Decision de la Comision

de 29/09/2000

por la que se declara una concentracion compatible con el mercado comin
y con el funcionamiento del Acuerdo de EEE
(Asunto N° COMP/M.1879 - BOEING/HUGHES)
(El texto en lengua inglesa es el unico auténtico)

(Texto pertinente a efectos del EEE)

LA COMISION DE LAS COMUNIDADES EUROPEAS,

Visto el Tratado constitutivo de la Comunidad Europea,

Visto el Acuerdo sobre el Espacio Econdmico Europeo, y en particular la letra a) del apartado
2 de su articulo 57,

Visto el Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consejo, de 21 de diciembre de 1989, sobre el
control de las operaciones de concentracion entre empresas', modificado en wltimo lugar por
el Reglamento (CE) n°® 1310/97° , y en particular el apartado 2 de su articulo 8,

Vista la decision de la Comision de 26 de mayo de 2000 de iniciar el procedimiento en este
asunto,

Visto el dictamen del Comité consultivo sobre operaciones de concentracion’ ,

CONSIDERANDO QUE:

(1)

)

El 18 de abril de 2000, la Comision recibié una notificacion de conformidad con el
articulo 4 del Reglamento (CEE) n°® 4064/89 ("el Reglamento sobre concentraciones")
por el cual la empresa de Boeing ("Boeing" o "la parte notificante") adquiere el control,
en el sentido de la letra b) del apartado 1 del articulo 3 del Reglamento sobre
concentraciones, de las actividades de contratista principal de satélites y de suministro
de equipos de Hughes Electronics Corporation ("Hughes").

Mediante decision de 26 de mayo de 2000, la Comision manifesté que la operacion
notificada planteaba serias dudas en cuanto a su compatibilidad con el mercado comun e
inicio el procedimiento de la letra c¢) del apartado 1 del articulo 6 del Reglamento sobre
concentraciones y de la letra a) del apartado 2 del articulo 57 del Acuerdo EEE.

DO L 395 de 30.12.1989, P. 1; version corregida en el DO L 257 de 21.9.1990, p. 13.
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I. LAS PARTES

Boeing es una sociedad radicada en Delaware que opera en los campos de la aviacion
comercial, defensa e industrias espaciales, incluidos la produccion y lanzamiento de
satélites. Las actividades de Boeing en el sector de los satélites consisten
fundamentalmente en la fabricacion de satélites para sistemas globales de
posicionamiento y navegacion ("GPS") para el departamento de defensa de EE.UU..
Boeing presta servicios de lanzamiento de satélites a clientes comerciales de todo el
mundo asi como al Gobierno de EE.UU. a través de su programa Delta, propiedad suya
al cien por cien. Boeing es también accionista minoritario, con un 40% de las
participaciones, de otra empresa que presta servicios de lanzamiento denominada Sea
Launch, empresa en participacion que empez6 a operar en 1999.

Hughes es una filial de General Motors, establecida en Estados Unidos, que presta
servicios desde satélites (incluidos servicios de comunicaciones y de television de pago),
y fabrica satélites. Las actividades de contratista principal de satélites y de suministro
de equipos de Hughes se desarrollan a través de Hughes Space and Communications
Company ("HSC"), Spectrolab Inc. ("Spectrolab") y Hughes Electron Dynamics
("HED"): HSC disefia y fabrica satélites de comunicaciones para clientes comerciales de
todo el mundo asi como para el departamento de defensa de EE.UU. y para la NASA,
mientras que Spectrolab y HED producen fundamentalmente componentes para satélites
(tales como células y paneles solares, tubos de ondass progresivas y baterias).

II. LA OPERACION

El 13 de enero de 2000, Boeing, Hughes y HSC firmaron un Acuerdo de compra de
acciones, segun el cual Boeing adquirira: a) todas las acciones en circulacion de HSC; b)
todas las acciones en circulacion de Spectrolab; c) los activos de HED; d) el 2,69% de
las acciones ordinarias emitidas y en circulacion de ICO Global Communications
(Holdings) Ltd, actualmente en manos de Hughes; y e) el 2% de las acciones ordinarias
emitidas y en circulacion de Thuraya Satellite Telecommunications Private Joint Stock
Co. actualmente propiedad de Hughes.

Ademas, las acciones del grupo Hughes en una empresa en participacion con Raytheon
("HRL") se transferiran a Boeing, si Raytheon da su consentimiento. Si no, Hughes y
Boeing se proponen formar una empresa en participacion para que Boeing se pueda
beneficiar de las actividades de investigacion y desarrollo de HRL.

El Grupo Hughes seguird siendo propietario del resto de su actividad empresarial, en
especial, Hughes Network Systems, PanAmSat y DirecTV.

Habida cuenta de lo anterior, la transaccidon propuesta constituye una concentracion en
el sentido de la letra b) del apartado 1 del articulo 3 del Reglamento sobre
concentraciones.

III. DIMENSION COMUNITARIA

La parte notificante considera que la actual transaccion no tiene dimension
comunitaria y por lo tanto queda fuera de la jurisdiccion de la Comision porque HSC
no alcanza los umbrales de volumen de negocios en el EEE fijados por el Reglamento
sobre concentraciones. Segun la parte notificante, el volumen de negocios a escala
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comunitaria de HSC ascendi6 a [... ] millones de € en 1999 yal.. 1" millones de € en
1998.

Sin embargo, HSC tenia un volumen de negocios significativo (aproximadamente [... ]*
millones de € en 1999) con ICO Global Communications (Holdings) ("ICO"). Esta se
cred para prestar servicios moviles de comunicacion personal via satélite. En agosto de
1999, I1CO solicitd acogerse al amparo del Capitulo 11 (procedimiento de EE.UU. para
las empresas que se enfrentan a la quiebra) y se ha reorganizado recientemente. Boeing
afirma que la tinica manera de poder considerar que HSC excedia el umbral de volumen
de negocios en el EEE seria incluyendo sus ventas a ICO en su volumen de negocios en
el EEE

Dado que ICO est4 domiciliada en las Islas Caiman pero que en realidad se gestiona en
Londres, para determinar si efectivamente la transaccion propuesta tiene una dimension
comunitaria es fundamental dilucidar si se considera que ICO es una empresa
comunitaria o no. Si se asigna el volumen de negocios de HSC con ICO al EEE,
entonces la transaccion entra en el ambito de aplicacion del Reglamento sobre
concentraciones. La parte notificante sin embargo mantiene que el volumen de negocios
de HSC con ICO deberia asignarse a las Islas Caiman.

En este orden de cosas, la Comision pidié mas informacion a ICO, que contesto el 29 de
febrero de 2000. Parece que ICO se formo a consecuencia de un proyecto establecido
por Inmarsat (organizacion internacional con sede en Londres, que se ha convertido
ahora en una empresa radicada en el Reino Unido) para ofrecer a nivel internacional
servicios de comunicacion de datos y voz mediante una red de telecomunicaciones via
satélite. Con este fin, en 1994 se cre6 ICO en Inglaterra y el Pais de Gales.
Posteriormente, la empresa se liquido y los activos se transfirieron a una empresa de las
Islas Caiman, que a su vez se transformo en una empresa de Bermudas. Sin embargo,
estos cambios, que parecen realizarse fundamentalmente a efectos fiscales, no han
alterado la estructura de gestion de la empresa. Como ICO ha declarado formalmente, su
lugar principal de actividad empresarial es Londres, en donde se lleva a cabo la gestion
cotidiana de todo ICO y donde esta el 73% del personal de ICO, mientras que el resto
esta repartido en distintas ubicaciones por todo el mundo. Habida cuenta de lo anterior,
parece que, formalmente hablando, las partes tienen razon al afirmar que ICO es una
empresa registrada en las Islas Caimén (o mds precisamente en las Bermudas) pero que,
econdmicamente hablando, ICO es claramente una empresa con sede en el Reino Unido.

Para calcular el volumen de negocios a efectos del Reglamento de concentraciones,
se debe tomar en consideracion la realidad econémica de una situacion. En efecto, el
apartado 7 de la Comunicaciéon de la Comisidon sobre el calculo del volumen de
negocios” dispone que "el conjunto de normas [relativas al calculo del volumen de
negocios] tiene por finalidad garantizar que las cifras resultantes den una imagen fiel
de la realidad econdmica". Por lo tanto, en el presente caso, el volumen de negocios
de HSC con ICO debe asignarse al Reino Unido.
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Ademas, resulta que, aunque formalmente el contrato de satélites firmado entre HSC e
ICO se concluy6 con la empresa de las Islas Caiman, quien lo negoci6 finalmente fue el
personal de ICO de Londres, y cualquier modificacion importante de este contrato se
negociara en Londres. Si también se tiene en cuenta el lugar donde en realidad se llevo a
cabo la transaccion, y por lo tanto donde tuvo lugar la competencia entre HSC y otros
contratistas principales de satélites, todo apunta claramente al Reino Unido.

