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1. Aluksi

Luin hiljattain Pertti Haaparannan ja Mikko
Puhakan artikkelin ”Johtolangatonta keskuste-
lua: tunne ja järki huutokauppakeskustelussa”
(KAK 3/2002), jossa kirjoittajat puolustavat
huutokaupan käyttöä kolmannen sukupolven
matkapuhelinpalvelujen toimilupien jaossa.
Kirjoittajat paheksuvat Suomen kolmannen
sukupolven matkapuhelintoimilupien jakamis-
ta ns. kauneuskilpailun avulla ja asettavat tele-
markkinalain periaatteita noudattavien virka-
miesten vaikuttimet vähintäänkin kyseenalai-
siksi. Kyseessä on mielestäni laajalti yksipuoli-
nen tarkastelu ja selvä kannanotto huutokaup-
pamenettelyn puolesta. Olen monessa asiassa
samaa mieltä kirjoittajien kanssa, mutta en sil-
ti anna varauksetonta tukea huutokauppame-
nettelylle, ainakaan kauneuskilpailun kustan-
nuksella.

Ennen paneutumista artikkelin muuhun si-
sältöön, haluaisin kommentoida kahta artikke-

lin perusväittämää: ensiksi, en täysin yhdy kir-
joittajien tulkintaan rajatulon ja rajakustannus-
ten tasapainosta. Otaksun nimittäin, että tosi-
asiassa yritys harvoin tuntee rajakustannuksen-
sa niin hyvin, että voisi soveltaa tätä tasapai-
noehtoa määrätessään optimaalista tuotantota-
soaan. Sen sijaan olen vakuuttunut, että tämä
tasapaino on vain taustalla oleva tosiasia jos
voitot saadaan suurimmilleen tai vaihtoehtoi-
sesti tappiot minimoitua. Toiseksi, perusajatus
jolla huutokauppaa puolustetaan, eli että yri-
tys asettaa hintansa ja tuotetun määrän (lai-
naus:) ”tavalla, joka ei riipu kiinteästä kustan-
nuksesta” ei kerro ihan kaikkea. Kiinteät kus-
tannukset, syntyivätpä ne toiminnan alussa tai
sen aikana vaikuttavat yksikkökustannuksia
nostavasti, ja mahdollisesti lyhentävät tarjonta-
käyrää rajoittaen näin mahdollisuuksia kannat-
tavien markkinoiden synnylle.
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2. Huutokaupan ansioista ja
riskeistä

Kirjoittajat ovat muistaneet luetella Binmoren
ja Klempererin (2002) mainitsemat huutokau-
pan edut; taajuuksista maksetaan niiden arvoa
vastaava hinta, vältetään korruption ja suosi-
misen vaikutelmaa ja huutokaupan hyvin suu-
ret tuotot ovat suoraa tuloa valtiolle.

Huutokauppa ei kuitenkaan ole mitenkään
riskitön tapa jakaa taajuuksia. Miksi kirjoitta-
jat eivät tarkastele huutokaupan riskejä, vaik-
ka Binmore ja Klemperer (2002) ottavat nämä
riskit todesta? Tämä keskustelu liittyy oikeas-
taan siihen, näkyvätkö korkeat huutokauppa-
maksut palvelun hinnassa. Kuten sanottu kiin-
teällä kustannuksella ei ole vaikutusta yrityk-
sen optimaaliseen tuotantotasoon ja tätä kaut-
ta hyödykkeestä perittävään hintaan. Näin aja-
teltuna korkea kiinteä kustannus vaikuttaa yk-
sikkökustannuksia nostavasti ja rajoittaa mah-
dollisten kannattavien markkinoiden syntyä.
Eli tällä tavoin, varsinkin jos markkinat on kil-
pailtu, ei saada yhteyttä korkeiden taajuus-
hintojen ja kuluttajien maksaman hinnan vä-
lillä.

Mahdollinen yhteys huutokauppamaksujen
ja kuluttajahintojen välillä syntyy sen sijaan sii-
tä, että korkeat huutokauppamaksut saattavat
edesauttaa toimijoiden välistä tahallista tai ta-
hatonta yhteistyötä ja tämä saattaa Binmoren
ja Klempererinkin (2002) mielestä näkyä pal-
veluista perittävinä korkeampina hintoina.
Yleisestikin ottaen huutokaupan köyhdyttämä
yritys on alttiimpi ottamaan riskejä. Tätä ei aina
mainita taloustieteen perusopinnoissa mutta
miksi kirjoittajat eivät tieteentekijän objektii-
visuudella mainitse tätä mahdollisuutta? Mark-
kinoiden toimijoiden suurempi lukumäärä ei
takaa sitä, että yritysten voittomarginaalit pie-

nentyisivät. Tulos saattaa olla päinvastainen,
kuten esimerkiksi Yhdysvaltojen kaukopuhe-
lumarkkinoilla on tapahtunut (ks. MacAvoy,
1998).

