivt community af
bredbandsforbrugere, som méaske agerer pa baggrund af en virksomhed, der har en platforms- og
communityunderstgttende lgsning som sit produkt. Her kan man forestille sig en forretningsmodeludgave, som Clark
Dodsworth foreslar, hvor en ambassadgrvirksomhed slar sig op pa gensalg af forbrugerens egne data, der s& kan
bruges til at finansiere opsaetning og drift af bredbandsbrug, herunder associerede tjenester, OTT-services og
andet indhold. Man kan ogsa forestille sig et kollektivt forbrugsscenarie, hvor teknologidemokratiseringen, som
f.eks. frem mod 2020 sandsynloigvis vil gare personlige produktionsanleeg udbredte i danske husstande via
3Dprintere, kommer til et infrastrukturel plan omkring 2020, s& man med drone-opsaetninger i baghaven eller ved
anden basisteknisk installation pa et plan, der ikke er mere avanceret end opsastningen af solceller, vil kunne opna
en sammenlignelig gkonomisk fordel ved at bidrage til infrastrukturen. Her blot den digitale og ikke den
energiproducerende som | tilfeeldet solceller.

Et forbrugsfaellesskab ville skulle drifte backbone/backend, foresta det nadvendige aftaleseet med internationale
backbone-selskaber og kunne opsaettes helt og holdent péa forbrugernes praemisser. Udgifterne til opsaetning, drift
og administration ville pahvile den enkelte deltager i sammenslutningen eller "bredbandsandelsforeningen”, men for
samme udgift som i dag ville man sandsynligvis kunne drifte en overvagningsfri og 100% demokratisk, forbruger-
baseret infrastruktur, der kunne basere sig pa net neutrality, digital anonymitet eller andre, nye mader og mere
politisk end gkonomisk motiverede baggrund for et digitalt forbrug. Der er ikke udbredte fortilfeelde for at idealistisk
fordyrelse vinder over kommercielle udnyttelsesmuligheder, men i en udgave, hvor man mere begraensede sig til

8 https://fiber.google.com/cities/provo/#header=check
9 http://en.wikipedia.org/wiki/Oculus_Rift - virtual reality gaming-briller
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opstilling og drift af eget bredbandsudstyr, ville der sandsynligvis — om ikke andet s& pa nabolags- eller
antenneforeningsplan — kunne opsté interessante "disruptors” for de etablerede aktarer, fordi man her ikke havde
anden indtjening nedvendig end til at deekke den basale drift og kunne bruge netplatforme til at linke mellem
nabonetveerk for stordriftsfordele og bedre forhandlingsgrundlag i tilgéelsen af backbone-ydelser.

Markedsoplevelsen ved Crowdfunding-modellen

Vi har taget selvforsyningsprincipperne i alvorlig grad til os med solceller og i nogen grad med amatgrudgaver af
landbrug, glbrygning, husdyrhold og andet. Selv forsikringer er blevet genopfundne via en crowdsourcingmodel,
hvor man gar sammen som venner, heefter gensidigt for skader og dermed opnéar preemiebesparelser pa op mod
70% via det tyske koncept Friendsurance®. Amerikanske Nextdoor.com er pa vej med medie-, indkgbs- og
sikkerhedslasninger til hele nabolag, sa tanken om en model for bredbandshandtering péa individuel- eller
gruppeplan er ikke utaenkelig i et 2020 scenarie — faenomenet FON tilbyder jo allerede grundtanken i wifi-udgave
med fri internet hos tilmeldte "FON”"-feeller. | 2020 er det ikke usandsynligt, at en eller flere spillere vil byde ind med
en platform, der via crowdsourcing-modeller eller collaborative consumption modeller tiloyder markedet en méade at
udnytte eksistensen af hinanden som netveerksnoder til at kunne skabe en optimal bredbéandslgsning via en
infrastruktur, der er efterspargsels- og forbrugerbaseret snarere end udbudsdrevet og selskabsejet. Netflix opererer
allerede med P2P-tanker for at f& sit indhold séa taet pa forbrugspunktet som muligt og dermed Igsrive sig fra ISP’er
0g backboneselskabers betalingskrav for sit uforholdsmaessige forbrug af kapaciteten i infrastrukturen (op mod
30%).

Som forbruger ville man selv skulle have en finger med i opstilling, drift og vedligehold af infrastrukturen. Hvad end
den var fiber, drone- eller TVWS-baseret eller betjente sig af en anden teknologi fremkommet i tidsrummet frem mod
2020. Til gengeeld kunne man opna fordele i form af medejerskab i infrastrukturen, en anden og mere
forbrugerbaseret made at tilga privacy og datahandtering pa, og/eller prisgevinster, da der kunne opnas
driftsfordele og overskudsdeling mm. Modellen ville ligge i forleengelse af sentimenterne omkring selvforsyning,
omkring "digitalgkologi” og net neutrality, privacybeskyttelse og overvagningsfrined. Og som s&dan veere et
plausibelt bud péa en bredbandsforretningsmodel, ikke mindst set i lyset af de eksplosivt popleere forbruger-til-
forbruger modeller bag platforme som AirBnB, Uber, Kickstarter og andre.

O. AKTURSTRENGE 2020.

Identifikation og vurdering af strenge eller grupperinger af akterer (f.eks. ISP’ere, OTT service providers, hardware-
producenter og andre kategorier af akterer pa bredbdndsmarkedet). Hvilke akterstrenge er sandsynlige frem mod
2020 - og hvordan vil en sandsynlig fordeling vaere pa hhv. lokale og internationale aktarer.

Aktgropbuddet pé bredbandsfeltet er allerede noget udvidet fra de oprindelige meget fa akterer fra fortrinsvis
telebranchen, der i sin tid varslede udrulning af bredband til Danmark omkring artusindskiftet. Opgraderinger pa
den infrastrukturelle teknologi-side har gjort udbuddet af aktarer stadigt sterre, mens markedsmaessige
konsolideringer og opkab igen har indsneevret feltet. En ikke usaedvanlig model for teknologiudbredelser.

%0 se f.eks. http://www.friendsurance.com/
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| gjeblikket star bredbandsmarkedet, herunder i et 2020 perspektiv isaer TV-markedet, overfor sin klart starste
udviklingsperiode frem til 2020. En reekke internationale internet-aktarer er allerede ved at brede sig ind pa
bredbands- og TV-feltet, og vi kan dels forvente en gget interesse for omradet udefra, dels agede muligheder for at
danske virksomheder med erfaringer fra bredbandsdrift pa det danske marked potentielt kan manifestere sig i
udlandet (er dog mindre interessant for denne analyse).

Aktgrudviklingen kort

Farst og fremmest er en reekke akterstrenge synlige. Det er udbydere af tjenester pa forbrugsfeltet omkring
bredband og bredbandsservices. Set i et 2020-scenarie vil feltet af virksomhedsnavne og enkeltorganisationer
fortone sig i usikkerheder, da der ogséa kan paregnes nye aktgrer, som endnu ikke eksisterer. Derfor er der for
neerveerende primeert taget udgangspunkt i aktgrstrenge, dvs. kategorier af aktgrer, og et blik pa, hvordan de
forskellige strenge star sig indflydelsesmeaessigt i et 2020-scenarie.

Fra et relativt simpelt scenarie med udrullere og genseelgere af en infrastruktur er feltet allerede i dag meget mere
komplekst, og der kan paregnes mange kompleksitetsforskydninger frem mod 2020. Infrastrukturer vil blive stadig
mere opdelt fra backbone til lastmile, samtidig med at incitamentet for at eje en hel kaede bliver starre, og flere
aktarer i 2020 vil std med komplet saet af bade infrastruktur og matchende OTT-services helt frem til
indholdsproduktion. Hardware-producenter vil blive presset pa indtjening i deres meget transparente modeller og
sg@ge starre diversitet via appstore-lgsninger, OTTlgsninger og andre mader at repositionere sig veek fra rene
teknologi-producentroller. Samtidig vil traditionelle internetselskaber se stor interesse i at udvide deres kundeforhold
med et udbud af understettende hardwarelgsninger. Indholdsleverandgrer som OTT-udbydere og webTV-tjenester
vil seette sig péa de ekstremt strategisk vigtige kundeforhold og udbygge deres indholdsproduktion for at kunne
begéa sig i stadig heftigere konkurrence OTT-selskaberne og bredbandsaktarer imellem omkring ejerskabet af
kundeforholdet og de data, der fglger med. Samtidig har eksisterende leverandgrer travit med at konsolidere sig, da
det eksponentielt stigende behov for bandbredde — i takt med overgangen fra TVforbrug til video via nettet — kraever
en economies of scale, noget som bringer nye virtualiserings- og cloudgiganter i spil som ISP’ere, da det traditionelt
er deres hjemmebane. Altimens pgnser store udviklingshuse pa at revolutionere basisteknologierne og gere
bredbandsaccess langt mere prisbillig og udbredt.

Feltet omkring aktererne er alt andet end simpelt og ligesé fyldt med selvmodsigelser og konstante
repositioneringer, som det er fyldt med kontrasterende forretningsmodeller, teknologi-introduktioner i alle led fra
hastig opgradering af infrastruktur til eksplosion i dataforbrugende produktled, ogsé kendt som IoT, Internet of
Things, der stér i forlaengelse af mobil-balgen som internettets neaeste trin, der vil udspille sig frem mod 2020. lan
Pearson beskriver scenariet omkring 2020 séledes: ” An awful lot of wars — an awful lot of different business models,
competing, buying from each other. There are almost too many variables to understand! A LOT of complexity. The
battle will not be settled by 2020”. Der vil altsd mange &r ud i tid veere stor kamp om at udgere akterlaget i et
grundleeggende og essentielt fundament for vores postindustrielle, digitale samfundsmodel — nemlig vores adgang
til bredbéand og global internet.

Og al denne kompleksitet skal s& ses op mod en eksponentielt voksende udviklingshast, der ger et scenarie 6 ar
ude til et vovestykke, der ca. svarer til at sté i &r 2000 og skulle se frem til i dag, hvor det vel at meerke blot er 6 ar
siden, at der ikke fandtes iPhones i Danmark, og Netflix var et amerikansk postordrefirma. Aktarmodellen tjener altsé
mere som et sprog for at forklare udgangspunktet for udviklingen frem mod 2020, mere end det kan udggere et
preecist billede af magtfordelingen pé bredbandsfeltet anno 2020.
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Aktgrer og overgangen fra udbud til efterspargsel

For ikke sé fa ar tilbage sé det ud til, at bredbandsmarkedet ville blive en krig mellem elselskaber og teleselskaber
om at kunne tilbyde bredband til forbrugerne. Men mange af elselskaberne undervurderede vaerdien og
handveerket i at eje og drive en eksisterende kunderelation og lykkedes i mange tilfeelde langt fra at indfri
malsaetningerne om at fare fiber til de danske dgre®'. De lynhurtige forbindelser var nok ogsé en postgang for tidligt
ude, da det farst for alvor er i det seneste ars tid, at de mange OTT-tjenester har faet vind i sejlene, og der er blevet
rift om bandbredden til andet end mail og sofasurfing. | dag ser det ud til, at aktarkredsen frem til 2020 i stigende
grad vil veere international og i stigende grad vil veere en udbygning af eksisterende kundeforhold, hvilket er en
konklusion som bade David Polinchock, lan Pearson og Clark Dodsworth nar frem til. Men kundeforholdene kan
komme mange vegne fra — ogséa udefra i forhold til nutidens bredbandsmarked.

For at forsta skiftet i den oplevede aktgrkreds indenfor bredbandsudbuddet, m& man omkring overgangen fra en
udbudscentrisk til en efterspgrgselscentrisk markedsorientering. Hvor det far var et spargsmal om at oprette, eje og
drifte en kapacitet — om det var bank, hotel, taxa eller produktionsvirksomhed — og sa leve af at seelge adgang til sin
kapacitet eller resultatet af den (f.eks. produkter), er en efterspargselsgkonomi i langt hgjere grad drevet af
muligheden for at forsta og — gerne i realtid — betjene efterspargslen. | nutidens gryende efterspargselscentriske
markedsorientering kan langt flere séledes bedrive bankvirksomhed, som det er set COOP ggre det, og mange
startups tiloyder betalingstjenester, blandt andet tilskyndet af loveendringer som skal @ge konkurrencen pa omradet.