Por lo tanto, seglin las directrices del parrafo 7 de la Comunicacion sobre el calculo del
volumen de negocios, el volumen de negocios de HSC con ICO debe asignarse al Reino
Unido e incluirse en su volumen de negocios en el EEE.

Boeing y HSC tienen un volumen de negocios combinado a nivel internacional global
superior a 5 000 millones de €(53 403 millones de € para Boeing en 1999 y 2 136
millones de € para Hughes en 1999). Cada uno tiene un volumen de negocios global a
escala comunitaria superior a 250 millones de € ([... ]* millones de € para Boeing en
1999 y [... J* millones de € para Hughes en 1999) y ninguna de ellas realiza mas de dos
tercios de su volumen de negocios global a escala comunitaria en el mismo Estado
miembro. La operacion notificada tiene por lo tanto dimension comunitaria en el sentido
del apartado 2 del articulo 1 del Reglamento sobre concentraciones.

IV. COMPATIBILIDAD CON EL MERCADO COMUN

La entidad combinada operara en la fabricacion de satélites y de equipos, y en la
prestacion de servicios de lanzamiento de satélites. En su decision fechada el 26 de
mayo de 2000, la Comisién planted el problema de que la operacién crearia o
consolidaria una posicion dominante de HSC en el mercado de satélites de
comunicaciones comerciales GEO, y podia crear una posicion dominante en un mercado
del lanzamiento de satélites comerciales.

Sin embargo, los resultados de la investigacion detallada llevada a cabo por la Comision
demuestran que, por las razones indicadas mas adelante en las secciones A y B, estos
mercados no plantean problemas de competencia.

A. SATELITES

MERCADO DE PRODUCTOS DE REFERENCIA

(19)

(20)

Los satélites son naves espaciales complejas que estan en orbita o que giran alrededor de
un cuerpo celeste. Los satélites pueden utilizarse para diversas utilizaciones
(comunicaciones, navegacion, observacion y fines cientificos), para clientes civiles y
militares.

La parte notificante afirma que los mercados de producto de los satélites se diferencian
en funcidn de dos caracteristicas: 1) el tipo de cliente, y ii) la orbita del satélite.

Volumen de negocios calculado con arreglo al Reglamento sobre concentraciones y a la Comunicacion
de la Comision sobre el calculo del volumen de negocios (DO C 66, de 2.3.1998, p.25). los datos que
incluyen el volumen de negocios correspondiente al periodo anterior al 1 de enero de 1999 se han
calculado tomando como base los tipos medios de cambio del ecu y convertido en euros al tipo de uno
por uno.
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Boeing considera que los satélites civiles vendidos a clientes comerciales y a
organismos publicos y los satélites militares constituyen cada uno un mercado de
producto distinto. En primer lugar, los satélites de organismos publicos pertenecen a un
mercado de producto diferente del de los satélites comerciales puesto que son por
antonomasia productos especializados, a diferencia de los satélites comerciales que a
menudo son derivados de satélites anteriores. Estas diferencias dan lugar a que las
condiciones de competencia entre satélites comerciales y satélites "publicos" sean
distintas: la competencia en el ambito comercial se centra en "técnicas de produccion en
serie", mientras que la competencia en los mercados publicos se basa en un mayor grado
de especializacion e intervencion del cliente. En segundo lugar, los satélites militares
constituyen un mercado especifico de producto porque tienen requisitos de
equipamiento especialmente rigurosos, que imponen unas especificaciones de producto
mas estrictas, unos programas de prueba mds exigentes y ciertos componentes
especializados no utilizados en otros satélites.

Boeing también afirma que los satélites de orbita geosincronica ("GEO") y - los satélites
de orbita no geosincronica ("NGSQ", es decir, Orbita terrestre baja ("LEO") y 6rbita
terrestre media ("MEQ")) pertenecen a mercados de productos distintos, porque, desde
el punto de vista de la demanda, cada tipo de oOrbita tiene ventajas y desventajas distintas
que hacen que cada una se adapte mejor intrinsecamente a diferentes usos (por ejemplo,
la mayor cercania a la tierra hace que un satélite LEO sea mas apropiado para
aplicaciones de deteccion de alta resolucion). También, desde el punto de vista del
suministro, el tiempo necesario para probar la capacidad técnica de construir un satélite
con una Orbita distinta puede ser de tres a cinco afios. Concretamente, los satélites GEO
son mucho mas caros (100 millones de USD para los satélites GEO, por 10 millones de
USD para los satélites LEO), complejos, pesados y duraderos que los satélites NGSO.

En decisiones previas®, la Comisién dividio fundamentalmente el sector de los satélites
en funcidn de su aplicacion, estableciendo una distincion entre satélites de comunicacion
(y posiblemente de navegacion) por una parte, y satélites de observacion y cientificos
por otra, a causa de las diferencias de los conocimientos técnicos y tecnoldgicos
requeridos para estas distintas aplicaciones. La Comision también sugiridé que podria
haber mercados de producto distintos para los satélites militares y los satélites civiles
(esencialmente porque las condiciones de competencia son diferentes entre aplicaciones
militares y civiles), y que podria tenerse en cuenta otra segmentacion segun el tipo de
orbita. También se tuvo en cuenta otra distincion en funcién del tipo de cliente
(operador comercial o Gobierno), pero soélo a efectos de definir el mercado
geograficamente.

Los resultados de la investigacion de la Comision confirman generalmente: a) que los
satélites utilizados para comunicaciones, navegacion, y fines de observacion y
cientificos pertenecen a distintos mercados de producto; b) que las condiciones de
competencia de los satélites comerciales, satélites civiles de organismos publicos y
satélites militares son diferentes; y c¢) que deberia establecerse una distincion entre
satélites GEO y NGSO, aunque esta segmentacion pueda ser mas pertinente en el caso
de los satélites de comunicaciones que en los satélites de observacion o cientificos
(porque la mayor parte de los satélites de observacion y cientificos son NGSO, y

Por ejemplo, asunto COMP/M. 1636-MMS/DASA/Astrium, Decision de la Comision de 21.03.2000,
pendiente de publicacion.
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también probablemente porque, teniendo en cuenta la especificidad de cada satélite de
observacion y cientifico, el contar con disefios existentes o experiencia previa en un
determinado tipo de orbita puede ser menos importante que en los productos de
comunicacion producidos "en masa").

Sin embargo, de los célculos de las partes se desprende que todos los satélites
comerciales GEO son satélites de comunicaciones, y que casi todos los satélites
comerciales NGSO también son satélites de comunicaciones. Por consiguiente, el hecho
de que los satélites comerciales se dividan también seglin su aplicacion (por ejemplo, de
comunicacion, navegacion, observacion y cientificos) no afecta a la evaluacion
competitiva de la concentracion propuesta.

Ademas, a efectos del presente asunto, no es necesario delimitar mas los mercados de
productos de referencia de los satélites porque, en todas las posibles definiciones
alternativas de mercado, no se impediria considerablemente la competencia efectiva en
el EEE ni en ninguna parte sustancial del mismo.

MERCADOS GEOGRAFICOS DE REFERENCIA

27)

(28)

La parte notificante afirma que los mercados de satélites comerciales son de
envergadura mundial. Ello coincide con las decisiones previas® de la Comisién [ por
ejemplo |, y ha sido ampliamente confirmado por los resultados de la investigacion de la
Comision.

Boeing también afirma que los mercados geograficos de satélites publicos (civiles y
militares) son nacionales o como minimo regionales. En la decision Astrium®, la
Comision concluyd que existe un mercado europeo occidental’ de satélites adquiridos
mediante licitacion por organismos espaciales, porque, en ese sector, los satélites
institucionales son comprados fundamentalmente por la Agencia Espacial Europea
(AEE), cuya licitacion esta sujeta a un principio de "justa compensacion" geografica.
Ademas, la Comision indicd que también podian existir mercados nacionales de satélites
institucionales en aquellos Estados miembros cuyos organismos espaciales nacionales
aplican procedimientos de adquisicion similares. Finalmente, la Comision sugiridé que
podria haber un mercado internacional de satélites militares adquiridos mediante
procedimientos competitivos en los que intervinieran contratistas principales de la
Comunidad y los Estados Unidos, pero que parecia que subsistian mercados nacionales
en los Estados miembros cuyos satélites se compran solamente a contratistas principales
nacionales. Sin embargo, a efectos del presente asunto, no es necesario delimitar atn
mas los mercados geograficos de satélites publicos (civiles y militares) porque, en todas
las posibles definiciones de mercado geografico, no se impediria considerablemente la
competencia efectiva en el EEE ni en ninguna parte sustancial del mismo.