3. Eroaako huutokaupan
lopputulos kauneuskilpailun
tuloksesta?

3.1 Lyhyen aikavälin vaikutuksista

Huutokaupan yhtenä tärkeimpänä ansiona on
saada tehokkaimmat toimijat markkinoille.
Oletuksena tässä on, että tehokkain toimija
maksaa luvista eniten ja saa ne. Tämähän ei ole
totta. Huutokaupassa yksittäisen luvan saa se,
joka maksaa siitä eniten, tehokkuutta ei oteta
huomioon. Olisi mielenkiintoista kuulla kirjoit-
tajien näkemys seuraavista skenaarioista: vuo-
sikymmeniä monopoliasemassa toiminut ja val-
tion suojeluksessa monopolivoittoja kerännyt
toimija osoittautuu huutokaupan voittajaksi.
Onko tämä voitto seurausta siitä, että yritys
tulevaisuudessakin on tehokkain toimija alal-
laan vaiko siitä, että aiemmin kerätty varalli-
suus edesauttoi pääsyä huutokaupan viimeisil-
le kierroksille? Toiseksi mitä voidaan sanoa
huutokaupan voittaneesta operaattorista, joka
voitti huutokaupan yliarvioimalla karkeasti
tulevan kysynnän ja sai rahoittajansakin va-
kuuttuneeksi tätä vastaavasta ’riskittömän’
kiinteän kustannuksen tasosta? Näinkö taattai-
siin tulevan tietoyhteiskunnan kehitystä, tus-
kinpa.

Huutokauppamenettelyä saati kauneuskil-
pailua ei voine puolustella sillä, että se toisi
markkinoille uusia toimijoita. Niiden tiedetään
suosivan jo alalla toimivia yrityksiä. Tähän on
syynä mahdollisuudet käyttää hyväksi jo ole-
massa olevaa toisen sukupolven infrastruktuu-
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ria.1  Tästä syystä Britannian huutokaupassa
’varattiin’ yksi lisenssi uudelle toimijalle.

Huutokaupan lyhyen aikavälin tuotot ovat
sen sijaan se yllyke, joka saa monet tahot vas-
tustamaan kauneuskilpailua. On totta, että
kauneuskilpailun lisenssimaksut ovat perin
vaatimattomia huutokauppojen miljardituot-
toihin verrattuina. Asettaisin tässä kohtaa mie-
lelläni vastakkain seuraavat argumentit. Huu-
tokaupan tuotto perustuu yritykseltä etukäteen
perittävään veroon, joka tuloutetaan valtiolle.
Punnittavana ovat näiden varojen käytön tuo-
ma hyöty ja tästä varojenkeruusta aiheutuva
haitta uuden viestintäteknologian käyttöön-
otolle kerrannaisvaikutuksineen. Kauneuskil-
pailussa mahdollinen tuotto asettuu tulevaisuu-
teen palvelun vaikutuksista kilpailukykyyn ja
uusien markkinoiden syntyyn. Näiden tulevien
kansallisten ’hyöty-’ tai rahavirtojen diskonta-
tun arvon odotetaan muodostuvan suurem-
maksi kuin huutokauppamaksuilla viivästetyn
teknologian leviämisen avulla saatu hyöty.

Nyt kärkkäimmät rientävät varmasti totea-
maan, että huutokauppamenettely ei estä tä-
män uuden teknologian käyttöönottoa ja hyö-
dyntämistä vaan pikemminkin päinvastoin.
Tällöin on ilmeistä, että uutta viestintätekno-
logiaa tarkastellaan tyhjiössä, eli ikään kuin sil-
lä ei olisi korvaavia hyödykkeitä. On sangen
epäjohdonmukaista ja toista teknologiaa syrji-
vää jakaa ensin lanka- ja toisen sukupolven
matkapuhelinluvat ilmaiseksi ja mielivaltaises-
ti verottaa etukäteen kolmatta teknologiaa (ks.
Pursiainen, 2000). Teknologianeutraali katsan-
tokanta ja markkinoihin luottaminen on tässä
vaiheessa lentänyt ahneuden siivittämänä pesu-
veden kanssa kauas pois.

