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Bilag til f. t. . om postbefordring

Post Danmark dermed ikke umiddelbart kan
agere i forhold til konkurrencesituationen i et gi-
vent geografisk omréde, jf. kapitel 3 om risikoen
for “cream skimming” i ekonomisk lukrative
omrader. : ‘
Til de omtalte svagheder og trusler ma fojes
Post Danmarks seerlige forpligtelser i forhold til
de medarbejdere, som har indvilliget i at overgé
til ansattelse pd overenskomst pé sarlige vilkar.
Disse vilkér kan i seerlige situationer, f.eks. i for-
bindelse med afskedigelse, udgere en betydelig
finansiel byrde for Post Danmark i forhold til
konkurrerende postvirksomheders vilkar. Hertil
kommer, at lenomkostningerne til nuvaerende og
tidligere tjenestemeend er hajere end for over-
enskomstansatte medarbejdere. Post Danmark
har derfor en hgjere lonomkostningsstruktur end
konkurrerende postvirksomheder:

4.3.2. Udviklingsmuligheder
Post Danmarks indsats kan best4 i en to-leddet

strategi som svar pa de udfordringer og mulighe-

der, som er opridset i foregdende afsnit.

Det ene led kan betegnes som defensivt” i
den forstand, at det sigter pa at forsvare indtje-
ningen pa brevomradet. Selskabets indsatsomia-
der vil herefter vaere:
+» Begransning af omkostningerne som folge af

mindsket volumen gennem en rakke foran-

staltninger, herunder effektivisering og yderh-
gere automatisering.

* Qget indtjening gennem sendret pnssaetmng af
ydelserne.

« Indsats for at fastholde brevet som et Vaerd1~
fuldt kommunikationsmedium i en tid med
substitution. ' _

* Fastholdelse af volumen i de produktions-
stremme, som brevene gennemlegber, ved oget
afseetning af andre forsendelser (adresselose
forsendelser mv.).

Den offensive side af strategien kan besta i:

+ Erobring af markedsandele p3 de kendte kon-

kurrenceomrader. ,

Udvikling af ”Direct Mail” som konkurreren-

de reklamemedium i forhold til anden reklame

Raffinering af evrige eksisterende tjenester.

» Udvikling af nye tjenester, der i hgjere grad in-
tegrerer fysisk post med IT-ydelser, f.eks. in-
tegration med internethandel, som kraever for-
sendelse af varer, deltagelse i elektronisk post-
bokssamarbejde mv.

4.3.3. Basisydelser og tillegsydelser

Efter Post Danmarks overvejelser om fremti-
dens postmarked og de kundekrav, en moderne
postvirksomhed vil skulle imgdekomme, er der
behov for folgende sndringer i forhold til de nu-
vaerende vilkar:

. Befordrmgsphgten fastlaegges som en veldefi-
neret basisydelse.

* Der sattes fokus pé bade afsender og modta-
ger som kunde. Hidtil har der primaert veeret
fokus pa afsenderen som kunde.

« Basisydelsen kan suppleres med modtagerbe-
talte ydelser, det vil sige, at kunderne fér bedre
mulighed for at kebe sig til yderligere service.

* Bedre vilkar for selskabet til at udvikle nye
tjenester som svar pa de markedsmaess1ge ud-
fordringer.

Post Danmark ensker saledes at differentiere
sine tjenester i hgjere grad end hidtil og at pris-
saette de enkelte led i postbefordringen med ud-
gangspunkt i de omkostninger, aktiviteterne ge-
nererer. Sigtet er dobbelt:

* dels at tilbyde kunderne flere tjenester i bide
afsenderleddet og modtagerleddet i tilknyt-
ning til de gaengse tjenester, .

* dels at reducere omkostningskreevende aktivi-
teter, som maske ikke reelt eftersparges.

Mens det hidtil har vearet praksis, at ydelser i
afsenderleddet prisseettes efter de aktiviteter,
som selskabet yder for afsenderen, ensker sel-
skabet som noget nyt at indfere prissetning af
ydelser i modtagerleddet. Betaling for ydelser i
modtagerleddet kan ske i form af abonnements-
ordninger.

Eksempelvis skal modtagere — erhverv sével
som private — kunne modtage post tidligere ved
at tegne abonnement pa levering for et bestemt
tidspunkt. Modtagerne skal tillige have adgang
til at “tegne abonnement pé services, der rackker
ud over den definerede standardydelse ,jE. ogsé
bilag 12.

Princippet er siledes, at ”basisydelsen”, hvor
der er befordringspligt til en fast pris, malrettes
med henblik pd at nedbringe selskabets faste
omkostninget. Til gengeeld @ges sortimentet af
tilleegsydelser, hvorved der skabes storre over-
ensstemmelse mellem den pris, kunden betaler,
og Post Danmarks omkostninger.