Véase asunto [V/M.437-Matra Marconi Space/British Aerospace Systems, ap. 22, Decision de la
Comision de 22.08.1994 y asunto COMP/M.1636-MMS/DASA/Astrium.

Véase asunto COMP/M.1636-MMS/DASA/Astrium.

A efectos del presente asunto, se entiende por Europa Occidental el EEE y Suiza (y por lo tanto todos
los Estados miembros de la AEE).
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HSC y Boeing operan como contratistas principales de satélites. Sin embargo, la
operacion no dara lugar a solapamientos directos entre las partes, puesto que HSC
solamente opera en el area comercial, y ni HSC ni Boeing han suministrado satélites
GEO o NGSO publicos a clientes europeos. Ademas, deberia tenerse en cuenta que los
satélites de Boeing y HSC se utilizan para diversas aplicaciones (respectivamente, HSC
para comunicacion y Boeing para navegacion) y tienen tamafos y Orbitas diferentes
(respectivamente HSC para satélites GEO y MEO, y Boeing para satélites LEO ).

En ese contexto, la parte notificante mantiene que no hay mercados afectados
horizontalmente. Sin embargo, dada la cuota de mercado de HSC en los satélites de
comunicacion comerciales, es necesario examinar si la adicion del negocio de satélites
de Boeing consolidara la actual fuerte posicion de HSC, en especial respecto al mercado
de satélites comerciales GEO.

Caracteristicas del mercado

Los satélites comerciales de comunicacion GEO son satélites grandes (mdas de la mitad
de los GEO llevan una carga util de mas de 9000 libras) situados en Orbita
geosincronica, desde la cual mantienen diversos servicios tales como telefonia,
transmision de datos, radiodifusion y television por cable, y servicios directos de
radiodifusion.

La demanda proviene de operadores comerciales de satélites que pueden ser grandes
instituciones internacionales tales como Intelsat o Inmarsat o empresas privadas y que
proporcionan servicios finales por si mismos o arriendan la capacidad via satélite a
operadores de servicios tales como empresas de radiodifusion de television, empresas de
telecomunicaciones, etc....

De la investigacion de la Comision se desprende que los satélites casi siempre se
adquieren a través de procedimientos de licitacion internacionales en los que intervienen
varios contratistas principales de satélites, tales como HSC, Space Systems/Loral
("SS/Loral"), Lockheed Martin, Alcatel Space Industries ("Alcatel") o Astrium.
Teniendo en cuenta las considerables pérdidas de ingresos (hasta un millon dolares al
dia) que supone el fracaso de un satélite, parece también que la seleccion del contratista
principal de satélites se basa fundamentalmente en su fiabilidad demostrada y en su
precio, aunque también desempefian un papel importante la durabilidad del satélite y los
plazos de fabricacion.

Teniendo en cuenta la aparicion de constelaciones de satélites mas pequenios NGSO,
que también ofrecen servicios de comunicacion (tales como telefonia movil,
radiobusqueda, transmision de datos y de mensajes a distancia), y la ocupacion de los
emplazamientos y segmentos orbitales utilizados por los satélites GEO, se espera que el
mercado por satélite GEO evolucione en las tres direcciones siguientes: 1) el nimero de
pedidos de satélites se estabilizard o incluso disminuird; ii) la masa y la potencia medias
de los satélites aumentaran; y iii) el mercado se orientara hacia los servicios de banda
ancha (sin el apoyo econdomico de satélites mas pequefios).

Operadores del mercado
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La oferta fundamental de satélites de comunicaciones GEO corresponde a cinco
contratistas principales de satélites en Estados Unidos o en Europa, a saber: HSC,
SS/Loral, Lockheed Martin, Alcatel y Astrium. Los cinco productores fabrican satélites
de comunicaciones GEO y NGSO, para uso tanto de organismos publicos como de
clientes comerciales.

Tomando como base los pedidos comerciales medios de satélites de comunicaciones
GEO desde 1997, HSC tiene una cuota de mercado de [ entre 35% y 45% ] * seguido
por Lockheed Martin [ entre 25% y 35% ] *, Alcatel [ entre 10% y 20% ] *, SS/Loral [
entre 10% y 20% ] * y Astrium [ entre 0% y 10% ] *.

Repercusion de la operacion

En su decision de 26 de mayo de 2000, la Comision hallé indicios de que la cuota de
mercado de HSC podia infravalorar su posicion real en el mercado. En primer lugar, los
terceros habian indicado que HSC contaba con varias ventajas competitivas en
comparacion con otros contratistas principales de satélites, fundamentalmente una
reputacion de calidad y fiabilidad superior a la de sus competidores y unos costes mas
bajos debidos a unos mayores volumenes de ventas (tanto en los sectores comerciales
como militares). En segundo lugar, parecia que el éxito de HSC podia verse limitado por
el hecho de que, dado que pertenece al grupo Hughes, que esta integrado verticalmente
en el sector inferior de la operacion de satélites (a través de PanAmSat, DirecTV y
Hughes Network Systems), HSC podia considerarse tanto proveedor importante como
competidor importante de sus clientes. Algunos documentos internos de las partes
sugerian que esto hacia que una proporcion significativa de operadores de satélites no
comprasen a HSC.

Por lo tanto, se considerd que la posicion competitiva de HSC se reflejaba mejor en su
indice de éxito al licitar por un contrato, que es del [ entre 40 y 60% ] *. Los terceros
indicaron explicitamente que consideraban que HSC tenia una posicién dominante en el
mercado de satélites comerciales de comunicaciones GEO.

A pesar de la ausencia de solapamientos entre Boeing y HSC en los mercados de
satélites, la Comision también hallo indicios de que la operacion podia consolidar la
posicion de mercado de HSC. En primer lugar, llegé a la conclusion de que la
eliminacién del vinculo entre HSC y el grupo Hughes permitiria que HSC abarcara el
mercado entero, lo que daria lugar a que HSC ganase cuota de mercado (posiblemente
hasta el [ entre 40% y 60% ] * de su indice de éxito).

En segundo lugar, se indico que los contratistas principales de satélites contrataban
actualmente ciertos equipos para satélites (a saber: células solares, celdas para baterias y
amplificadores de tubo de ondas progresiva) a Hughes (especialmente Spectrolab y
HED). En ese contexto, los terceros expresaron su inquietud por que, después de la
transaccion propuesta, Boeing podria obtener los citados equipos para sus propios
satélites, lo que reduciria la capacidad disponible para terceros en tal grado que los
debilitaria con respecto a HSC.

Habida cuenta de lo dicho previamente, la Comision consideré por lo tanto que la
operacion podia ampliar mas la diferencia entre HSC y sus competidores. Teniendo en
cuenta la presunta existencia de economias de escala en la fabricacion de satélites
(debido a que la amortizacion de los costes irrecuperables representa una parte
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significativa de los costes del satélite), se temi6 que esto pudiera crear o consolidar una
posicion dominante de HSC en el mercado de satélites GEO.

Sin embargo, los resultados de la investigacion detallada de la Comision indican que la
operacion no creard ni consolidara una posicion dominante. Primero, debe tenerse en
cuenta que en los mercados de los satélites los contratos se adjudican mediante licitacion
y que en ellos las condiciones de competencia vienen determinadas por la presencia de
alternativas fiables a los productos de HSC. En este contexto, y dadas las posiciones de
mercado de Lockheed Martin [ entre 20% y 40% | *, SS/Loral [ entre 10% y 20% | * y
Alcatel [ entre 10% y 20% ] *, cabe pensar que HSC sigue sujeta a la competencia de
otros grandes contratistas principales fiables.