Flere af de adspurgte eksperter peger p& de mange nye aktarer, der vil entrere bredbandsmarkedet, lan Pearson
siger f.eks. "Lots of companies that aren’t traditional broadband companies can enter the broadband industry”. Det
er mere et spgrgsmal, om du har eller hurtigt kan f& et kundeforhold, end om du har teknologi og kapacitet til
radighed. Har du kunderne, skal der nok veere partnere, som er villige til at levere resten. Flere peger séledes pa
indholdsproducenter som mulige nye aktgrer, f.eks. Disney/Pixar eller Universal, der i forvejen kan se sig degraderet
som underleverandgrer til OTT-selskaberne, der for at optimere indtjeningen er begyndt at producere eget indhold —
og med stor succes (Netflix' House of Cards, HBO’s Game of Thrones osv.). Nye aktgrer kan ogsé komme fra
detailbranchen, hvor Tesco i dag allerede seelger bredband til engelske husstande startende med
konkurrencedygtige priser fra 2£. IKEA har allerede meldt sig med SmartTV og solceller, og lan Pearson fremhaever
netop IKEA som et troveerdigt bud pé en anderledes aktar. Fordi de har stor respekt for kunden, nyder stor loyalitet
fra deres kunder og kunne teenkes med sit nordiske afseet at prioritere et bredbandstilbud, der méske
specialiserede sig i bagrnevenlige forbrugspakker og privacy-skeermende lgsninger.

| et mere og mere forbrugercentrisk og efterspergselsdrevet verdensbillede, virker det derfor ikke utopisk at
forestille sig en pol-vending i forhold til den nuveerende magtstilling, hvor forbrugere stadig er forbrugende
destinationer for indhold, som de ganske vist bedre og bedre kan veelge imellem, og hvis adgang er prissat dels
moneteert og dels via treek pa aktivitetsdata, der kan gensaelges til annoncering. En verden af 2020 kunne sagtens
have nutidens Facebook/Google-starrelser men med forbrugerfaellesskaberne bag sig snarere end foran sig.
Forbrugerne bliver nu udgangspunkt mere end destination. Som de kollaborative forbrugsplatforme AirBnB og Uber
har formaet det — Uber ovenikabet med en erklaeret mélsaetning om at bygge sin forretning op omkring at kunne
forbinde brugere med hinanden og derigennem kunne servicere sig selv, via Ubers platform (som p.t. primaert
drejer sig om biludlejning og taxakersel men som ifalge Uber sagtens kan brede sig til andre typer adgange og

" Se f.eks. artikel i Ingenigren 12. maj 2012 “Elselskaber taber milliarder p& bredbandssatsninger”
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tjenester), altsd uden andet mellemled end den procentdel Uber tager sig betalt for at saette relationen i veerk.
Google har eksempelvis gennem opkgbet af YouTube oprettet dedikerede TV-studier og arbejdspladser til de mest
populeere vioggers® i YouTube Space i London. Vloggers pa YouTube spés at tiene omkring 55% af
reklameindtaegterne. Checks sendes ud, nar vioggerens reklameindtaegt overstiger £100. Ift. TV’s monolog-form er
YouTube-kanaler i hgjere grad dialoger med forbrugeren, og ofte skifter forbrugeren og producenten saede. Clark
Dodsworth er i det hele taget irriteret over ordet "forbruger” i en fremadrettet kontekst: ” | don't like to use the word
‘consumers’ — it’s so ancient when every user can be and is a producer as well”.

| lyset af de kollaborative platformes succes — AirBnB, der er etableret i 2008, har allerede handteret 12 mio.
overnatninger og nyder ca. samme veerdifastseettelse som Hilton-keeden, der dbnede sit farste hotel i 1919 — peger
flere eksperter pa det sandsynlige i en ny bredbandsgigant, der baserer sig pa efterspergsel fremfor udbud. En
akter, der kaber adgang og backbone pa vegne af en forbruger pé& baggrund af meget specifikke
behovsafdeekninger snarere end at seelge adgang via en eksisterende lgsning til den hgjest mulige avance i
markedet. lan Pearson siger: "Why can’t we just crowdfund broadband just like we provide all other sorts of content
and products through crowdfunding?” Her peger lan Pearson pa succesplatforme som Quirky®, IndieGoGo* eller
Kickstarter®, der over hele verden lader brugere g& sammen om at kgbe et produkt eller et stykke indhold, en bog
eller en film eller en musikudgivelse, inden det er produceret og dermed finansierer produktionen. | 2020 vil det ikke
veere sveert at forestille sig muligheden for at kunne samle en massiv brugerskare omkring en
bredbandsprodukttype — eller maske endda en infrastruktur op mod et fiber-backbone, efterhanden som nye
infrastrukturteknologier kommer i spil. Her taler iseer lan Pearson om ad hoc netvaerk, MESH-netveerk og loT-
netveerk, hvor ting pa tingenes internet ikke bare er en forbruger af data men i sig selv og i kraft af sin tilgang til
strgm kan forsteerke og endda skabe tradlgse IP-signaler og dermed reelt skabe IP. Med prognoserne for
kommunikerende genstande i husstanden (Cisco mener eksempelvis at vi stadig mangler at forbinde 99% af
oplagte "kommunikationsgenstande” til nettet®® og Morgan Stanley seetter tallet til 75 mia. internetforbundne ting i
2020°7) vil denne mesh-netvaerksteknologi®® muligvis kunne blive stor nok til at udgere en synlighed pé et kort over
aktarer i 2020. Det er altsa ikke usandsynligt, at med eksisterende loT-genstande og méaske noget enkelt udstyr, der
kan koble til en backbone-infrastruktur, vil markedet selv kunne optreede som bredbandsakter. "We should allow for
an alternative internet — an amateur-based and bottom-up network”, som lan Pearson siger. Et scenarie, der fra et
nutidsperspektiv umiddelbart kan virke lidt som en “dark horse”-event, men veekker mindelser om det tankeseet, der
ligger bag det spanske P2P-wifi-firma Fon, som siden 2007 og med bade Google og Microsoft i ejerkredsen har
skabt et virtuelt feellesskab af frit tilgaengelige wifi-omrader pé baggrund af private bredbandsopkoblinger med
FON-routere, og som nu teeller mere end 8 mio. internationale brugere i Europa, nok til at kunne kalde sig verdens
starste wifi-udbyder. At Netflix aktivt sgger ingeniarer, der kan "integrate P2P as an additional delivery mechanism”®®
tyder allerede nu p4, at selv etablerede aktgrer vil spille med p& P2P-mulighederne for helt eller delvist at lade
brugerne selv indga i hosting af data og dermed spare pa bandbredde under fremfaring.

%2 videobloggere

%3 hitps://www.quirky.com/ - webshop med design-produkter udviklet af brugere

% hitps://www.indiegogo.com/ - online fundraising platform, hvor man “laner” penge til production ved forudbestilling af fremtidige
kunder, ogsé kaldet crowdfunding.

5 https://www.kickstarter.com/ - online fundraising platform | stil med Kickstarter men med mindre trafik.

% Cisco 2013, whitepaper: “Embracing the internet of everything to capture your share of 14,4 trillion $.

" Morgan Stanley Research, 3. April 2014: " The ‘Internet of Things' Is Now: Connecting the Real Economy”

%8 Netvaerk hvor alle noder bidrager til alle noder i netvaerket

%9 Jobopslag péa Netflix.com april 2014.
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De store, globale internetnetkamper

Der er ingen tvivl om, at internet-giganterne Google, Facebook, Amazon og Microsoft har intentioner om at saette sig
i varierende men tungere grad pé infrastruktur og dermed udbygge et eksisterende kundeforhold. Spergsmalet er,
om det er ngdvendigt for dem. For bade Amazon og Google har det vaeret forholdsvist nemt at opbygge en fysisk
infrastruktur for udbringning af varer som hos Google Express og Amazon Fresh — og ogsa eBay har udbygget sin
onlinestatus med fysisk infrastruktur. Indtil videre er det dog kun Google, der har taget skridtet fuldt ud og suppleret
sin BtC-produktpakke med fibertilbuddet i fire og snart yderligere 34 amerikanske byer. OTT-selskaber som Netflix
ville — ikke mindst ansporet af deres seneste betaling til ComCast for overmade beslag p& bandbredden®® — meget
gerne have adgang til sin egen infrastruktur, men indtil videre er det billigere at benytte sig af de eksisterende
kanaler, ogséa selvom der skal betales til ComCast.

For alle Internet-giganterne vil det neeppe veere infrastrukturen, der vil vaere deres forretningsvinkel men snarere den
fortsatte garanti for forbindelse til deres kerneforretninger. eBay har veeret aktive talsmaend for bedre mobildata-
deekning i udkantsomrader af England — da man gér glip af omsaetning, nar der ikke er internetsignaler at opdrive.
Facebook’s David Weekly begrunder Facebook’s Connectivity Lab med studier, der viser at Facebook er noget af
det farste, man benytter sin internetadgang til — hvis man har den, eller pludselig far den. Her kan David Weekly
sagtens forestille sig, at nogle af lasningerne beregnet p& udviklingslande hurtigt kan komme i anvendelse i
yderomrader i den vestlige del af verden. Indtil videre leder Google an i en mulig bredbandsudbygning frem til
kunden og virker som de eneste, der har investeringsmuligheden for det med nuvaerende teknologi. Men
kommende og langt billigere infrastrukturteknologier vil kunne zendre dramatisk p& det. Amazon har i hgjere grad
fokus mod detail- og logistikleddet, hvor man satser stort pa at kunne levere pakker og fadevarer til deren. Her vil
bredband ikke veere en farsteprioritet, men givet at omsaetningen pa ikke-fysiske varer har oversteget omsaetningen
pé fysiske varer hos Amazon, vil man veere klar til at rykke ind pé& infrastrukturomradet, hvis der begynder at komme
takseringer fra ISP’erne pé tilgangen til Amazon-produkter som FireTV, der dog benytter sig af en set-top-boks for
netop at kunne buffe signalet og nedsaette behovet for hgj bandbredde.

Apple er et seerligt kapitel i TV-bredbandsdiskussionen. Til trods for at de er den mest velhavende af
internetgiganterne og i lang tid var verdens mest veaerdifulde selskab, har de ikke markeret sig for alvor med en TV-
eller Bredbandsdimension endnu. | en bog fra foraret®', harer vi om en episode, hvor Steve Jobs forsgger at mane
en indsats pa TV-omradet i jorden: "TV is a terrible business. They don't turn over and the margins suck." Folk
udskifter ikke deres TV tilstreekkeligt ofte til, at omradet er interessant for en hardware-producent med software-
produkter som Apple. Spargsmalet er, hvor lzenge Apple — som var foregangsvirksomhed i at teenke hele
veerdikeeder fra hardware til software og content - kan tillade sig at lade deres set-top-boks, AppleTV, veere eneste
skud pé en TV-Bredbandslgsning, nar de samtidig kommer til at skulle forholde sig til loT-universet (NEST er
desuden skabt af tidligere Apple-folk), stor konkurrence til iTunes fra streamingtjenester og TV/Bredband som en
blivende del af full-stacken i kampen om fremtidens hjem. Det er taenkeligt, at Apple entrerer markedet med et
globalt TV-produkt, om end ret usandsynligt, at man vil entrere bredbandsmarkedet.