Ahneudesta kirjoittaminen on varsin antoisaa
tämän asian yhteydessä. Huutokaupan suun-
nittelu edellyttää, että huutokaupan tavoitteet
määritellään. Huutokaupan yllämainituista hy-
veistä on tuottojen maksimointi yksi sen kes-
keisimmistä tavoitteista. Tämä näkyy myös Bri-
tannian huutokaupan suunnittelussa, jossa hal-
litusta neuvovan konsultin palkkio oli suoraan
sidoksissa huutokauppaan houkuteltujen osal-
listujien määrään.2  Järjestäjän arvoja kuvannee
sekin, että suurimpia huolia oli se, että huu-
tokaupan aikana julkaistaisiin tutkimustulok-
sia matkapuhelimen terveysvaikutuksista, joka
romahduttaisi lisenssien hinnat. Jos tällainen
uutinen tai fakta on yhteiskunnan tavoitefunk-
tiossa varustettu väärällä etumerkillä, meillä
kaikilla on syytä huoleen. Lisenssitulojen pitä-
minen itseisarvona korostuu mielestäni kun
Binmore ja Klemperer (2002, s. 93) pitivät
Alankomaiden huutokaupan tulosta katastro-
fina (’disaster’), koska se tuotti vain noin 2,5
miljardia euroa kaavaillun 8,5 miljardin sijaan.
Saksan osalta korkeisiin lupahintoihin vaikutti
Saksan valtion pääosin omistaman Deutsche
Telekomin pyrkimys saada haltuunsa kolme
taajuusblokkia ja tästä seurannut lupien hinnan
nousu (Jehiel ja Moldovanu, 2001). Näin Sak-
san valtio nyhti muilta lisenssin saaneilta (ml.
Sonera) sievoisen summan siirtämällä rahaa oi-
keasta taskusta vasempaan.

1 Tämä käy ilmi artikkelista Jehiel ja Moldovanu (2001),
ks. erityisesti taulukkoliite.

2 Lainaus: ”The investment bankers advising the govern-
ment (M.M. Rotschild and Sons Ltd.) were paid a fee that
depended on  the number of bidders  who participated  in
the auction. By attracting 13 bidders Rotschilds earned
£4,770,000, or over forty times the total expenditure on eco-
nomic consultancy” (Binmore & Klemperer, 2002, s. 90 ala-
viite 49).
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3.2 Vaikutuksista pidemmällä
aikavälillä

Tässä vaiheessa on paikallaan tarkastella huu-
tokaupan ja kauneuskilpailun eroa viestintätek-
nologian käyttöönoton ja levinneisyyden osal-
ta. Tässä meillä on käytettävissämme dataa toi-
sen sukupolven matkapuhelinverkoista. Euroo-
pan maat jakoivat lisenssinsä kauneuskilpailul-
la, kun taas Yhdysvallat pitäytyi huutokauppa-
menettelyssä. Haaparanta ja Puhakka (2002)
ovat oikeassa siinä, että lisenssien jakotapa ei
näy palveluiden hintatasossa, mutta matkapu-
helintiheydessä ero on selvä. Jos huutokauppaa
olisi tehokkain tapa edistää uutta viestintätek-
nologiaa, Yhdysvallat olisi matkaviestinnän
johtava maa, kuten liikenneministeriön ylijoh-
taja Harri Pursiainen (2000) osuvasti totesi.
Matkapuhelinpenetraation seuratessa logistis-
ta diffuusiomallia Yhdysvaltojen hidas pene-

traation kasvu on jättänyt sen jälkijunaan mat-
kapuhelintiheyden suhteen. Itse asiassa Yhdys-
vallat oli Japanin ja Kanadan ohella vielä vuon-
na 2001 niitä harvoja OECD-maita, joissa kiin-
teiden lankapuhelinliittymien lukumäärä ylitti
matkapuhelinliittymien lukumäärän. Ei kovin
vakuuttava tulos.

Entä miksi huutokaupat ovat huono asia,
vaikka huutokauppamaksut näkyvät hinnoissa,
kuten jotkut tahot kirjoittajan mukaan väittä-
vät? Vastaus lienee ”juuri siksi”. Jos oletetaan,
että kannattavat markkinat saadaan aikaan vain
siirtämällä huutokauppakustannukset hintaan
tahallisen tai tahattoman yhteistyön avulla, on
hinta siis korkeampi ja kysyntä todennäköises-
ti alhaisempi kuin ilman huutokauppaa.3  Entä

Kuvio 1: Matkapuhelinliittymätiheyden kehitys muutamassa OECD-maassa.

3 Ristisubventiota, siirtämällä huutokauppamaksut esimer-
kiksi lankapuhelimen käyttäjille, voi tietysti tehdä, vaikka
se onkin kiellettyä.