En segundo lugar, de los resultados de la investigacion de la Comision se desprende que
probablemente se han sobrestimado las presuntas ventajas competitivas de HSC. Por
ejemplo, la mayor parte de los clientes indicaron que no consideraban que los satélites
de HSC fueran mas fiables que los de otros contratistas principales de satélites, y varios
terceros especificaron que, aunque los satélites de HSC gozaban histéricamente de una
reputacion superior de excelencia y fiabilidad, también han experimentado varios
fracasos en los ultimos afios. Del mismo modo, la mayor parte de los clientes indicaron
que no consideraban que HSC tuviera ninguna ventaja sustancial de costes sobre sus
competidores. Finalmente, teniendo en cuenta los criterios principales de evaluacion
utilizados por los clientes, parece que en una mayoria de casos la oferta de HSC no se
considera la mejor. La presencia de alternativas fiables a los satélites de HSC queda
corroborada por el hecho de que HSC solamente obtuvo [... | * de los 29 satélites
encargados desde principios de 2000. Habida cuenta de lo anterior, puede concluirse por
lo tanto que HSC no ocupa una posicion dominante en el mercado de satélites
comerciales GEO.

Ademas, no hay ninguna indicacion de que, después de la concentracion propuesta, las
compras de Boeing a Spectrolab y HED vayan a reducir el interés de estos proveedores
en suministrar células solares, celdas de bateria y amplificadores de tubo de ondas
progresivas a otros contratistas principales. Esto es evidente para los citados
amplificadores, puesto que Boeing no compra este tipo de productos. También es cierto
para las células solares y las celdas de bateria, porque HSC parece tener un sustancial
exceso de capacidad para la mayoria de estos equipos, que ni siquiera se agotaria
teniendo en cuenta toda la demanda potencial de Boeing, especialmente debido a que
Boeing compra la mayoria de sus células solares a Spectrolab y no compra ya
amplificadores de tubo de ondas progresivas. En segundo lugar, las células solares y las
celdas de bateria son productos esencialmente estandardizados, que pueden adquirirse
competitivamente en fuentes alternativas de suministro. En tercer lugar, la mayoria de
los contratistas principales (incluido el mayor) no compran actualmente equipos a HSC,
de modo que ni siquiera una reduccion de los suministros de HSC a terceros crearia
problemas de competencia.

La investigacion de la Comision también muestra que, a pesar de que Hughes es
propietario de operadores de satélites (a saber: PanAmSat, DirecTV y Hughes Network
Systems), el hecho de que HSC pudiera considerarse tanto competidor como proveedor
de terceros operadores de satélite no hizo que la mayor parte de los clientes se negasen a
adquirir satélites de HSC. De ello se deduce que la operacion no supondrd un
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(47)

B.

incremento sustancial de las actividades de HSC en el sector de los satélites, y que por lo
tanto no creara sustancialmente nuevas oportunidades para HSC.

En cambio, parece que, si se rompe el vinculo entre HSC y las empresas de Hughes que
operan en el sector de los satélites (PanAmSat, DirecTV y Hughes Network Systems), la
transaccion probablemente haria que estos operadores de satélites se abriesen mas a
otros contratistas principales. Dado que las compras de las empresas de satélites de
Hughes han representado aproximadamente [ el 35% - el 45% ] * de los pedidos de
satélites de HSC entre 1997 y 1999, la operacion propuesta podria por lo tanto debilitar
sustancialmente la competitividad de HSC en vez de consolidarla.

Habida cuenta de lo anterior, cabe concluir que la operacion no creara ni consolidara
una posicion dominante en los mercados de satélites de resultas de cual se obstaculizaria
perceptiblemente la competencia efectiva en el EEE o en una parte sustancial del
mismo.

SERVICIOS DE LANZAMIENTO

MERCADO DE PRODUCTOS DE REFERENCIA

(48)

(49)

(50)

Se utilizan los lanzadores para situar los satélites en Orbita espacial. Los servicios
relacionados con el lanzamiento de satélites en Orbita se denominan servicios de
lanzamiento de satélites. Generalmente pueden distinguirse dos tipos de lanzadores:
lanzadores desechables, que se consumen durante el proceso de lanzamiento, y
lanzadores parcial o completamente reutilizables. Sin embargo, en la practica, los
servicios de lanzamiento se realizan casi exclusivamente mediante lanzadores
desechables.

Los lanzadores desechables pueden clasificarse en diversos grupos de productos,
dependiendo de la masa de carga util que el lanzador puede poner en Orbita.
Concretamente, Boeing afirma que los satélites LEO y MEO pueden lanzarse y de
haecho se lanzan mediante una amplia gama de lanzadores (incluidos lanzadores
grandes y pequefios), pero que los satélites GEO intermedios/pesados (es decir, cuya
masa es superior a 4 000 libras o aproximadamente 1 800 kg.) solamente pueden ser
lanzados por lanzadores mas grandes y seguros (denominados en lo sucesivo lanzadores
de carga pesada). Por consiguiente, Boeing sugiere que hay dos mercados de productos:
un mercado global de los servicios de lanzamiento que comprende todos los
lanzamientos por satélite, y un mercado "nicho" de servicios de lanzamientos de
satélites GEO intermedios/pesados (realizados solamente por lanzadores de carga
pesada).

La investigacion de la Comision corrobora en gran medida la opinion de que los
lanzadores de carga pesada forman parte de un mercado especifico de producto, porque
son los tinicos capaces de poner en GEO los satélites mas grandes. Esto coincide con las
conclusiones de la Comision en decisiones previas®, en las que se sugirié que a efectos

Veéase asunto [V/M.1564 - Astrolink, Decision de la Comision de 25.06.1999 y asunto COMP/M.1636-
MMS/DASA/Astrium.
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(52)

(53)

(54)

(55)

de la definicion de mercado de producto podia ser pertinente segmentar el sector de los
servicios del lanzamiento segin el tamafio del satélite lanzado o la capacidad del
lanzador.

Sin embargo, en primer lugar, parece existir una contradiccion en las definiciones del
mercado propuestas por Boeing. Si uno acepta que los satélites intermedios/pesados
GEO solamente pueden lanzarse mediante lanzadores de carga pesada, entonces el
lanzamiento de estos satélites intermedios/pesados GEO no es sustituible por cualquier
otro servicio de lanzamiento, y por lo tanto no puede incluirse en un mercado de
productos més amplio. En este sentido, no puede haber un mercado global de productos
que abarque todos los lanzamientos de satélites. Un planteamiento mas coherente
consistiria en considerar los siguientes dos mercados de productos: un mercado de
servicios de lanzamiento de todos los satélites salvo de los satélites intermedios/pesados
GEO, y un mercado de servicios de lanzamiento de satélites GEO intermedios/pesados.

Ademas, los terceros han expresado criticas sobre la definicion de mercado de producto
propuesta por la parte notificante para los servicios de lanzamiento de satélites
intermedios/pesados GEO. Segun ellos, contrariamente a la propuesta de Boeing, la
segmentacion del mercado de productos no debe basarse en el tamafo y orbita del
satélite, sino en el tipo de vehiculo de lanzamiento. Estos terceros consideran que los
servicios ofrecidos por los lanzadores de carga pesada no son sustituibles por los
ofrecidos por otros lanzadores, independientemente del tamafio y de la orbita del
satélite. Por ejemplo, parece que ciertos satélites NGSO solamente pueden ser lanzados
por los lanzadores mas grandes.

En ese caso, el mercado "nicho" de productos debe corresponder a los servicios de
lanzamiento ofrecidos por lanzadores grandes/intermedios. Este mercado alternativo
comprenderia todos los lanzamientos por satélite mediante lanzadores de carga pesada,
y por lo tanto su dimension seria mayor que la de los servicios del lanzamiento de
satélites grandes/intermedios GEO seglin lo propuesto por Boeing (que no incluye los
lanzamientos de satélites NGSO o los satélites GEO mas pequefios realizados por
lanzadores de carga pesada). Esta definicion de mercado alternativa tendria la ventaja de
presentar una imagen mas exacta de la situacion competitiva de los diversos lanzadores,
porque incluiria todos los lanzamientos efectuados por estos lanzadores. Por otra parte,
significaria que los lanzadores de carga pesada ni siquiera competirian con lanzadores
mas pequeinos en los lanzamientos de satélites mas pequefios, lo cual estd por demostrar.