Feelles for de store multinationale internetgiganters mulige eller umulige vej ind pa bredbandsmarkedet er et fokus i
fgrste omgang pa hjemmemarkedet og herefter pa de markeder, der kan betale sig. Traditionelt er Asien og store
og sammenlignelige markeder som England/Irland/Tyskland/Frankrig her foran et land eller marked som Danmark i

% Rapport fra GigaOm, Consumer 1. Quarter 2014 analysis and outlook.
& Yukari lwatani Kane: "Haunted empire, Apple after Steve Jobs”, HarperCollins 2014
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udrulningsplanerne. Amazon er f.eks. endnu ikke kommet til Danmark i sine internationale planer udover via sine
AWS-cloud-lasninger. Det giver hjemlige ISP’ere noget tid at lebe pa, nér der skal sadles om. Omvendt giver det
ikke Danmark de markedsmaessige fordele af en gget konkurrence eller forbrugerne fordele af et gget udbud og en
teenkelig @get kvalitet til lavere pris, hvis ikke Danmark pé anden vis kan gere sig interessant som
investeringsobjekt. Hertil skal dog fgjes, at der ikke er nogen garanti for, at konkurrencen ville blive vedvarende
forbedret. En international internetgigant kunne muligvis konkurrere lokale ISP’ere af banen og de facto etablere et
nyt markedsdrevet monopol. Risikoen er der, selvom den dels forudseetter, at der kommer den slags investeringer
ind i landet udefra, og dels at investeringerne ikke blot skaber en ny bglge af udbydere — som Netflix har skabt et
udbrud i udvalget af OTT-leverandgrer, og musiktjenester som TDCs PLAY og Spotify har skabt en lang reekke
andre muligheder for et digtalt musik-streaming-univers.

Endelig er der mulighed for en aktgrgruppe, hvor et selskab tegner sig for at etablere og drifte en infrastruktur for et
geografisk afgreenset naeromradde med meget vidstrakte bundles. En form for helservice-digital-landsby med eget
mobil-, TV-, social media-, og fibernet. Platformen Nextdoor.com er et skridt i den retning. Her danner Nextdoor.com
en virtuel ring om det kvarter, der skal serviceres, og her indenfor kan man etablere indkgbsfeellesskaber, holde gje
med hinandens huse ved bortrejsning, tilga ressourcer som bgrnepasning eller udlan af veerktaj osv. Denne type
virtuel kooperativ giver mening pad samme made, som antenneforeninger hidtil har givet mening — hvor det kan
lykkes en gruppe mennesker med delt geografi at etablere ligesa delte fordele. P4 den méde virker nextdoor.com
pé& samme made som uber.com — nemlig som en platform, der lader brugere forbinde sig med andre brugere for
gensidige fordele. Og hvor Uber nu gér ud og skaffer seerlige tilbud pa biler, kan Nextdoor.com eller deres 2020-
pendant forestilles at etablere, drifte eller som minimum administrere en bredbandsadgang.

| et fors@g pé at skabe overblik over mulige 2020 aktarstrenge er der her samlet en reekke af de mest sandsynlige.

HARDWARE PRODUCENTER

TV, SmartTV, game consol producenter og andre, som entrerer bredbandsmarkedet via salg af forbrugerelektronik

Frem mod 2020 vil hardwareproducenterne blive mere og mere pressede pa deres enstrengede indtjeningsmodel
og profit pr solgt enhed, og det vil blive mere og mere attraktivt at f& andel i markeder for udvikling af indhold
(appstoremodellen) eller det annoncebaserede marked. Skeermproducenter som Samsung og LG’s smartTVs
leverer allerede TV-lgsninger som er tovejs — dvs. der opsamles data, som kan bruges til at malrette reklamer og
skreeddersy programfladen. Samtidig skifter et digitalt indholdsforbrug i overvejende grad over mod et
udgangspunkt i de mobile medier med mindre krav til oplgsning — hvor hardwareproducenter af skeermlgsninger
som SmartTVs géar i retning af 4K® UltraHD-oplgsning og sagar 8K. Den @gede oplagsning vil stille krav til OTT-
udbyderne og andre indholdsudbydere, efterhanden som tv-forbruget i hgjere grad omlaegges til et video over IP-
forbrug. David Polinchock fra AT&T siger "TV manufacturers are playing a bigger role than we’ll have them play. At
2020 we'll be at 4K TVs — we’ll need a new infrastructure to support that. The business model of broadband is going
wrong”. David Polinchocks henvisning er en ISP’ers udsigt til hgjere og hgjere krav om bandbredden, foranlediget af
OTT-udbydere og Hardwareproducenter, som ikke selv skal betale infrastrukturen til at transportere de kreevende
datameengder. Hardwareproducenter kan i vaerste fald vaere underlagt ISP’eres bandbredde uden indflydelse pa
forbrugsoplevelsen. | bedste fald, med producenter som Apple, kan det lykkes at bundle hardware delen med
andre elementer i et gkosystem, og det mé forventes, at Apple overvinder Steve Jobs’s formaninger om ikke at ga
ind pa& TV-omradet (pga. den lave indtjening og lange holdbarhed pr apparat) med ca. samme model som for deres
appstore/iPhone-gkosystem. Det ser imidlertid mere og mere ud til, at Apple’s gkosystem kommer sa sent, at den

62 4K-standarden er 3840x2160 pixels og 8K er 7680x4320 pixels
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mest far lov at vaere en g i et hav af android-dominans med et lille eksotisk markedsudsnit til Microsoft pa TV-
gkosystemfeltet.

Effekten for den danske konkurrencesituation:

Det vigtigste for en gunstig konkurrencesituation er &bne modeller. Her taenkes en Android-dominans i hgjere grad
at abne op for forskellige nye og kommende mader at inddrage 42”-skaermen i husstandens digitale forbrug med
kobling til flere indholdstjenester og loT-integration med smarte objekter i hjemmet frem mod 2020. Derudover
vurderes hardwareproducenter at have ringe indflydelse pa selve konkurrencesituationen pé bredbandsomradet —
isger fordi forbruget ikke laengere vil veere bundet til teknologi men til personer og dermed til andre aktarer med
mere neert kundeforhold.

ISP’ere

Traditionelle leveranderer af Internet adgang (Internet Service Providers = ISP)

De modstridende interesser mellem ISP’ere, som skal maksimere udnyttelsen af en eksisterende infrastruktur inden
bekostning af opgradering, og OTT-udbydere og hardwareproducenter, som gerne fordrer mere bredband, da
udgiften til fremfering traditionelt ikke er kommet af deres lomme, kan kun teenkes at blive staerkere fremover. Her
kan ny og uventet konkurrence frem mod 2020 komme fra nye ISP’ere, der kommer fra en backbonerolle (som
eksempelvis firmaet Cogent) men ser en forretning i at springe et led i veerdikeeden over og supplere den
efterspargsel, der vil veere, efterhanden som kravet for mere bandbredde stiger. En anden ISP-rolle kan springe ud
af internetgiganters mulighed for at kombinere deres eksisterende kundeforhold med en egen back end datacenter
terrabit-infrastruktur via en udbygning til reelt at kunne tilbyde ISP-lgsninger (som Google kan med Fiber i USA og
Amazon efter sigende er pa vej med, selvom Amazon star mere svagt i Europa med kun et enkelt data center).
Endelig er der scenariet med en helt uventet spiller, der kommer udefra eller nedefra og tilbyder en vej udenom den
normale — enten ved alternativ infrastruktur eller ved en softwarebaret made at udnytte den eksisterende men pa
helt anden vis (som P2P i sin tid gjorde det).

Effekten for den danske konkurrencesituation

Forekomsten af nye ISP’ere vil styrke konkurrencen péa bredbandsomradet, men det er tvivisomt, om
backboneleverandgrer uden videre vil treede ind og pabegynde en konkurrence med sine egne kunder — som det
for flere vil veere tilfeeldet, hvis en backboneleverandgr bliver ISP’er ud mod husstande. Scenariet med nye ISP’ere
er oplagt og vil age konkurrencen, hvis de nér at entrere et presset marked med initielle investeringer. Her er det
nok mest oplagt med entré fra en internetgigant, der ser muligheden for at etablere "full stack” med fuldt
kundeforhold, eller med entré fra en crowdfunding-model, hvis udbredelseshast frem mod 2020 bagr gere tendensen
til et realistisk scenarie — papeget af de fleste interviewede eksperter®,

OTT-UDBYDERE

Over The Top (OTT) tienester er indholdsleverancer, der laegger sig ovenpa som en anvendelse af en eksisterende
bredbandslesning.

% Bortset fra David Polinchock der understreger den traditionelle ISP-rolle som en teknisk hajt specialiseret vedligeholder af en
fysisk infrastruktur: "P2P still has to start somewhere — who picks up the bill for usage, who mans the billing system, who's
maintaining the infrastructure. We're expecting 100% run time! This takes a lot of work.”
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Markedet for OTT er i voldsom bevaegelse og har veeret det siden Netflix i 2012 entrerede Danmark efter en
lovliggarelse af streaming som fremfaringsformat. OTT-laget har betydet en eksplosion i udbredelsen af TV-indhold
via web i kraft af de nye OTT-aktarer. Nuvaerende forbrugsmenstre blandt iseer den yngre generation pegede i
forvejen overvejende mod IP-baseret TV/videoforbrug, men forbruget er nu mere forenet og vil vokse over mod mere
overvejende IP-baseret TV i 2020. Det saetter gang i efterspgrgslen pa hgjere bredbandshastighed — noget ISP’ere
som TDC tidligere har fokuseret pé i forbindelse med opgraderinger af infrastrukturen, hvor udbuddet var stgrre end
efterspgrgslen. Det kommer til at vaere en mere webTV-traenet efterspargsel, der traekker konkurrencen i markedet
from mod 2020 og forlanger mere bandbredde. Det er derfor vigtigt med flere ISP’ere og gode konkurrencevilkar for
at kunne sikre servicen hos OTT-aktarerne via udvikling i fremfgringshastighed og udbygning af kapacitet i
infrastrukturen, herunder opgradering af de forskellige infrastruktur-teknologier og mulig introduktion af flere,
supplerende. For at friholde deres positioner kan flere OTT-udbydere begynde at udbygge egen infrastruktur — i
hajere grad som ISP’erne vil palaegge belastningsafgifter. Men disse kan ogsa betragtes som en
omkostingskonstant for garanteret fremfarelse — hvilket er hvad Netflix har betalt for i USA med Comcast-aftalen, der
daekker fem ar frem — der giver store driftsfordele for OTT-laget ved at kende sine udgifter praecist i sé lang en
periode fremad.

Effekten for den danske konkurrencesituation:

OTT og ISP er akronymer der ideelt lever symbiotisk — den ene i kraft af den anden. Det er dog vigtigt, at der er
balance, sa bandbredden ikke bliver taget helt af TV-lignende tjenester — eller er for darlig til at kunne varetage den
i hgj grad videobaserede digitale hverdag anno 2020. OTT-tjenester vil agere spydspids for et forbrugertreek mod
starre bandbredder, hgjere internethastighed. OTT-laget og et velfungerende udbud af attraktive, bandbredde-
kreevende tjenester vurderes som uhyre vigtigt i at drive behovet i Danmark for mere bandbredde og dermed bade
efterspeargsel og udbud péa bredbandsmarkedet frem mod 2020.