(Lähde: Televiestintätilastot 1991–2002)
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sitten? Nyt on tarpeen tarkastella kyseisen hyö-
dykkeen roolia sen yhteiskunnan kannalta, jon-
ka etua regulaattori ajaa. Tehokas televiestin-
täinfrastruktuuri on EU-tasolla jo varhain to-
dettu olevan omiaan vastaamaan mm. tuotta-
vuusvaatimusten ja yhteiskunnallisen koheesi-
on asettamiin haasteisiin (ks. DGXIII ACTS
workplan). Jos kyseessä oleva palvelu kykenee
tehostamaan tiedonsiirtoa talouden toimijoi-
den välillä, niin erityisesti huokea palvelujen
virta tästä tuotantopanoksena käytetystä hyö-
dykkeestä on omiaan parantamaan muun pää-
oman ja työvoiman tuottavuutta, mikä on kan-
sallisesti merkittävä asia. Perinteisellä telekom-
munikaatio-infrastruktuurillakin on useaan ot-
teeseen todistettu olevan juuri tämä vaikutus,
esimerkkeinä: Cieslik (2002), Röller ja Waver-
man (2001), Canning (1999) Madden ja Savage
(1998) sekä Nadiri ja Nandi (1992).

Palaan vielä Britannian 3G-huutokauppo-
ja suunnitelleen ekonomistiryhmän puheenjoh-
taja Ken Binmoreen ja hänen toteamukseensa
(Turun Sanomat 27.8.2002), että ”vain typerä
maksaa huutokaupassa tavarasta enemmän
kuin sen arvo on” ja jatkoi samaan hengenve-
toon, että Britannian ja Saksan luvista makset-
tiin markkinahinta! Verkkoyhtiöiden vajavai-
nen ennustuskyky ja tästä johtuva optimisti-
suus voi toki jälkikäteen arvioituna osoittautua
typeryydeksi laajamittaisin seurauksin. Ope-
raattoreiden miljardien eurojen alaskirjaukset
ovat yksi oire tästä. Lainaus Turun Sanomien
pääkirjoituksesta (18.2.2001) tiivistää tämän
huolen:

”Viime kädessä uhattuna on koko EU-
alueen kilpailukyky, jota on pyritty vahvista-
maan juuri uuteen informaatioteknologiaan pa-
nostamalla. … Tällä menolla on turha odottaa,
että EU:sta ikinä kehittyy maailman johtava tie-
toyhteiskunta. Potin vievät Japanin kaltaiset,

markkinoiden avoimuutta suosivat maat, joi-
den matkaviestintäyritysten kannattavuutta ei-
vät lisenssimaksut rasita.”

Jostakin, ehkä yllämainitusta, syystä Binmo-
re ei halua arvostella kauneuskilpailun järjes-
tämistä pienissä maissa. Hän toteaa vain sen
voivan toimia, vaikka näkeekin korruption
mahdollisuuden uhkana. Kauneuskilpailun
haittapuolena hän esittää – mielestäni ontuvasti
– teleyhtiöiden tarpeen miellyttää asiantuntijoi-
ta (virkamiehiä) eikä kuluttajia. Jos se, mitä tä-
nään tiedämme todentaa yritysten typeryyden
ja sen seurauksena kyvyttömyyden miellyttää
kuluttajia, suonee typeryyksien estäminen kau-
neuskilpailun avulla yrityksille kivuttomam-
man tavan päästä miellyttämään kuluttajia.

Suomen osalta puolustan kauneuskilpailua
vielä sillä, että jos regulaattori asettaa katta-
vuutta jne. koskevat ehdot palvelun tuottami-
selle, eikä kansallisen edun kannalta mahdolli-
sesti tärkeän palvelun tarjoamisesta näillä eh-
doilla ole kiinnostunut kuin muutama yritys,
niin miksi maksullinen toimilupa lisäisi kiin-
nostusta. Ja miksi olisi järkevää rajata markki-
noiden onnistumisen mahdollisuuksia perimäl-
lä ’ennakkoveroa’ yritykseltä, joka ei ole vielä
edes aloittanut toimintaansa, Cartelier (2002).
Verotulot ja osingot tulevat seuraavan sukupol-
ven aikana, jos ovat tullakseen. Saksassakin yri-
tysten optimistisuutta käytettiin tällä tavoin
hyväksi, enkä ole täysin vakuuttunut huutokau-
pan hyvästä lopputuloksesta pitkällä aikavälil-
lä edes Saksan liitovaltion osalta. "
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