Otros terceros aceptaron la propuesta de Boeing de un mercado especifico de productos
correspondiente a los servicios de lanzamiento de satélites GEO intermedios/pesados,
pero criticaron que se tomaran las 4 000 libras como linea de division de los satélites
intermedios/pesados GEO. Concretamente, se propuso que no hubiera un ningiin limite
estricto entre satélites "pequenos" y "grandes", y que este limite podia haber sido
definido especificamente con el fin de excluir del mercado nicho de productos los
lanzadores Delta II de Boeing. Sin embargo, cabe dudar de que la seleccion de otro
limite tuviera mucho efecto en la evaluacion de competencia, puesto que parece que la
masa media de los satélites GEO es 6 000 libras (con tendencia a incrementarse), y que
del 75% al 90% de todos los satélites GEO corresponden a la categoria
intermedia/pesada.

Sin embargo, a efectos de la presente decision, no es necesario delimitar mas los
mercados de productos de referencia de los servicios de lanzamiento, puesto que, en
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ninguna de las posibles definiciones alternativas de mercado, la competencia efectiva se
obstaculizaria perceptiblemente la competencia efectiva en el EEE o en una parte
sustancial del mismo.

MERCADOS GEOGRAFICOS DE REFERENCIA

(56)

(57)

Boeing afirma que los lanzamientos publicos y comerciales corresponden a mercados
geograficos distintos. Los mercados geograficos de servicios de lanzamiento son
internacionales en el caso de las aplicaciones comerciales, pero son nacionales o
regionales en el caso de lanzamientos publicos (civiles o militares). Esta diferencia se
debe a que, al igual que ocurre con los satélites, los Gobiernos tienden a preferir, a ser
posible, a los prestatarios de servicios de lanzamiento nacionales o por lo menos
regionales.

Esto coincide con la decision Astrolink en la que la Comision concluyd que habia que
distinguir los lanzamientos comerciales de los militares y de los otros lanzamientos
publicos cautivos (que por lo general no son objeto de licitacion, aunque los lanzadores
utilizados sean similares). Estas definiciones también han sido ampliamente
confirmadas por los resultados de la investigacion de la Comision.

EVALUACION COMPETITIVA

(58)

(59)

(60)

Boeing opera en los servicios de lanzamiento, en los que utiliza la gama de lanzadores
Delta (Delta II, Delta III y, a partir de 2001, Delta IV). Se ha sefialado que los
lanzadores Delta II son el vehiculo comercial de lanzamiento con el mayor numero de
versiones y de vuelos. Disfruta de una reputacion de excelente fiabilidad, pero su
capacidad de carga es limitada (4 000 libras) e insuficiente para la mayor parte de las
misiones de satélites GEO comerciales. El nuevo Delta III y el futuro Delta 1V
dispondran de una capacidad de carga ttil mucho mayor, pero el Delta III actualmente
estd en desventaja porque de sus tres lanzamientos principales solamente uno ha tenido
éxito, mientras que el Delta IV estd atn en la fase de desarrollo, y por lo tanto hasta
ahora no ha volado nunca.

Boeing también tiene una participacion del 40% en Sea Launch, una asociacion
multinacional con la empresa rusa RSC-Energia (25%), asi como con la empresa
radicada en Noruega Kvaerner Maritime (20%) y con la empresa ucraniana
Yuzhnoye/PO Yuzhmash (15%). Sea Launch explota el lanzador Zenit 2, construido en
Ucrania (que utiliza la etapa superior Block DM fabricada por Energia), que lanza desde
una plataforma marina que viaja de California hasta aguas ecuatoriales. Sea Launch
realizd su primer lanzamiento en marzo de 1999. Su fiabilidad también queda
cuestionada por el fracaso de su tercer vuelo.

Boeing afirma que su participacion del 40% en Sea Launch no le confiere el control de
la misma, debido a que no hay ninguna comercializaciéon o gestion comun de los
programas de Delta y de Sea Launch. Sin embargo, parece que Boeing tiene derechos de
veto sobre algunas decisiones estratégicas de Sea Launch, entre las que se incluyen las
modificaciones de los planes de negocios (que requieren la unanimidad de los socios), el
nombramiento de personal y los contratos con terceros clientes y proveedores
importantes (que requieren una mayoria del 67%). Ademas, Boeing ha nombrado tres de
los cinco directivos de Sea Launch (a saber, el Presidente y el Director general, el
Vicepresidente para asuntos comerciales y el Secretario, y el Vicepresidente de Launch
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(62)

(63)

(64)

(65)

Segment). Por lo tanto, cabe concluir que Boeing tiene control conjunto sobre Sea
Launch.

HSC no opera servicios de lanzamiento, sino que, segun lo indicado en el apartado 36,
es el mayor proveedor de satélites comerciales GEO que deben ser puestos en orbita por
lanzadores. Es por lo tanto necesario examinar si la combinacion de las situaciones de
HSC con las de Boeing en estos mercados complementarios podria crear o consolidar
una posicion dominante en los servicios de lanzamiento.

La investigacion llevada a cabo por la Comision confirma que casi todos los clientes dan
mucha importancia a la seleccion del vehiculo de lanzamiento que enviara finalmente su
satélite al espacio. La fiabilidad y el resultado probados son los criterios mas
importantes para los clientes cuando se trata de juzgar y valorar a los posibles
operadores de servicios de lanzamiento. Seglin los resultados de la encuesta a los
clientes, éstos siempre tienen en cuenta el precio al tomar su decision final. Sin
embargo, los clientes también indican claramente que es primordial garantizar su
lanzamiento y, por esa razon, estan dispuestos a pagar mas para evitar cualquier fracaso
que perjudique a su empresa tanto financiera como comercialmente. Finalmente, la
dimension de la empresa que presta los servicios de lanzamiento no parece ser un factor
critico que sirva de base para la decision final de los clientes.

Caracteristicas del mercado
Procedimiento de adquisicion

Generalmente, los servicios de lanzamiento no se adquieren junto con el satélite. En ese
tipo de situacion (conocida como entrega en tierra o "DOG" ("'delivery on the ground")),
el operador de satélites firma dos contratos: un contrato (con el contratista principal de
satélites) para el suministro del satélite, y otro (con el operador de servicios de
lanzamiento) para la prestacion del correspondiente servicio de lanzamiento.

Sin embargo, en los ultimos afios, los contratistas principales de satélites ofrecen cada
vez mas (y los clientes aceptan o piden cada vez mds) un nuevo tipo de contrato
denominado entrega en orbita ("DIO" o "delivery in orbit"). En este caso, el cliente
efectia un pedido global al fabricante de satélites el cual, con arreglo a un tnico
contrato, esta obligado a suministrar tanto el satélite como el servicio de lanzamiento.
Por consiguiente, el proveedor DIO es responsable de organizar el lanzamiento del
satélite.

La ventaja de la adquisicion DIO es que simplifica las relaciones con el contratista
principal. En la medida en que, en un contrato DIO, la responsabilidad de la entrega y el
lanzamiento del satélite se transfiere al contratista principal de satélites, la adquisicion
DIO evita también que los clientes tengan que ocuparse de varios riesgos tales como
retrasos, interfaces entre el satélite y el lanzador o problemas de compatibilidad, etc...,
derivados de la interrelacion entre los contratos de adquisicion del satélite y de
lanzamiento del mismo. Inversamente, los contratos DIO parecen reducir la posibilidad
de que el cliente examine el progreso del contrato y las opciones elegidas por el
contratista principal de satélites (incluidas las correspondientes a las operaciones de
lanzamiento). Los clientes han indicado que la adquisicion DIO puede ser mas costosa
que la DOG. Como consecuencia, parece que son fundamentalmente los clientes mas
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(67)

(68)

(69)

(70)

pequetios, que carecen los recursos internos necesarios para la gestion del proceso DOG,
los que eligen el contrato DIO.

En cualquier procedimiento de adquisicion, la seleccion del operador de servicios de
lanzamiento se realiza mediante un procedimiento de licitacion internacional en el que
participan los principales operadores de servicios de lanzamiento de todo el mundo. En
la medida en que cualquier retraso o fracaso supondria unas considerables pérdidas de
ingresos (hasta un millon dolares por dia) para el operador del satélite, y puesto que no
parece que haya ningin seguro que cubra tales riesgos, de la investigacion de la
Comision se desprende que la seleccion del lanzador se basa fundamentalmente en la
fiabilidad y el precio, en tanto que la flexibilidad de calendario de lanzamiento también
desempefia un papel importante.

Integracion entre el satélite y el lanzador

Para lanzarlo con éxito al espacio, hay que garantizar la compatibilidad de un satélite
con el lanzador elegido. Esto puede hacerse caso por caso, pero también puede
garantizarse por el resultado de lanzamientos previos o mediante acuerdos de
compatibilidad.