INTERNETGIGANTER

Internationale storakterer med global reekkevidde og en levetid, der kun kender til et marked med digitalisering og
internet som grundvilkar

P& samme made som industrialiseringen trak individer og deres spydspidsaktiviteter og —virksomheder frem i lyset —
herhjemme med industrifolk som C F Tietgen og Thomas Thrige og deres mange virksomheder der stadig star som
nogle af Danmarks sterste — har digitaliseringen skabt giganter, som har forstéet at sadle den nye verdens fordele til
deres vinding hurtigt, gennemgribende og effektivt. Virksomheder som Google, Facebook, Apple og i nogen grad
Microsoft har forméet at indtage vores hverdag og er tilstede overalt, i alle forhold og transaktioner. | USA, Tyskland,
England m.fl. kan man fgje navne som Amazon og eBay til. Flere giganter vil vise sig som 2020 rykker naermere. De
kendte giganter vil givet stige i styrke, Microsoft og Facebook méaske mere i kraft af tilkebte underselskaber som
Skype og Instagram®, Google i kraft af innovationsevne og spredning i investeringsportefaljen. Amazon mangler i
det store hele stadig at rulle sine amerikanske bedrifter ud i andre, mindre dele af verden, og nu kommer asiatiske
giganter som NASDAQ-nyfadte Alibaba.com, der er verdens starste e-commerce-faenomen — sterre end béade
Amazon og eBay tilsammen, malt pa parametre som omseetning og unikke brugere. Internetgiganterne vil frem mod
2020 stgde sammen i kampen om TVs naeste fase — online video. Her stér alle steerkt, nogle i kraft af
investeringspower (Google, Apple), andre i kraft af know how og strategisk positionering (Amazon, eBay, Facebook,
og Google) men alle vil have blikket rettet mod den nok sidste tilbageveerende store forbrugeranakronisme,
"fiernsynet”, og de betragtelige forbrugskroner, der ventes af det nye marked heromkring anno 2020 — et bud fra
Ericsson Research (2014) siger 750 mia USD. Internetgiganterne er iseer vaerd at regne med i et marked af 2020 i
kraft af deres hgje omstillingsparathed og innovationsevne. lkke mindst pé netop feltet hvor digitalt indhold og

% Mest brugte social media for 18-28arige (Harvard University april 2014 via business insider)
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digital infrastrukturteknologi stader sammen. Facebooks nye innovationsafdeling har for nylig barslet med deres
farste frembringelse og lanceret en brugscentreret webavis, Paper, der har faet kommentatorer til at udrébe en
genopfindelse af selve medietanken®. Internetgiganterne vil givet spille ind med lidt forskellige bud pa det samme —
at kapre selve kundeejerskabet og knytte op mod det personlige forbrug pa intelligent og servicevenlig vis. De har
meget store muskler men er som kommercielle giganter ogsa nogenlunde tilregnelige og indtager kun nye
markeder med afmalte risikovurderinger og betragteligt velbegrundet datafundament. Gaende imod sig har de nye
giganter en forkeerlighed for deres udspring, det amerikanske marked, hvor resten af verden synes betjent med
"venstre hand”, Google og Apple nogenlunde undtaget. Desuden er de alle storindsamlere af data og vil sté sig
ilde, nar/hvis deres centrale livsnerve, dataindsamling, bliver blokeret af pikerede forbrugere, der vil eje egne data.

Effekten for den danske konkurrencesituation:

Internetgiganterne vil i 2020 veere fuldt globaliserede og kunne prioritere et hvilket som helst marked. De vil alle sta
sig meget steerkt i en kombination af eksisterende kundeejerskab, ejerskab af sterre infrastrukturer og en
fuldtudbygget global, lokal tilstedeveerelse med langt starre brandveerdi end lokale ISP’ere og en raderet over bade
hardware, software og steerk cloud-presence. Det danske marked vil veere et marginalmarked og mest blive set som
en del af Norden, hvorfor der ikke sikkert er fuld impact fra internetgiganterne i 2020. Det vil mest veere pa sterre
slagmarker, stagrre europeeiske markeder. Dog kan det danske marked veere interessant i kraft af sit traditionelt hgje
teknologioptag i befolkningen og landets repraesentative starrelse med 1 % af Europas befolkning. Men en
tilstedeveerelse vil @ndre konkurrence og markedet markant og skabe langt mere momentum og udvikling. Gar der
lidt leengere tid vil en del mellemspillere se internetgiganterne levere proof of concept pa eksempelvis Full Stack
tendensen og selv gere dem kunsten efter. Det kan give en starre udbredelseseffekt og traekke tendenserne til
Danmark, fer internetgiganterne selv vil prioritere vores begraensede marked (som det skete for Groupon pa
markedet for deal sites).

PDARK HORSES

Skaeve bud pé helt uventede aktarstrenge eller akterer

Der er en vis usikkerhed omkring hvilke nye aktarer, der vil blive spillet pé& bredbandsbanen frem mod 2020. Men
alle eksperter er enige om, at der kommer nye spillere, "some company we haven't heard of”, som lan Pearson
siger. David Polinchock er i sit interview farst skeptisk ... as it is very expensive to enter as ISP”. Men siger sa
"Using social media is a dark horse but you are unaware of what you unleash” og henviser til en genskabelse af
hele kundeoplevelsen og tilgang via medier som Youtube og Facebook. Han papeger derudover de nye gkonomier
som Kina og Indien, hvorfra der oplagt vil komme flere dark horses — "Next frontier is gonna be in India, China or
South America. They know about business in rural areas, keeping costs down and economies of scale. Alibaba.com
is an interesting player in the future”. Polinchock ser et scenarie med e-commerce-giganten Alibaba.com entrere
det vestlige marked med en full stack-lgsning der inkluderer bredband og e-handel ud til forbrugeren. Hans
argument er, at nar man er kabmand og har rad, vil man entrere et hvilket som helst marked, der ligger i forleengelse
af ens eksisterende. Det samme dark-horse scenarie udspillede sig for mange, da Google begyndte at kagbe fiber af
AT&T og lancere sin egen Google Fiber.

lan Pearson peger péa kinesiske Huawei som en dark horse med lgsninger pa dongle-plan til alt fra laptops til
smartphones, men mener, at det iseer er mobilt bredband, der vil tage over fra det faste. "Empires can crash, the
biggest companies can be wiped out just as fast as they came into being. The banks can do it. The retailers can do

% Se f.eks. medier som TheVerge, Gizmodo eller Time, som gav deres anmeldelse overskriften: “Facebook’s Paper app for iPhone
is the Future of Facebook”. Alle februar 2014.
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it. Anyone can do it and get their own and SECURE network, and the reason why is to acquire the customer
ownership. A company can spring out of nowhere and shop OTT from content providers and be active in the
broadband market”. Det vigtigste er kundeejerskabet. Dark horses vil angiveligt vise sig fra sider, der allerede har et
kundeforhold, og som gerne vil have det udbygget — af forskellige arsager. Her kan, som lan Pearson peger p4,
isaer banker veere en akterstreng, da de allerede er inde over betalingsmodeller og nye mader at knytte sikre
forbindelser med IP til sine kunder. Retail-leddet leverer allerede bredband som ISP-resellers, f.eks. Tesco i
England, men her mener lan Pearson at et firma som IKEA vil kunne sté steerkt med sit brand og sine mange
kunderelationer og en lyst til at g& mere digitale veje for forbrugsoplevelsen, simplificeringen og udbredelsen af
essentielt nordiske veerdier. lan Pearson mener, at den mest oplagte dark horse netop vil komme fra Norden — "The
whole of Europe is leaning towards a Nordic model, nailing down more softer values and a way to translate these
into viable products that include quality of life”.

Scenariet omkring en nedenfrakommende aktar, der handler pa brugerens vegne og genseelger data eller hjeelper
med at strukturere bredbandsudrulning pa udsatte steder eller efter en Uber/AirBnB-model, hvor selve
virksomheden er en platform, der digitalt formidler de gensidige fordele i en forbrugsgruppe, er papeget af bade
lan Pearson og Clark Dodsworth. David Polinchock peger pa, at bredband "is like oxygen” og sa vital, at det ikke er
uteenkeligt, at man fra det offentliges side vil seette sig pa nogle af lagene — simpelthen fordi det kan vaere for
risikabelt at overlade sa funktionscentrale dele af samfundet til markedskraefter og private aktarer. Flere steder ser
man byer, der tilbyder gratis wifi, og det vil frem mod 2020 blive et oplagt omrade at markedsfgre sig pé, hvis man
skal holde sig attraktiv som udkantskommune. Her kan man naermest ikke téle, at den goegrafiske afsideshed
suppleres af lave bandbredder — her vil behovet snarere veere for at traekke i den anden retning og veere farst med
lynhurtig digital infrastruktur, ikke mindst for at tiltraekke huslejefelsomme e-handelsvirksomheder og plads- og
stremkreevende datacentre. Det offentlige kan altsd ogsé veere en dark horse akterstreng i et 2020-scenarie.

Effekten for den danske konkurrencesituation

Dark Horses er en central akterstreng i skeerpelsen af konkurrencesituationen frem mod 2020. Det er maske mindre
vigtigt, hvorfra den kommer — bare der er flere udfordrere til eksisterende udviklingsretninger, som melder sig.
Aktarer, der med et slag via en teknologi eller en forretningsmodel forméar at simplificere de uhyre komplicerede
strukturer og tilbyder en lgsning, som markedet vil bruge som rettesnor — som da Google Fiber gik ind i Austin og
gjorde bredbéand i sin smalleste udgave gratis og AT&T m.fl. fulgte med. Det er teenkeligt, at der vil veere offentlige
aktgrer med i iseer udkantomrader, nér vi kigger mod 2020, hvor effekten péa konkurrencen vil veere central at fglge,
sa konkurrencen sikres. Fremkomsten af P2P-barede modeller og kollaborative forbrugssystemer og ikke mindst
deres kometagtige veekstrater taler for, at der vil komme en akter via en efterspargselscentrisk vej. Om det sé er
Uber Fiber eller AirBnB-TV er mere tvivisomt. Endelig vil hybridteknologier og mere prisbillige supplementer til
infrastruktur-teknologi blive en faktor, om end det sandsynligvis mest vil veere mobil bredband, der ses som
investeringsobjekt for full stack aktgrernes cementering af, og teknologi-producenters vej ind mod, det i 2020
stadigt altafggrende kundeejerskab.
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6. HANDLINGSRUMMET 2014-
2020

Mulige udviklingsspor. Hvordan kan det teenkes, at de forskellige aktarstrenge vil forsoge at erobre markedsandele.
Hvilke udviklingsscenarier kan man forestille sig — inddelt i mindre sandsynligt, rimelig sandsynligt, meget
sandsynligt.

Barrierer for udviklingen. Hvad kan evt. saette en stopper for udviklingen, hvilke forhindringer kan leegge sig i vejen
for den skitserede uadvikling?

Dark horse events. Hvilke begivenheder kan indtreeffe, som kan fa afgarende indflydelse pa uadviklingen — herunder
fusioner blandt de sterste aktarer og mulige aendringer i international rammelovgivning.

Bemeerk: Der er her ikke skelnet mellem lokale og internationale aktgrer, da de fleste aktgrer vil have en eller anden
international operationsradius. Der er dog taget udgangspunkt i danske forhold.

2020 UDVIKLINGSSCENARIE #1: STATUS QUO - ingen cendring

Udviklingen stér stille og TV-forbruget flytter sig ikke over pa IP. De kendte akterer fortseetter, og der kommer ikke
nye aktgrstrenge. Forbrugerne veaelger fortsat kanalpakker og ser TV som en stor veerdi i tilgift til bredband men som
noget helt separat. Konkurrencen vil forega pa bundles med TV-pakken som en central og veerdifuld hjgrnesten i
konkurrencen. Der vil fortsat ske en konsolidering i udbuddet, s& det er pa f& heender med ensartet udvalg af triple-
play lasninger med bredband, TV og IP-telefoni suppleret med mobil. SmartTV-udbredelsen vokser uden det dog
zendrer noget ved TV-vanerne eller gger interaktionsgraden. OTT-vaeksten aftager i udbredelse og popularitet.

Vurdering: Mindre sandsynligt.

Det er uteenkeligt, at markedet vil acceptere en fortsat anakronisme med veekst i kanaludbuddet som eneste
udviklingsparameter pa TVsiden - under 10% af kanalerne i USA benyttes, viser undersggelser fra Nielsen 2014, og
tallet falder. Overgangen til overvejende web-tv, Chord-cutting, vil tage endnu mere fart og presse ISP’erne pa
bredbandsudbuddet. Kun en monopollignende konsolideringseffekt anno 2020 vil kunne holde TV-pakkerne
nogenlunde udbredt og adskilt fra en bredbandsbetragtning. Omvendt vil en monopolagtig tilstand kunne siges at
veere alvorligt bremsende for den digitale samfundsudvikling, hvor lidet sandsynligt et scenarie — alternativerne
taget i betragtning — det end er.

Barrierer for uaviklingen:
Scenariet er i selv barriere for udviklingen og en status quo er naermest utaenkelig. Monopolagtige tilstande og
manglende forretningsincitamenter vil i dette scenarie veere de primeaere barrierer for udvikling.

2020 UDVIKLINGSSCENARIE #2: TV BYE BYE - TV forsvinder helt, som

vi kender det

OTT-succesen vil ingen ende tage og overgangen vaek fra envejsfjernsyn og kanalpakker sker hurtigere end nogen
forventede. De store OTT-selskaber har faet falgeskab af en reekke nye, og der er kommet en slags



INNOVATIONLAB BREPBAND 2020 side 32

aggregatorplatforme ind, som binder intelligente delabonnementer sammen pé vegne af den enkelte IP-video-
brugers behov. Samtidig er andelen af niche-OTTtilbud eksploderet. Ikke engang flugten fra fastnet til mobil skete
sa hurtigt som TV-retraeten. Succes’en har dog en bagside: ISP’erne er lagt ned pga. overbelastning, og
kundeklagerne er mange over den utilstreekkelige bandbredde til at varetage alle hjiemmets
videostreamingopgaver, herunder vigtige telemedicinske opkald og fiernundervisningsmoduler til skolebrug. OTT-
laget har taget den mest betalingsvillige del af kunderne til sine softwarebaserede ydelser, og ISP’erne star tilbage
med regninger for vedligehold af infrastruktur og har mistet de tidligere, lukrative kundeforhold, der i en TV-bundlet
virkelighed kunne vaere medbetalende for infrastrukturen. Der er &ben krig mellem OTT-selskaberne og ISP’erne,
som afkreever "bompenge” hos OTT-selskaberne for at fremfare videosignalerne og giver forbrugerne mulighed for
selv at prioritere i de bandbreddekraevende tjenester i en erkendelse af ikke at kunne komme
kapacitetsproblemerne til livs. OTT-selskaberne er saledes ansporet lige pa trapperne med alternative
partnerskaber, nye komprimeringsteknologier, offentlig-private anleegsarbejder omkring alternative infrastrukturer og
flere udbydere er i gang med at lgse op for flaskehalsene via fiber til dgren — selvom det langt fra gar hurtigt nok og
kun efter en vis geografisk forfordeling, hvor opgraderingen sker efter markedets betalingsmulighed og -villighed.
Efter en voldsom "bredbandskrig” ender det i 2020 med at de fleste eksisterende ISP’eres forretning er udhulet pa
alt andet end fiber, at det offentlige star med delejerskab i en infrastruktur inkl. udviklings- og
vedligeholdelsesforpligtelse, og at bredbandsforbruget for mange forbrugere er omlagt til mobile datalgsninger via
"5G”. Danmark halter bagud i forhold til resten af Europa ift. optag af nye, digitale sundheds- og
uddannelseslgsninger pga. darlige oplevelser med utilstraekkelig bandbredde.

Vurdering: Rimelig sandsynligt.

OTT-tjenesternes fremmarch i USA sker dels i kraft af en teknologisk modenhed, dels i kraft af forbrugernes
utilfredshed med forvalgte kanal-muligheder og smart-TV'enes til stadighed utilstraekkelige brugsinterface ift. OTT-
indhold. Fremmarchen vil nok ogsa ske i Danmark, den er allerede meget tydelig med udbredelseshastighede for
f.eks. Netflicks. Og der er ikke helt tale om en lige konkurrence, da OTT-selskaberne endnu ingen forpligtelser har
pa infrastrukturelt niveau, som det papeges af David Polinchock. P& bagsiden kaeemper man med at falge med for at
sikre brugeroplevelsen — og en reekke nye infrastrukturer bliver introduceret pa det sultne marked, farst og fremmest
via de store internet-aktgrer. Herhjemme vil vi ikke naturligt se samme investeringslyst i infrastrukturen, pga.
markedets starrelse, hvorfor forbrugerne vil opleve infrastrukturernes begreensning, og forbruget flytter andre steder
hen end pé hgjhastighedsbredbandet til hjemmet. En opdeling af landet i offentligt understettet infrastruktur og frit
markedsunderstattet er sandsynlig men nok ikke en optimal Igsning pa sigt, da det vil geografisk skaevvride digitale
udviklingsmuligheder og digital tilgeengelighed.

Barrierer for uaviklingen:

Det uhindrede forbrug af bandbredde til OTT-tjenester vil stade imod sin begraensning, hvis ikke ISP-laget kan se en
forretning i at tiineermelsesvist falge med markedet. Det er altsé vigtigt for den fortsatte udbredelse, at ogsé ISP-
laget ser et incitament i at g& med over til OTT og video-baseret forbrug uden at et sddant incitament gar ud over
forbruget (f.eks. via hgjere regninger).

2020 UDVIKLINGSSCENARIE #3: GIGANTERNES KAMP - de store

internetbrands melder sig i kampen

Danmark bliver anset som attraktiv hos internationale internetgiganter grundet vores hurtige teknologioptag, haje
andel af hgj- og mellemindkomster i befolkningen og vores kritiske forbrugstradition. Desuden er vi drammeland for
nem udrulning af alternative infrastrukturer med lav kriminalitet, minimumsbureaukrati og lempelige regler. Nye
ISP’ere som IKEA, NORDEA, Alibaba, Huawei og TESCO spiller sig selv pa banen efter markedet er begyndt at
rabe pa mere bredband i kelvandet pa de populaere video og OTT-tjenester, og Facebook tester full-stack udstyr for
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at kunne tilboyde bredbandsudrulning via droner for bedre adgang til sine utallige videobaserede indholdsfunktioner.
Google Fiber har veeret i landet i nogle &r og skubbet pa udviklingen. Danmark modtager hele tiden delegationer fra
resten af Europa, der vil se hvordan deres egen fremtid kommer til at udspille sig. Der er fa lokale ISP’ere tilbage og
kritikere er begyndt at rabe hajt om, hvad der sker, hvis de store og multinationale selskaber far andre tanker og
treekker sine investeringer én for én.

Vurdering: Rimeligt/Mindre sandsynligt.

De fleste store internetselskaber er overvejende amerikanske, sd en kommende bredbandskamp disse selskaber
imellem kommer mest sandsynligt til at forega i USA. Resten af verden vil veere udrulningsterritorium. Det vil nok
ogsa veere geeldende for gstlige eller skandinaviske giganter, der vil forsgge sig med USA efter hjiemmemarkedet.
Men scenariet vil bortset fra geografien veere overvejende sandsynligt. Der er allerede, péa taersklen til en
hajkonjunktur, betragtelige investeringer i at kunne veere full stack provider og udbygge bredbandsadgang.
Modellerne med streaming/OTT for brugsoplevelse og Appstores med store profitandele til udviklerne for at skabe
mere indhold virker, nu skal der bare gives gode grundforudsaetninger for at kunne iveerkseette sit digitale forbrug.
Derfor vil internetselskaberne have store interesser i en infrastruktur og méaske endda vaelge at subsidiere den pa
samme made som handseetsubsidier var populeere i halvfemserne for at drive flere til mobilabonnement. Men nok
mindre sandsynligt, at Danmark uden videre bliver udviklingscentrum eller testmarked. Det ville kreeve en seerlig
indsats.

Barrierer for uaviklingen:

Det danske markeds starrelse. Der ville skulle andre og proaktive argumenter pa bordet for at gare Danmark til en
smeltedigel for bredbandsudviklingen. Vi er i forvejen et fiernmarked for internet-giganterne. | en sadan grad, at det
er muligt, der skal aktive foranstaltninger til for i det hele taget at "dukke op pé radaren” hos de sterste aktgrer.

2020 UDVIKLINGSSCENARIE #4: REVOLUTION FRA NEDEN -

forbrugerne tager udviklingen i egen héind

Virus-belgerne plager OTT-udbyderne, smart-TVs bliver konstant udsat for hackerangreb og flere
overvagningssager bliver ved med at veelte frem om bade regeringer og internetgiganter, som bruger ikke-tilladte
maengder af private data til egen vinding. Sammen med en eksplosion i brugervendte teknologier og platforme, er
markedet i Igbet af 2010’rne blevet udrustet til i hgj grad at kunne supplere sig selv. Der er i hvert fald opstéet et A-
og B-hold. A-holdet formér i hgjere grad at veere herre over egne data og bruge ejerskabet til at sikre sine
rettigheder, variere sit indholdsforbrug og skabe bedre vilkéar for sit forbrug generelt via data broker funktioner.
Mange omréder iseer i starre byer er blevet selvforsynende péa stram og IP ved hjeelp af en raekke forskellige last-
mile teknologier og aftale-setups med sterre backbone-leverandgrer blandt traditionelle ISP’ere og nye,
internationale fiberselskaber. B-holdet haenger fast i reklamefinansierede OTT-indholdspakker, kanalbéret flow-TV
og monopoltilgange pa bredbandsaccess med lave hastigheder og begraenset brug til felge. Vinderne er de, der
kan selv. De, der skal betjenes, ma leve med fordyringer, begraensninger, angreb fra vira og hackere og mangel pa
data-ejerskab.

Vurdering: Rimeligt sandsynligt.

Scenariets elementer omkring de demokratiserede infrastrukturer er rimeligt sandsynligt givet den voldsomt
stigende tendens indenfor isger kollaborative forbrugsplatforme. Det er dog mest sandsynligt, at organiseringen vil
ske professionelt og via et selskab, der ser en forretning | at understette denne “revolution fra neden” og foresta
forhandlinger med backbone-selskaber. Teknologi-demokratiseringen er slaet igennem pé alle hgjere lag end
infrastruktur og vil sandsynligt ogsa have en effekt her — selvom det méaske er mest sandsynligt via mobile
teknologier eller teknologier som MESH networking eller TVWS. Men opdelingen i andelslignende forbrugsenheder
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er meget sandsynlig, da den allerede har sin pendant i antenneforeningerne, der blot bruger sit forbrugsmandat lidt
anakronistisk og knapt sé proaktivt, som dette scenarie fordrer. Stigende opmaeerksomhed pé problemer med
privacy vil beveege markedet og bane vej for leverandgrer, der kan se en forretning i den nedenfrakommende
balge.

Barrierer for uaviklingen:

Den teknologiske udvikling kan ga langsommere end her forudsat. Privacy-opmaerksomheden kan veere
overdreven, nar det kommer til stykket/pengepungen. Villigheden til at engagere sig i sddan noget som infrastruktur
kan veere overvurderet.

PDARK HORSE EVENTS - de helt helt uforudsete begivenheder

Markedsmonopol

Flere adspurgte eksperter peger pa en forestdende konsolideringsavelse pa bredbands- og TV-feltet, som den
naturlige vej i et presset marked. Konsolideringerne har allerede veeret markante pa fioeromradet, hvor der er risiko
for decideret monopol-lignende tilstande, hvis konsolideringen pé det danske marked fortsastter — ligesom pé det
amerikanske, hvor ComCast og TWC, de to sterste kabelTV-selskaber, er ved at fusionere. Fusionerne — og
naermonopolerne — kan dog veere en vej til mere dramatiske aendringer, derfor er scenariet medtaget som en Dark
Horse event. En monopoltilstand vil ske pa bekostning af markedet, hvor udviklingen ma formodes at ga i sta,
hvorefter det bliver i stigende grad attraktivt for internationale aktarer at entrere et marked med lav konkurrence og
en "doven” herskende udbyder.

Internetnedsmelining

Overgangen fra TV til tovejs video over nettet er ikke uden videre. Det vil seette pres pa udviklingen mod IPv6%, og
Clark Dodsworth peger pa, at "Some big meltdowns of parts of the internet seem more likely than ever; accidental or
intentional”. En katastrofal begivenhed, der forarsager internet-blackouts, vil seette hele digitaliseringen i bakgear for
en stund og treekke udviklingsscenarierne i langdrag. Det vil dog naeppe veere af en karakter, som ger, at
digitaliseringen eller alle digitale scenarier "aflyses”. P& leengere sigt vil det tveertimod méske endda forsteerke
robustheden i internetarkitekturen, pluraliteten i teknologianvendelsen, forskningsincitamenter i infrastruktur etc. Men
det giver forsinkelser pa alle kalkulerede effekter og udfald.