En el contexto de la adquisicion DOG, los clientes efectian generalmente convocatorias
de propuestas tanto a contratistas principales de satélites como a operadores de servicios
de lanzamiento. Estas convocatorias pueden ser paralelas o consecutivas, dependiendo
del cliente. En esa fase, los clientes seleccionan generalmente al fabricante del satélite, y
realizan una seleccion previa de varios posibles lanzadores. Generalmente la seleccion
del satélite se hace de 24 a 36 meses antes de la fecha de lanzamiento, y el contrato del
satélite se firma antes de la seleccion final del proveedor del servicio de lanzamiento. En
ese contexto, y para mantener abiertas sus opciones para la seleccion ultima del
lanzador, los clientes suelen exigir requieren que el fabricante del satélite mantenga la
compatibilidad con varios lanzadores (que pueden determinarse o no).

Después de la adjudicacion de contrato, y aunque, en principio, sea el satélite el que
debe hacerse compatible con el lanzador y no al revés, tanto el lanzador como los
fabricantes del satélite necesitan cooperar para integrar el satélite al vehiculo de
lanzamiento seleccionado. En ese contexto, tanto el fabricante del satélite como el del
lanzador deben realizar una amplia gama de pruebas y andlisis, a fin de asegurar entre
otras cosas la compatibilidad mecénica, térmica, eléctrica, electromagnética y de
radiofrecuencia entre el satélite y el lanzador.

Esas tareas se realizan individualmente para cada satélite. Sin embargo, dado que los
fabricantes de satélites suelen disefiar su satélite comercial de comunicaciones en torno a
un numero limitado de "plataformas estandar", también es posible prever Ia
compatibilidad general de familias de satélites. Esto se garantiza a través de "acuerdos
de compatibilidad" mas amplios entre el fabricante de satélites y el proveedor de
servicios de lanzamiento, que abarcan una familia entera de satélites. En la practica, los
fabricantes y los proveedores de servicios de lanzamiento de satélites acuerdan una
plataforma genérica llamada "envolvente", cuya compatibilidad con el correspondiente
vehiculo de lanzamiento se garantiza. Entonces se considera que los satélites incluidos
en esa plataforma seran generalmente compatibles con el lanzador correspondiente. Por
lo tanto, los acuerdos de compatibilidad reducen los riesgos, la carga de trabajo y el
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tiempo necesarios para integrar satélites concretos que pertenecen a una familia mas
amplia en un determinado lanzador.

Cuanto mas cercana estd la fecha prevista para el lanzamiento, méas caro puede ser
realizar los cambios técnicos necesarios para acomodar un lanzador diferente.
Dependiendo de lo convenido en el contrato entre las partes, los clientes pueden estar
obligados a pagar gastos de cancelacion por un importe cada vez mayor a medida que se
acerca la fecha de lanzamiento. Aunque algunos de los clientes que contestaron a la
encuesta de la Comision sostengan que tienen libertad completa para cambiar cualquier
elemento de la combinacion elegida, los clientes suelen confirmar que cuanto antes se
modifique el programa, mejor es para todas las partes implicadas.

Exceso de capacidad

Se considera generalmente que el sector del servicio de lanzamiento comercial sufre
actualmente un exceso de capacidad. Esta situacion parece resultar de la inversion
excesiva en capacidad de lanzadores que se produjo en la segunda mitad de la década de
los afios 90 tras las previsiones optimistas del volumen del mercado de lanzamiento.
Concretamente, se esperaba por lo general que el desarrollo de las constelaciones de
satélites NGSO produjera un auge de la demanda de servicios de lanzamiento. Por
ejemplo, en 1997, Boeing preveia que en 2002 se lanzarian cerca de [... | * satélites.
Dado que tal demanda apenas podia ser cubierta por la capacidad existente, los
operadores de servicios de lanzamiento invirtieron activamente en nuevas instalaciones
y a menudo en nuevos lanzadores. Sin embargo, ahora que los principales sistemas
lanzados (por ejemplo Iridium o ICO) han encontrado dificultades financieras, los
proyectos de constelaciones de satélites se han recortado o retrasado sustancialmente, y
por lo tanto los pronosticos de lanzamiento han pasado a ser mucho mas conservadores.
Por ejemplo, en el otofio de 1999, las previsiones revisadas correspondientes a servicios
de lanzamiento en 2002 se rebajaron a [... | * satélites.

La considerable diferencia entre los pronosticos iniciales y la situacion real, junto con
las importantes inversiones en nuevas instalaciones y lanzadores, ha traido consigo una
situacion de exceso de capacidad sustancial en el sector de los servicios de lanzamiento.
Por ejemplo, se espera que la capacidad combinada de los tres lanzadores principales
(Delta, Atlas y Ariane) exceda 50 unidades al afo. Es decir, potencialmente, hasta el
doble del actual volumen del mercado comercial. Teniendo en cuenta la presencia de
otros lanzadores (tales como Proton, Sea Launch, Great Wall (China) y Starsem), y a
pesar de la existencia de lanzamientos adicionales de satélites publicos, estas cifras
sugieren que la capacidad puede ser dos veces mayor que la demanda total.

El exceso de capacidad industrial afecta a la estructura de costes de la mayor parte de los
operadores de servicios de lanzamiento ya que su volumen de ventas actual, menor de lo
previsto, se aproxima al punto de equilibrio financiero de sus operaciones. El alto nivel
de los costes fijos que caracteriza al sector requiere un numero significativo de
lanzamientos para amortizarse. Esto hace que los proveedores de lanzamiento dependan
en gran medida de la obtencion de contratos para lanzamientos comerciales ya que cada
contrato individual es importante para la competitividad de precios. Perder dos contratos
puede equivaler a una pérdida del 20% al 25% del volumen de ventas anual de algunos
prestatarios de servicios de lanzamiento y por lo tanto comprometer seriamente su
rentabilidad.
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Operadores del mercado

Los lideres del mercado de los servicios de lanzamientos comerciales han sido
tradicionalmente Arianespace e International Launch Services (ILS), que representaban
respectivamente alrededor del [ entre 30% y 50% ] * y [ entre 30% y 50% ] * de los
lanzamientos de satélites comerciales intermedios/pesados GEO durante los tltimos tres
afios. Los escasos lanzamientos restantes corresponden a Delta III de Boeing, cuyos dos
primeros fracasaron, Great Wall y Sea Launch.

ILS es una empresa en participacion entre Lockheed Martin y Krunichev, responsable
de la comercializacion de lanzadores de las gamas de Atlas y Proton a clientes distintos
del Gobierno de EE.UU.. Los lanzadores Atlas son disefados y construidos por
Lockheed Martin. La gama Atlas consta actualmente de dos familias, los lanzadores
Atlas Il y el nuevo Atlas III (cuyo primer lanzamiento comercial se realizé en mayo de
2000). También se esta desarrollando actualmente un lanzador mas novedoso (que se
llamara Atlas V). Los vehiculos Proton son disenados, desarrollados y fabricados por las
empresas rusas Krunichev y Energia.

Arianespace se cre6 en 1980 como primera empresa comercial de transporte espacial. Es
responsable de la produccion, comercializacion y lanzamiento de los lanzadores Ariane,
que se disefian y se desarrollan a través de programas auspiciados por la Agencia
Espacial Europea. Arianespace es propiedad de 53 accionistas de 12 paises europeos. La
gama actual de la oferta de lanzadores incluye el Ariane IV y el reciente Ariane V,
mientras que se estdn desarrollando actualmente versiones nuevas y mas pesadas del
Ariane V.

Boeing y Sea Launch ocupan actualmente posiciones relativamente limitadas en el
mercado de los servicios de lanzamiento de satélites. Esto es debido a una serie de
factores, pero esencialmente a que el lanzador principal de Boeing, Delta II, no puede
lanzar satélites grandes y a que la fiabilidad de los lanzadores nuevos y mas grandes de
Boeing y de Sea Launch permanece cuestionada a raiz de recientes fracasos. Los
clientes confirman esta situacion en sus respuestas a la encuesta de la Comision. Aunque
generalmente se considere que Delta I es uno de los lanzadores mas fiables, la mayoria
de los clientes concede una valoracion muy baja a la fiabilidad probada de los otros
lanzadores de Boeing. En 1999, Boeing y Sea Launch realizaron un 17% de los
lanzamientos comerciales, por detrds de Lockheed Martin (25%) y de Arianespace
(22%). En el mercado de los servicios de lanzamiento de satélites intermedios/pesados
GEQ, la situacion de Boeing era inferior, un 12%, por detras de Arianespace (44%) y de
Lockheed Martin (44%).