Teknologisk kvantespring

Det er sveert at forestille sig en steerkt prisbillig, hastighedsoverlegen og nemt udrulbar overlaegger til fiber. Men til
stadighed har kobberet overlevet sin egen dgdsdom, og med teknologier som eksempelvis G.fast kan
kobberledninger — i en relativ neerhed af centralen — levere hastigheder, der nzermer sig fiber. Sddanne teknologiske
landvindinger giver hele tiden fiberudrulnings-planerne udfordringer i deres business cases. Med lysten til Full
Stack hos mange aktarer, kan man forestille sig et Dark Horse scenarie pa infrastrukturelt plan men snarere pa mere
udrulningsnemme mobile bredbandslgsninger end faste. Under alle omsteendigheder vil udviklingsmeessige
kvantespring maske betegnes som Dark Horse events fra et nutidsperspektiv, selvom de fra et fremtidsperspektiv vil
se helt anderledes naturlige ud — som da vi fik computere, mobiler og internet i det hele taget. Maske er
teknologiudviklingen i det store hele en lang stribe dark horse events fra fortidens synspunkt.

% |P star for Internet Protokol, som er betegnelsen for den teknologistandard, der bl.a. bestemmer antallet af IP-adresser og altsé
dermed destinationer pa Internettet. Den nuvaerende version er version 4 med plads til 4 mia IPadresser, hvor den kommende IP
version 6 har plads til hele 340 sekstilioner adresser.



INNOVATIONLAB BREPBAND 2020 side 35

7. MARKEDSTENDENSER 2020

Beskrivelse af 3-5 hovedtendenser der vil vaere afgerende for forbrugernes valg af bredbandsprodukter og udbyder
frem til 2020. Begrundelse for valget af tendenserne.

MARKEDSTENDENS #1: FULL STACK - enkeltakterer e jer en hel

veerdikcede

En konsolideringsmade i en foranderlig verden er at vikle sig ud af en fastlast rolle i en veerdikeede — f.eks. som
leverandgr eller som reseller — og seette sig pé hele veerdikaeden fra farste produktionsinstans til yderste fremfaring
og forbrug. En slags "fra jord til bord”. | bredbéndsverdenen vil tendensen betyde, at flere bredbéndsleverandgrer
vil sigte mod at eje eller have kontrol over egen infrastruktur samtidig med at de i den anden ende ejer
kundeforholdet. Det vil ogsa sagtens kunne komme pé tale at producere eget indhold — som OTT-selskaberne HBO
og Netflix ger det — eller have en meget attraktiv platform for indholdsproducenter, a la den platform Android/Google
Play og i mindre udstreekning Appstore udger pa tablet og smartphone-markedet. | realiteten er Google allerede Full
Stack i deres ejerskab af Google Fiber koblet med Google Play, der indtil videre er det teetteste Google kommer péa
indholdsproduktion — en hgj-incitaments indholdsplatform der indtil videre er forbeholdt spil, apps og
underholdning, selvom ogsé ebooks, film og musik er tilgeengelig over Google Play, alt efter geografi. Full Stack
tendensen vil givet sla igennem efterhdnden som internetgiganterne Amazon, Apple og Facebook i stigende grad
konkurrerer med Google. Det kan betyde at flere af dem vil fglge Netflix-eksemplet og springe ud som producenter
af eget unikt indhold. Det kan ogsé betyde, at en veekstivrig OTT-spiller som Netflix vil begynde at arbejde med at
tilbyde egne triple play lgsninger og i yderste konsekvens via egen infrastruktur, som de tilsyneladende allerede
praver at etablere som P2P. De traditionelle ISP’ere kan svare igen med unikt indhold og utraditionelle bundlinger,
samarbejdsaftaler med detail-, forsikrings- og finansverdenen. Undervisnings- og sundhedspakker vil ogsé veere
saerlige nationale ISP-fortrin at spille pa banen. Alle vil tilbyde mobile data og smartphone-lgsninger sammen med
bredband og indholdspakker af video, TV, spil og underholdningskarakter i understgttelse af et markedsbehov for
friere beveegelighed i de digitale lgsninger.

Tendensen er sldet igennem | andre brancher og internetgiganter som Amazon, Google, Facebook m fl arbejder pa
at kunne have en hel keede, en full stack, s& man kan flytte fokus efter, hvor man gnsker indtjeningen skal komme fra
og kan gere sig fri af underleverandgrer. Ecco har gjort det samme | sin branche og er bade verdens storste
leverander af laeder, et kvalitetsbrand indenfor sko, et globalt retailfeenomen og har branchens bedste
deekningsbidrag via sin satsning pa “full stack” eller linjen fra ravarer til afseetning. Samme tanke géar igen nar
Netflicks producerer sine egne serier.

Forbrugsoplevelse:
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For forbrugerne betyder Full Stack tendensen, at udbuddet bliver mere praeget af fullservice og lgsninger, hvor man
skal shoppe faerre steder efter en daekkende lasning. Integrationen pé bagsiden opleves fuldsteendig og man kan
tilga alle indholdsformer ligegodt over mobil og fast internetforbindelse, da alle tilbyder fuld mobilitet — tjenesterne
falger den enkelte, ogsa i en husstand. Forskellige hardwareformer som skaerme, phablets og andre subsidierede
platforme til at handtere det digitale forbrug vil veere en del af attraktionen ved at flytte sit kundetilharsforhold.
Markedet bliver mere transparent men de store internetselskabers dataekvilibrisme kan blive "for meget”, nar de
begynder at leegge deres servicelag som en aura omkring forbrugeren og neermest kende ens praeferencer bedre
end man selv kender dem. Det kan veere sveert at skifte, hvis man har hele sin historik, méaske hele sin samling af
digitale billeder, rabathistorik eller i tungere tilfaelde e-sundhedsdata hos samme leverander, der ikke vil have stor
interesse i at opgive et dyrt erhvervet kundeforhold.

Effekt pa konkurrencesituationen:

At kunne eje en hel veerdikeede er de store spilleres spil. | Danmark vil meget f& eksisterende aktarer vaere i stand til
at tage konkurrence op, hvis farst store aktarer som Google og Amazon gar ind i Danmark. Det ger det ogsé til en
vanskelig konkurrence at entrere fra en anden branche og stort set umulig at entrere, hvis ikke man i forvejen har et
steerkt ben pé en af pladserne, uanset om det er indhold og tjenester, kundeforhold eller infrastruktur. Det vil nok
tage ekstra tid tid, far Full Stack tendensen slar igennem i Danmark, qua vores markedsstarrelse, og kan muligvis
starte med et TDC/YouSee gensvar til Netflix med egen indholdsproduktion - eller med Netflix’ agede brug af P2P
0g andre infrastrukturelle opgraderinger helt frem til egen fremfgring. | 2020 er der sandsynligvis flere internationale
internetgiganter til stede i Danmark, hvor det vil vaere interessant at udrulle og teste udvidelse af “stack™en, evt.
med koblinger over mod elnet og smartgrid, efterhdnden som den del bliver underlagt ca. samme tovejsprotokol
som IP/internet®. Der kan vaere seerlige interesser i at give sit eget indhold prioritet hos full stack
bredbandsleverandgrer, og hastighedsmaessige “toldmure” kan optraede i konkurrencen i 2020, hvis ikke der findes
en model, som kan handtere det og garantere indholdets vej til forbrugeren. Den store omkostning ved erhvervelse
af hvert kundeforhold vil byde aktgrer at gere alt, hvad de kan for at holde pa kunden, da kundeejerskabet er helt
centralt, og byder sandsynligvis pa uigennemskuelige bindinger - herunder péa indholdsside.

Tendensen omkring Full Stack forudseetter, at det danske marked er interessant for de globale spillere i 2020, men
vil vaere giganternes kamp med intens konkurrence mellem feerre og sterre akterer. Bliver markedet ikke interessant
for flere tiltraskkeligt store spillere, vil konkurrence veere lav med f& aktarer, der selv i vidt omfang kan bestemme
udbud, pris og “stack” ud fra et ejerskab over bade infrastruktur og TV/OTT/indhold med stor interesse i at holde
andre aktgrer ude.

MARKEDSTENDENS #2: BOTTOM UP - forbrugerne rejser sig og

skaber selv deres lesning

Frem til 2020 vil teknologidemokratiseringen pagéa med stor styrke. 3Dprintere udbredes, crowdsourcing-platforme
stiger i styrke og udbredelse og Maker-markedet® omkring forbrugerskabte lasnings- og produktformer modnes, sé

 Hvor energi og andre ressourcer kan handles i P2P-sammenhange (C2C, C2B)
% “Maker”-kulturen defineres som en subkultur med bade digital teknologi-baseret skaberinitiativ og focus pa mere traditionelt
handveerk
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hele industrier opstér i kelvandet p& at lave platforme og redskaber til markedets selvhjulpne betjening. Giganter
som Uber og AirBnB har revolutioneret flere infrastruktur-tilgange og er tilstede overalt med en brandpenetrering,
der minder om Coca-Colas. Bare med faktor 100 p& udbredelseshast fordi man slar sig pa eksisterende behov,
med eksisterende teknologier og eksisterende grundformer — men med helt nye forretningsmodeller, hvor de
tidligere forbrugere nu er producenter og serviceagenter for hinanden ogsa. En ny spiller pé sharing economy
markedet kan i tidsrummet frem mod 2020 teenkes at etablere sig ved at gere det nemt for enhver forbruger/bruger
at eje en bid af sin egen infrastruktur og med en platform, der bade henvender sig til driftige naboskaber og til
enkeltpersoner, som vil tiene sig selv, miliget og f& opfyldt sine vildeste kapacitetsdramme ved at agere punkt i en
infrastruktur. Med en pakkestruktur der minder om solcellepakkerne i sin tid, opseetter forbrugeren selv sin mini-
datacentral og hoster med medfglgende gren energiforsyning (kan veere en piezoelektrisk vindfanger til tagryggen
eller vindues-integrérbare solceller) og en nedgravet fiberlgsning eller via luftbarne signaler selv en mikro-
bredbandscentral og kan med modulopbygget hardware opgradere, som der skulle blive behov for det (altsammen
et teenkt scenarie anno 2020). OTT-virksomheder som Netflix giver seerlige vilkar til mikro-providers af den
decentrale infrastruktur, da de lgfter en stor del af den store databyrde (som her ogsé er en stor gkonomisk byrde
for OTT-leverandarerne) ved 2020-tidens heftigt videobaserede onlinekommunikationsformer indenfor alt fra
undervisning og sundshedspleje til spil og gammeldags film og programunderholdning. Samtidig giver en ny
dobbeltfunktion ved loT-devices lidt overraskende gget netvaerkskapacitet for hvert datakreevende objekt, der bliver
tilfgjet hjemmet, “loT will not only use but supply broadband. More satellites out there to provide cheaper network
access, swarm and ad hoc networks will be very present by 2020”, som lan Pearson udtrykker det. | et scenarie
som ovenstaende vil forbrugerne altsé vaere medskabere af infrastrukturen og ligefrem skabe bandbredde pa
forskellig vis - via netveerksforsteerkende loT-apparater i hjemmet, via selvinstallerede bredbandsskabende last-
mile-lgsninger, via fellesskaber a la nutidens antenneforeninger. Det vil dog vaere mest taenkeligt, at der er
virksomheder, som specialiserer sig | at betjene og forstaerke denne demokratisering, og som ogséa kan organisere
og @ge udbredelseshasten pa Bottom Up-tendensen.

Tendensen er allerede sldet igennem pé andre omrader, og det forventes at ogséa bredbandsomradet vil se bottom-
up forhold sl& igennem med en udvikling, der kommer nedefra, fra forbrugersiden, méaske hjulpet af en eller flere
specialiserede firmaer, der kan specialisere deres forretning heromkring.

Forbrugsoplevelse:

Tendensen er Uber + P2P. Det eksponentielt voksende forbrug af data vil pa et tidspunkt spraeange rammerne for
hvad selv de starste hostingcentre kan rumme, og et mere formalstjenligt — og sikkert — scenarie vil veere at
opgradere pa en eksisterende og ganske virksom P2P-teknologi koblet med velafpravede kollaborative platforme til
en lgsning, hvor markedet i hgj grad forsyner sig selv, ogsé mht. infrastruktur. En virksomhed drifter per remote og
sgrger for opsyn og kryptering mm., s& man stort set ikke skal andet end sgrge for gravearbejdet og opsaetning af
energiforsyning, s kan man nyde grgn el og en lynhurtig bredbandsforbindelse (da man jo selv er blevet "central”).
Scenariet kan virke voldsomt i byomréder, hvor der alt andet lige ogséa vil veere leengere mellem de oplagte
gravearbejder, men den ellers klare taber i de fleste udviklingsscenarier — de befolkningstynde og dermed
omsaetningslave omrader — vil kunne booste egen infrastruktur p& denne vis og rykke "centralneerheden” teettere pa.
Fiber behaver ikke veere en altafgerende teknologi — G.fast-udnyttelse af kobber har allerede i dag vist mere end 1
GBps i hastighed, hvis neerheden til en central ikke er mere end mellem 100 og 250 meter®. Tilkoblede kan
desuden oplagt udnytte hinanden som hub a la FON og alts& abne hotspots for tilmeldte, s& man pé verdensplan vil
have fri hotspot-mulighed — méaske endda fri dataroaming. | et sikkerhedsperspektiv vil en intelligent udrullet lasning

% Se f.eks. Bell Labs rapporten om G fast fra april 2012, “Shifting the limits of copper”.
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med steerk decentral men overvaget infrastruktur, opsat efter fast protokol og godkendt af relevant myndighed,
veere en risikominimering i forhold til totale internet blackouts, da man i en vis udstraekning udvikler redundante
infrastrukturer. Som forbruger vil man kunne indgé aktivt som en node i netveerkssamfundet, ogséa rent teknisk, og
udgeare en konkurrencefaktor i forhold til de etablerede lasninger, s priserne holdes nede og serviceudbud samt
kvalitet oppe. Iseer for yderomrader virker enten et decentralt enkeltmands- eller nabolags-forsteerket
bredbandsudbud som en keerkommen lgsning péa en ellers oplagt udfordring med at finde villige investorer.

Effekt pa konkurrencesituationen:

Teknologidemokratisering, faldende priser, oprgr mod dominerende naer-monopoler pa infrastruktur og eget fokus
pé& privacy og overvagning vil oplagt fgre til andre parametre end pris frem mod 2020. Hvis man samtidig relativt
nemt kan bidrage til at udbygge en infrastruktur - méske endda forstaerket af agkonomiske incitamenter med
solcelleagtige ordninger qua enslydende regeringsudmeldinger om allemandsret til bredband med 100/30Mb i
20207 - vil selvforsyningstendenserne kunne brede sig til bredbandsomradet via en kombination af efterspargsel og
eksplosion i digitale modeller for kollaborativt forbrug. | forhold til kravene til bandbredde papeger David
Polinchock, at der vil veere meget store udsving i behov, og typisk vil behovet for mindre bandbredde veere
individuelt, “broadband means different things to different people”. Ikke alle skal kunne se HDtv pé fire forskellige
skaerme mens et spil karer i realtids-multiplayer. Det vil skabe yderligere mulighed for at en del af markedet kan
betjene sig selv med bottom-up teknologier. Begynder nabolag og antenneforeninger desuden at presse den anden
vej i et bottom-up scenarie, evt. tilskyndet af nye muligheder for dannelse af virtuelle “indkgbsforeninger” a la
nextdoor.com, og stille starre krav eller shoppe mere rundt i bredbandslgsningerne, kan det skubbe til markedet -
forudsat der er en reel konkurrencesituation.

Tendensen omkring Bottom Up vil altsé skabe en helt alternativ og hastigt udbredt approach til det eksisterende
bredbandsudbud - som AirBnB har skabt et reelt globalt alternativ til hotelbranchen p& mindre end 5 &r - samtidig
med at de nye loT og bottom-up teknologier kan lgse en del af udfordringerne omkring datatyngden ved
overgangen til TV og video over IP og presse eksisterende bredbandsaktarer med oplevelse i fremferingskvalitet og
omkostningsniveau. | et 2020+ perspektiv kan flere scenarier forestilles - hvor etablerede akterer tager bottom-up
teknologierne til sig (som eks. Netflix der er ved at tage P2P teknologier ind).

MARKEDSTENDENS #3: PERSONLIG DATABROKER - et nyt lag i
markedet lukrerer pd forbrugernes data via gensalg men pé

forbrugernes vegne

Den stigende polarisering af Internettet som en slagmark mellem private og kommercielle interesser — med mulige
regeringsovervagninger iblandet — er med til at skabe en "gkologi” omkring selvejerskab pé dataplan. Nye
teknologier og nye virksomheder specialiserer sig i at vende den traditionelle udbudsforfordeling om, sé det er en
servicering af markedet, af efterspargslen, der er i hgjsaedet. Den enkelte forbruger kan nu i stedet for blot at
erhverve sig en bredbandsforbindelse, erhverve sig en Al-forstaerket "assistent”, som kan repraesentere ens

7 Se eksempelvis rapporten "Bedre bredband og mobildaekning i hele Danmark”, Regeringen 2013. Eller se pressemeddelelse og
udmeldinger fra Ministeriet for Videnskab, Teknologi og Udvikling, Videnskabsminister Charlotte Sahl Madsen, juni 2010. Méalet er
konsistent omkring 100 Mbit hastigheder for 2020.
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interesser og forhandle (pa logaritmeplan’) med sterre serviceudbydere om datasalg eller viderelevering, filtrere
ugnsket og irrelevant content fra og sgge aktivt efter gnsket. Billedet pa forbrugerinteresser og praeferencer kommer
af en ngje datasortering a la den Qualcomm i dag foretager med deres Gimbal-lasning’?, som treekker data fra et
hav af kilder for bedre at kunne servicere sit centrum, her forbrugeren. Det giver mulighed for at skabe unikke,
kontekst-opmeerksomme lgsninger, der kan forhandle rabatter, udsgge sig gode tilbud, finde unikt og traefsikkert
content, sortere i digitale informationsbunker og optimere bredbands- og datalagringsudnyttelse med maksimal
brugsveerdi snarere end maksimal shareholdervalue hos bredbandsudbyderselskabet for gje. En prisstruktur kan
enten veere traditionelt abonnementsbaseret som i dag eller baseret pa et revenuesplit, hvor leverandgren af din
"personlige databroker” far andel i opndede rabatter — hvilket vil veere en form for sammenlignelig om end en smule
omvendt udgave af nutidens annonceomsaetnings-model, som har forgyldt Google s& grundigt. Apple’s
stemmestyringsmekanisme, Siri, er i sin oprindelse fgdt ud af Stanfordprogrammet Calo, der var en séledes
intelligent og kontekstuelt opmaerksom, personlig data broker og farste bud pa en kommercielt gangbar digital
ambassader, ambassader for dig, ogsé i enhver bredbandssammenhaeng.

Tendensen er endnu ikke sldet igennem men der er kraftige markedsraster for alternativer til det nuveerende setup,
hvor man ikke selv kan videreseelge sine data, blot afgive dem mod reklamevisninger for at kunne benytte tjenester
som Google og Facebook. Flere eksperter har understreget det sandsynlige i et kommende Databroker scenarie.

Forbrugsoplevelse:

For mange forbrugere er truslen mod privatliv i 2020 for alvor ved at veere en faktor, der kan flytte forbrug. Der er
udbredt skepsis omkring multinationale selskabers brug af data, genhandel med data, overvagning af data og deraf
indskraenket mulighedsrum ift. eksempelvis lanoptag, sammenseaetning af forsikringspraemie, joomulighed og méaske
endda datingprofiimatches. Tilfaeldets og skaebnens raderum er drastisk reduceret af den store og ekuvilibristiske
omend upreecise big data udnyttelse. Sat heroverfor vil en lgsning, der repraesenterer MIG og deler evt. omsaetning
pé baggrund af mine beveegmeanstre med mig snarere end gensaelger mig i en freemium model, veere ekstremt
attraktiv — og sandsynligvis ogsé bade lukrativ og serviceforstaerkende for den enkelte forbruger. Lukrativ, fordi man
selv kan tage del i den profitandel, der i dag gér i lommen p& eksempelvis Google for at eksponere en annonce for
dig. Den eksponering, "ansat” af dig, ville en algoritme i 2020 selv kunne hente. Den ville ogsa kunne skreeddersy
informations-, videns-, undervisnings- og oplevelseslag og pé alle méader forsvare dine interesser — fordi bare en
mindre andel af de opndede gevinster ville, opsummeret, kunne udgere en ny international virksomhedssveerveegter
men med en formue skabt sammen med og i kraft af dit forbrug og datamgnster og ikke "i slipstrammen pa”. Rent
praktisk ville det mere veere et valg af "livsledsager” end keb af bredbandsforbindelse, man skulle foretage og med
adaptive laeringsteknologier, ville den personlige databroker kunne indhente tilbud pé bredbandslasning til match af
dit behov, sammensaette de passende indholdselementer og fortsat fremadrettet holde udbuddet i skak med din
efterspargsel.

Effekt pa konkurrencesituationen:

Markedstendensen omkring en taenkt personlig databroker anno 2020 skal ses som et alternativ til den
databrokering, der sker hver eksempelvis Google eller Facebook skreeddersyer et annoncelag pé baggrund af
data. Tendensen er altsd med til at @ge konkurrencen ved — i et 2020-perspektiv - at skabe et mere personbéaret

" Dvs. udregnet i realtid af intelligente og selvjusterende statistik-baserede regnefunktioner
2 se f.eks. www.gimbal.com



INNOVATIONLAB BREPBAND 2020 side 40

altantiv til den brede, udefrakommende datahgstemaskine, hvis annonceindteegter dog ganske vist holder tjenesten
gratis. Udbydere vil ikke i s& hgj grad som nu kunne saette sin lid til vanens magt i markedet, til markedsfaring eller
til besveerlige procedurer ved skift af leverandar, da der vil veere automatiserede veje — den personlige databroker -
til at sikre forbrugeren/brugeren bedst mulige vilkar for afgivelse af egne data. Omvendt vil flere omsaetningskroner
kunne komme fra indholds- og annoncerside, nar den personlige data broker funktion sgrger for at kanalisere
opnéede besparelser eller mikrobetalinger for databrug over mod taksering af adgang og altsé regning for
bredbandsforbindelsen. Man kan altsa, | et forestillet 2020 scenarie, nedspare til sit bredbandsforbrug og andet
forbrug ved at lade en personlig data broker function seelge egne data, oplagt i realtid.

Tendensen forudsestter dog en fri basis-konkurrence, sé der er flere leverandarer og udbydere af bade OTT- og
bredbandstjenester at veelge imellem. Det forudseettes ogsa at flere udbydere vil udvikle “personlige assistenter” til
at assistere indkgb af isser commodities som bredband, sé der kan opsta et reelt intelligent marked i kavandet pa
nutidens eksplosion i forskellige former for betalingshandtering. Naeste skridt vil veere automatiseret eller intelligent
indkgbshandtering og i dette efterspargselsdrevne marked anno 2020 vil det ikke uteenkeligt veere standard med
personlige data brokers til at booste konkurrencen til den enkelte forbrugers fordel i bade pris pa
bredbandsadgang og udbuddet af individualisérbare services. Tendensen omkring personlig data brokering vil
skabe abne for nye mader at automatisere indkeb og dermed @ge konkurrencesituationen.