A pesar de las aparentes desventajas que afectan a la actual posicion de mercado de
Boeing, parece muy claro que en los afios venideros éste llegara a ser un competidor
importante en los servicios de lanzamiento. Esto queda ratificado por el éxito de Delta
IIT y de los ultimos vuelos de Sea Launch. Ademas, se espera que el proximo lanzador
de Boeing, el Delta IV, que comenzara a operar en 2001, sea el mayor lanzador mundial,
y probablemente tendra la posibilidad de asentarse como lanzador bien reputado y
rentable a través de su contrato existente con el Gobierno de EE.UU. para realizar
alrededor de 20 lanzamientos garantizados. La capacidad de Boeing como proveedor de
lanzamiento de satélites comerciales también se refleja en que Delta III y Sea Launch
juntos ya representan el [ entre 25% y 40% ] * de los lanzamientos comerciales
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encargados desde lanzadores de carga pesada desde 1997, en comparacion con el [entre
25% y 40%]* de Arianespace y [entre 15% y 25%]* de ILS.

Otros lanzadores, tales como el vehiculo H2 de Japdn, o el programa Long March de
China, también pueden poner en Orbita grandes satélites GEO. Sin embargo, estos
vehiculos no parecen constituir alternativas creibles a los otros operadores de mercado:
el lanzador H2 se ve seriamente perjudicado por sus lanzamientos fracasados, mientras
que Long March experimenta dificultades tecnologicas y de exportacion (no parece
poder lanzar satélites establecidos en Estados Unidos, a causa de las restricciones del
régimen de exportacion satélites de EE.UU.). Por lo tanto parece que los unicos
lanzadores principales capaces de influir en el funcionamiento del mercado del
lanzamiento de satélites comerciales intermedios/pesados GEO son Boeing, Sea
Launch, ILS y Arianespace.

Impacto de la operacion

A pesar de que no existe solapamiento entre Boeing y HSC en los servicios de
lanzamiento, la Comision ha identificado, en su decision de incoar el procedimiento en
este caso, varios posibles efectos nocivos resultantes de la transaccion propuesta. Dado
que la fabricacion de satélites y los servicios de lanzamiento son complementarios, que
para los operadores de satélite son necesarios para tener satélites en orbita, y dada la
solida posicion de HSC en el mercado de los satélites comerciales GEO, se temia que la
entidad combinada pudiera inducir a los operadores de satélites a procurarse sus
servicios de lanzamiento mediante los lanzadores de Boeing, y por lo tanto a conferir a
Boeing una posicion dominante en el mercado de los lanzamientos de satélites mas
grandes.

En especial, se identificaron seis efectos de la transaccion potencialmente nocivos:

(a) Los fabricantes de satélites parecen presentar sus ofertas a los clientes con un
margen de masa. Después de la operacion, HSC podria configurar este margen
de masa a fin de que se ajustase lo mejor posible a la capacidad de carga util de
los lanzadores de Boeing. Esto podria hacer que las ofertas de otros operadores
de servicios de lanzamiento fueran menos competitivas que las de Boeing.

(b) Algunos contratos DIO confieren al contratista principal de satélites cierta
flexibilidad en cuanto al lanzador que debe utilizarse. Después de la fusion,
HSC podia intentar que todos esos satélites se lanzaran mediante vehiculos de
Boeing o Sea Launch.

(c) El lanzamiento de un satélite requiere un trabajo previo de integracion entre el
satélite y el lanzador. Esta integracion puede llevarse a cabo individualmente,
pero parece que también es posible desarrollar acuerdos generales de
compatibilidad entre el lanzador y la familia de satélites. Después de la
transaccion propuesta, HSC podria negarse a desarrollar tales acuerdos de
compatibilidad, lo que incrementaria los costes y el tiempo requeridos para la
integracion de los satélites de HSC con los lanzadores operados por terceros.

(d) HSC puede negarse a suministrar a terceros operadores de servicios de
lanzamiento de la informacion relativa a sus proximos satélites o a
actualizaciones de los satélites, de modo que para dichos operadores de
servicios de lanzamiento seria mas dificil hacer que sus lanzadores fueran
compatibles con los satélites de HSC.
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(e) Como fabricante de satélites, HSC recibe informacion delicada desde el punto
de vista de la competencia, relativa a los lanzadores con los que se integraran
sus satélites. Aunque esa informacion esta generalmente protegida por clausulas
de confidencialidad, HSC podria utilizarla en detrimento de terceros operadores
de servicios de lanzamiento.

(f) A mas largo plazo, HSC podia disefiar su proxima generacion de naves
espaciales de tal modo que se ajustaran a los lanzadores de Boeing mejor que a
otros lanzadores. Por ejemplo, HSC podria imponer interfaces unicos de su
propiedad para sus satélites, a fin de favorecer los lanzadores de Boeing. HSC
podria también disefiar sus satélites para poderlos lanzar de tal manera que
duren mas tiempo de lo normal.

Efectos del comportamiento descrito

(83) Parece que, aunque el comportamiento descrito en el parrafo 82 pudiera tedricamente

(84)

(85)

(86)

llevar a los clientes de HSC a preferir los lanzadores de Boeing, también podria
socavar la competitividad de HSC en el mercado de los satélites. Por ejemplo, si los
satélites de HSC son menos compatibles con otros lanzadores, o si se incrementa el
coste de la integracion entre un satélite HSC y un vehiculo de lanzamiento de terceros
o si ésta se alarga, HSC podria estar en desventaja con respecto a los clientes que
necesitaran sus satélites para integrarlos en otros lanzadores. En este contexto, es
necesario examinar si la entidad combinada, al incurrir en tal comportamiento,
ganaria con los contratos adicionales de servicio de lanzamiento mas de lo que
perderia debido a los contratos de satélites perdidos.

Con este fin, la Comision realizd una amplia encuesta entre los clientes para comprobar
si las diversas inquietudes planteadas por terceros se confirmaban y podian hacerse
realidad en el futuro. Se contact6 a los clientes de satélites importantes y pequefios y se
les invitd a dar su opinidn sobre la situacion del mercado desde el punto de vista de la
competencia. También se investigaron los efectos de la transaccion propuesta, no solo
en el conjunto del mercado sino también en los negocios de los clientes, para determinar
el probable impacto del comportamiento competitivo de los operadores activos en el
mercado definido.

Segtin lo indicado en el parrafo 62, los resultados de la investigacion de la Comision
muestran que los clientes dedican mucha atencion y cuidado a la seleccion del lanzador
y que generalmente consideran que la fiabilidad es de vital importancia al seleccionar al
operador del servicio de lanzamiento. Esto se debe a los riesgos que supone para los
clientes el fracaso del lanzamiento. En tal caso, los clientes no s6lo perderian un satélite
(que pueden asegurar), sino también todos los ingresos relacionados con la explotacion
del satélite hasta la fabricacion y lanzamiento de un nuevo satélite (que ningun
asegurador esta al parecer dispuesto a cubrir). Por ejemplo, los clientes indicaron que el
fracaso o retraso de un lanzamiento les costaria mas de 1 millon de USD al dia en
términos de ingresos perdidos.

Asi pues, por lo general los clientes no aceptaran que el lanzamiento se realice con un
lanzador que no consideran suficientemente fiable. Esto se confirma por el hecho de
que, después de sus dos fracasos iniciales, el lanzador Delta III de Boeing no pudo
encontrar un cliente comercial para su tercer vuelo, y tuvo que llevar una carga util
simulada. Con caracter mas general, los clientes suelen tratar de reducir los riesgos de
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lanzamiento al minimo posible, y exigen que su satélite sea compatible con una serie de
lanzadores para poder cambiar de lanzador en caso de dudas en cuanto a la fiabilidad del
lanzador seleccionado, o imponen en sus contratos clausulas especificas que disponen,
por ejemplo, que su satélite no serd la primera carga util que lance un determinado
lanzador después de un fracaso, o que el lanzador tendra que lograr un determinado
indice de éxito en un periodo definido antes de que pueda utilizarse para lanzar al
espacio el satélite en cuestion. Los clientes con flotas de satélites también suelen repartir
sus lanzamientos entre varios lanzadores, y a menudo exigen poder cambiar de lanzador
o afladir nuevos lanzadores segun les convenga.