MARKEDSTENDENS =4 SKALERING SIDEVAERTS - nye og
utraditionelle tilbud, sortimenter, og tjenester bundles med i
individualiserede bredbéndstilbud

Néar man ikke kan konkurrere pa skalering opad og udad — som de store og globale aktgrer - ma man som lokal
kundekender konkurrere pa skalering til siden og udnytte sine rige data péa forbrugerpreeferencer og lokal
forhandlingskraft. Det er logikken bag tendensen Skalering Sideveerts — at man udvider til siderne og i bredden af
sortiment mere end blot kvantitativt i antallet af brugere og i meengden af sammenligneligt indhold som eksempelvis
film og serier.

Med tilsynekomsten af en lang raekke nye infrastrukturelle teknologier og entréringen af en maengde internationale
spillere pa det danske marked, stér de lokale ISP’ere, teleselskaber, kabeludbydere og fiber-/bredbandsselskaber
tilbage med et gammelkendt behov for at differentiere sig — men nu ikke bare overfor hinanden, ogsé overfor en ny
og international konkurrencesituation. Umiddelbart har man méaske haft gjnene pé en fast forretning "pé den
komfortable anden side” af en infrastrukturel investering, og man har nydt godt af fordelene ved langvarige
kunderelationer — men man har ogsé veeret forskraekkede over, hvor hurtigt kunderne var videre, da andre lgsninger
bedre kunne betale sig (pd samme made som da Spotify kaprede 500,000 danske kunder pa en made, delvist
hjulpet af en manglende loyalitet overfor eksisterende kundeforhold, der var knyttet til teknologier og ikke
indholdselementer eller varige forbrugerfordele). Man har svaert ved at konkurrence med prisseetningen fra
internationalt- og skaleringsorienterede internetgiganter, der maske ovenikabet har investeringmidlerne fra en anden
forretning (ikke at det er nogen garanti, jfr. de danske elselskabers satninger pa fiber med blandet udfald). Og
ISP’erne er i stigende grad nadt til dels at raffinere sin hjemmebanefordel og sit lokalkendskab, dels at udbygge
efter et internationalt marked, der typisk vil veere sammenligneligt med det danske og orienteret mod Norden. Det vil
i farste omgang betyde, at der etableres en del bundles udover traditionelle triple eller quadruple-play lgsninger.
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Nye alliancer opstar omkring e-sundhed og forebyggelsessystemer, gerne gamification-baserede’, og/eller
individuelt tilpassede dansksprogede video-undervisningstilbud til hvert medlem af husstanden, formidling af
produktleverancer fra hgjkvalitets-mikro-fadevareproducenter, lovgivningssanktionerede og
hjeelpemiddelsoptimerede smarthome lgsninger og andre digitalt funderede men lokalt kendskabskraevende
services.

Tendensen er endnu ikke sldet igennem men er set via tjienester som Zaarly, Nextdoor og andre stgrre som
Amazon, hvor man kan tiloyde specialtilrettede services baseret pa identificerede forbrugerbehov, efterspargsel, og
ikke pa gnsket om at afsaette et sortiment, et udbud. De kommende ar vil desuden saette nyt fokus pa toplinjen,
omsaetningen, hvilket kreever nye mader at differentiere sig pa, nye produkter og flere konstellationer.

Forbrugsoplevelse:

Verden bliver gradvist et lettere sted at navigere efterhdnden som den sideveertsorienterede skalering kobler flere
og flere meningsgivende dimensioner pa, s& man som forbruger via et bredbédndsabonnement far s meget mere
end blot en teknologisk kapacitet til radighed. | trenden med den sideveerts skalering udbygger de lokale ISP’ere
deres markedsposition med tiloud, der gar langt videre end en normal kapacitetsformidling. Det ger det muligt for
den enkelte forbruger at koble en reekke livsforhold — fra sundhedssikring til undervisnings- og
uddannelsesoptimering — qua en data-opsamlende bredbandspakke til et underholdningsspektrum af bade full
screen telepresence, always-on 3D-gaminguniverser og hvad der naesten graenselgst matte give mening for den
enkelte kunde i et digitalt forsyningsunivers.

Effekt pa konkurrencesituationen:

Overgangen til konkurrence péa sideveertsskalerende pakketeringer skaber i sagens natur en konkurrence pa andet
end pris - og snarere konkurrence pa opfindsomhed og partnerskabsstrukturer hos leverandgrer end en
konkurrence pa pris, da der ofte vil vaere vanskelig sammenlignelighed i udbuddet, hvilket er en stor pointe for
udbyderens forretning i et sidevaerts-scenarie. Tendensen giver mulighed for en raekke nye vinkler pa
bredbéandsfeltet, hvor sundheds- og uddannelsesudbydere sammen med detailhandel kan spés en ny rolle som
akterer pa bredbands/onlinevideo-omradet. Selvom det i farste omgang vil veere som partnere, er det oplagt, at
aktarerne vil engagere sig mere, nar de ferst er inde p& omradet. Der kan ogsa teenkes oplagte scenarier, hvor en
aktar med stor kundebase vil kabe sig til en position, hvor kundeforholdet kan udbygges med et bredbandsprodukt
i takt med at flere og flere tjenester OGSA er digitale. Det geelder for sundhed med telemedicin, det geelder for
undervisning med web- og MOOC-modeller™, og det geelder for detailhandel med fordringen mod multichannel
tilstedeveerelse. lan Pearson peger netop péa detail-omradet, som et omrade, der kan fgde en af fremtidens
negleaktgrer pa et bredbandsfelt, “major retailors and banks”, som han siger og papeger bankernes akutte behov
for netop ogsé at differentiere sig og tiloyde sideveerts skalerende pakketeringer for at kunne sta distancen overfor
internationale netgiganters indtog pé bankomréadet. “Bundles will increase, there will be a mess of crosscombined
packages and business models”. Tendensen mod skalering sideveerts ventes altsé at kunne introducere en raekke
nye, mulige aktarer pa et bredbandsfelt.

73 tilsaetning af spilelementer til ikke-spils-domaener
"4 e-learning platforme tilbudt af bade Ivy League-universiteter og start ups
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S. KONKLUSION OG AFSLUTNING.

Eventuelle bemeaerkninger og findings, som har vist sig undervejs i eller under analysens tilblivelse.

At analysere péa bredbands- og TV-markedet — og disses indbyrdes forhold — i et fremtidigt perspektiv er som at
gere sig klog pé at ramme et mal, der er i vild galop, med et projektil, der vil veere seks ar om at na frem. Omvendt
er det uhyre vigtigt maske netop nu, hvor udviklingen er i fuld viger, at gere sig tanker om, hvordan billedet vil
udvikle sig hen, for bedre at fatte greb om mulige og umulige handlinger og deres indgriben i udviklingen.
Digitaliseringen er vor tids stgrste mulighed, om end ogsé den starste forandringskraft og indvirker pa alle forhold i
hverdag, tilveerelse og arbejdsliv. Ikke at gare sig tanker om dens grundpraemisser og udviklingsretninger herfor, vil
veere utilgiveligt in hindsight. Derfor haber forfatterne af neervesrende analyse, at den bliver genstand for diskussion,
belysning og rig kommentering — udover det stille neerede hab, at den kommer til at bidrage til udviklingsforstaelsen
med sin egen lille brik.

Der er i denne analyse ikke opstillet forslag til indvirken, blot forsggt anskueliggjort hvilke kraftige dynamikker, vi vil
se udspille sig henover de neeste 6 ar pa omradet, vi kender som bredband- og TVomradet. At omsaette analyse til
forslag har ikke veeret opdraget, ligesom der ogsé ville skulle argumenteres yderligere i dybden indenfor
underomrader, hvis der skulle opstilles velargumenterede og oplagte handlingsforslag. Alene fordi enhver handling
der tilfgres en udvikling i s& rivende hast vil have en langt starre effekt end pa et mal uden nzaer sé& stor fremdrift.
Hvilket kan veere bade positivt — der er effekt bag handlingerne — og negativt — effekten kan vaere overraskende,
utilsigtet og seerdeles ugnsket.

Overordnet kan det konkluderes, at den enorme udviklingshast sandsynligt vil fare bredband og TV sammen til en
IPbaseret oplevelse af indhold baseret pa levende billeder, video, anno 2020. Oplevelsen vil veere tovejs, den vil
hvile pa hgj grad af interaktion og hvor den ikke vil ggre det, vil det vaere et bevidst valg fra en indholdsforbrugers
side. Det sékaldte "flowTV”, som vi kender det i dag, vil ikke dg men neerme sig et funktionsmode. Analogien til
fastnettelefonen er oplagt — al underleeggende teknologi er skiftet og fordelene er svaere at fa gje pa, men man kan
stadig bruge en fastnettelefon.

Det kan diskuteres om markedstendenserne vil have indflydelse pa konkurrencesituationen, eller om det omvendte
er tilfaeldet. Under alle omsteendigheder peger der ikke pile i nogen entydig retning. Der tegner sig en raekke
internationale markedstendenser, som nok i hgj grad vil f& indflydelse pa det danske marked, pa konkurrencen
herhjemme og pa efterspargslen. Der er mere end nogensinde en internationale transparens, samhandel over
greenser og feerre forbrugere vil std méal med store regionale, forstaet internationalt, forskelle i udbuddet af digitale
muligheder. Men der er ogsa en konstant udvikling, vi tager for givet — i investeringer i infrastruktur og
opgraderinger til at kunne handtere eksplosionen af data og indhold — som der fremover vil blive udfordringer
omkring. Hvis udviklingen indenfor skeermteknologi fortseetter, og indholdsleverandgrerne understgtter det med
indhold i matchende oplgsning, vil et scenarie i 2020 med UltraHD i realtime fra fire skaerme i huset med to
onlinespil, en videotelepresence lgsning og alt det lgse karende i baggrunde veere mildt sagt optimistisk. Det VIL
kreeve en ekstraordineer infrastrukturel opgradering efterndnden som video-oplevelserne, hvadend de matte besta
af, konsolideres over IP. Derfor er det afgerende med fortsatte incitamenter for investeringer for at kunne indfri de
forventninger markedet far fra leverandgr — med mindre man som offentlighed selv vil investere enten over skatten
eller via de nyere former for direkte demokrati med bottom-up teknologier og nabolagsinvesteringer.

Et spaendende felt &bner sig omkring de nye internetgiganter, der gerne vil kunne servere en fuld pakke med alt fra
opkobling og hardware til apps og OTT-tjenester — og videre ud derfra. Speendende fordi de allerede spiller med
musklerne i hjemlandet USA og giver en forsmag pé& en kommende nutid, da de alle er globale aktarer. Vi kan givet
vente en hand i udviklingen herfra, hvor mere hjemlige aktaerer vil blive udfordret, som man blev da Netflicks
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entrerede Danmark. Skal der hardwareinvesteringer til, kreever det mere, men det er ikke ngdvendigvis mindre
sandsynligt. Det kreever blot en anderledes anlagt forretningsoptik med flere omseetningsveje og et leengere sigte.
Og det har man hos aktarer som Google og Amazon i dén grad bevist, at man har.

De benyttede kilder og eksperter er enige om overgangen til IP som baeresignal. Man er enige om drastiske
omveeltninger ulig noget scenarie, vi har set for nogen teknologianvendelse endnu - fordi TV- og bredbandsformater
er sé udbredte og sé centrale i vores tilvaerelser, som de er. Man er ogsa enige om, at feltet er fyldt med
krumspring, konsolideringer og en udvikling mod mere internationale markeder. Nye kerneaktgrer er givet ikke
engang fgdt som virksomheder endnu, lyder det fra et enigt udbud af eksperter, og det skorter ikke pa dark horses.
Under forudseetningen om hastig udvikling, overgang til IP og heftige internationale skred i akterfeltet er feltet ellers
ligesa kompleks, som det er fyldt med action og, stadig, meget dbent.

Uden at kunne traekke forenklede konklusioner frem, kan det i hvert fald siges, at vi kommer til at sidde pa
farsteparket til et stykke udviklingshistorie af de mest spaendende, vi som borgere, brugere og aktarer i hver vort
verdensbillede endnu har deltaget i.

Juli 2014
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