Los resultados de la investigacion de la Comision confirman por lo tanto que los
clientes no aceptaran que se les imponga un determinado lanzador, y que cualquier
intento de HSC de disenar satélites compatibles solamente con Delta o Sea Launch se
toparia con la resistencia de los clientes. También confirman que no seria rentable
para HSC el intento de persuadir a los clientes de que cambien a lanzadores de
Boeing con el argumento de que la integracion de otros lanzadores seria mas costosa.
Esto se debe a que la mayor parte de los clientes indicaron que, en caso de que la
combinacion de un satélite HSC y del lanzador de su eleccion fuera mas costosa que
otras combinaciones, elegirian o bien el lanzador de su eleccion y el satélite y
pagarian lo razonable por esa combinacion seleccionada, o bien la combinacion mas
barata de lanzador y satélite fiables. En este contexto, el hacer que la integracion
entre los satélites de HSC y los lanzadores que no perteneciesen a Boeing fuese mas
dificil no tendria ningin impacto sobre la eleccion del cliente o encareceria las
combinaciones de lanzador con los satélites HSC mdas que con otros satélites,
socavando asi la competitividad de HSC en el mercado de los satélites.

Ademas, cabe tener en cuenta que la mayoria de los clientes que respondieron a la
encuesta de la Comision indicaron que conservan la capacidad de cambiar de
lanzador si lo desean. Obviamente, los costes de este cambio aumentarian a medida
que se aproximara la fecha de lanzamiento, pero, teniendo en cuenta las pérdidas de
los clientes en caso de fracaso del lanzamiento, puede concluirse que probablemente
¢stos harian uso de dicha posibilidad en caso de que llegaran a estar descontentos con
la fiabilidad o el servicio de su lanzador preseleccionado. La mayor parte de los
clientes también afirmaron que controlaban todos los pasos del proceso de seleccion
del lanzador y que, en todo caso, el fabricante de satélites tiene muy poca o ninguna
influencia en la eleccion final. Esto limitaria también seriamente la posibilidad de que
las partes persuadiesen a los clientes de modificar su eleccion.

Ademas, deberia considerarse que la capacidad de los clientes DIO de seleccionar
independientemente a su operador de servicio de lanzamiento no es menor que la de
los clientes DOG. En primer lugar, no hay ninguna indicacion de que los clientes DIO
no puedan elegir su combinacion DIO entre otros fabricantes de satélites distintos de
HSC. Y en segundo lugar, la experiencia muestra que incluso los clientes DIO
incluyen disposiciones contractuales que les permiten cambiar de lanzador segun les
convenga.

Es verdad que, anteriormente, la mayor parte de los clientes que contrataban servicios
DIO con HSC empleaban lanzadores con los que HSC tenia acuerdos de compra en
grandes cantidades. Sin embargo, parece que estos contratos se concluyeron en un
momento en que, teniendo en cuenta las muy elevadas previsiones de volumen de

19



)

(92)

(93)

(94)

mercado, se temia que la capacidad de lanzamiento existente fuera insuficiente para
cubrir la demanda, y que por lo tanto habria una escasez de servicios de lanzamiento
disponibles. Esto hizo que HSC firmase acuerdos de compra en grandes cantidades
con operadores de servicios de lanzamiento, a fin de garantizar la capacidad
disponible, y también hizo que las ofertas DIO basadas en esos acuerdos fueran mas
baratas y mas seguras que las de otros contratos. Probablemente este es el motivo de
que tantos contratos DIO con HSC se basaran en aquellos lanzadores con los que
HSC tenia acuerdos de compra en grandes cantidades. No hay ningln indicio de que
esta misma situacion vaya a reproducirse ahora: primero, los fracasos recientes
parecen hacer que los clientes se muestren reacios a contratar con esos lanzadores; en
segundo lugar, seglin lo indicado anteriormente en los apartados 72, 73 y 74, el sector
de servicios de lanzamiento sufre ahora un sustancial exceso de capacidad, de modo
que los precios en el mercado al contado son ahora mds bajos que los precios
obtenidos previamente por HSC gracias a sus acuerdos de compra en grandes
cantidades, y la disponibilidad de lanzadores ya no constituye una preocupacion real.

Finalmente, también deberia tenerse en cuenta que los riesgos del fracaso de un
lanzamiento son relativamente mayores para los operadores de satélites mas pequenos,
que generalmente solamente tienen uno o dos satélites y por lo tanto podrian quebrar si
fracasa el lanzamiento, que para los operadores de satélites mas grandes que cuentan con
varios satélites en orbita. Esto sugiere que, mientras que los clientes mas grandes pueden
tener un poder de compra mayor que el de los clientes mas pequefios, éstos tienen
motivos mas poderosos para seleccionar cuidadosamente su operador de servicios de
lanzamiento y por lo tanto son mas prudentes al seleccionar su lanzador y contratar sus
servicios de lanzamiento.

Habida cuenta de lo anterior, parece que, a corto plazo, HSC dispone de un margen
muy limitado para inducir a los clientes a lanzar sus satélites mediante lanzadores no
probados como Delta III y Sea Launch. A mas largo plazo, hay una alta probabilidad
de que se resuelvan los actuales problemas de Boeing de fiabilidad del suministro de
servicios de lanzamiento, y por lo tanto de que los operadores de satélites consideren
que Boeing y Sea Launch son adecuados para prestar dichos servicios. El éxito de los
ultimos vuelos de Delta III y de Sea Launch refuerza esta posibilidad. Sin embargo,
incluso en este caso, parece que la entidad combinada no estard en condiciones de
hacer que un nimero considerable de clientes se pase a los lanzadores de Boeing o
Sea Launch si esta no era su intencion inicial.

Esto resulta corroborado por el hecho de que incluso los competidores en los
servicios de lanzamiento que expresaron su inquietud admiten que, si se carece de un
sustancial poder de mercado en los mercados de los satélites, los efectos mencionados
en el apartado 82 no producirian un efecto rentable. Ademas, segtn la evaluacion de
la Comision del mercado de los satélites, HSC no tiene una posicion dominante en
ese mercado. Esto se confirma también por la experiencia previa. Efectivamente,
aunque Lockheed Martin opere a la vez como contratista principal de satélites y como
proveedor de servicios de lanzamiento, nada hace pensar que haya estado en
condiciones de comportarse de la manera descrita en el parrafo 82 en beneficio
propio.

Por lo tanto, cabe concluir que, en caso de que las partes se dediquen al
comportamiento antes descrito, correrian esencialmente el riesgo de perder ventas de
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satélites, y cualquier posible efecto seria insuficiente para invertir la actual situacion
del mercado, caracterizada por posiciones muy fuertes tanto de ILS como de
Arianespace. El hecho de que ILS estd también integrado en los satélites y los
lanzamientos, y que por lo tanto podria copiar cualquier comportamiento de las partes
corrobora aiin mas esta afirmacion. De ello se deduce que los efectos identificados no
bastarian por si mismos para crear o consolidar una posicion dominante.

Posibles efectos de bola de nieve

Los terceros han indicado que incluso la adjudicacion o la pérdida de un pequefio
nimero de lanzamientos podria causar cambios drasticos en sus posiciones de mercado,
dada la importancia de los costes fijos en el sector de los servicios de lanzamiento y el
actual exceso de capacidad del mismo. En especial, dichos terceros sostuvieron que ya
se hallaban cerca del punto de equilibrio de su capacidad, de tal modo que incluso unas
pocas pérdidas podrian hacerlos no rentables. En ese contexto, y teniendo en cuenta que
no se producird el previsto crecimiento significativo del mercado en términos de
volumen, los terceros sostuvieron que la posibilidad de que la transaccion propuesta les
privara de varios contratos reduciria considerablemente su competitividad y aumentaria
sus costes. Por el contrario, ese mismo efecto reforzaria la posicion de Boeing y por lo
tanto daria lugar a la creacion de una posicion dominante de Boeing en el mercado de
los servicios de lanzamiento.

En resumen, el argumento de los citados terceros es que incluso la pérdida de un nlimero
limitado de lanzamientos seria suficiente para desencadenar un efecto de bola de nieve
con consecuencias devastadoras para su estructura de costes (e, inversamente, muy
beneficiosas para Boeing), que socavarian su competitividad y aumentarian la de
Boeing, hasta tal punto que crearian una posicion dominante. En apoyo de esta teoria,
los terceros insistieron en la relativa importancia de la amortizacioén de costes fijos (que
pueden llegar hasta 30 millones de USD para un precio medio de lanzamiento cercano a
100 millones de USD, segun ciertos terceros), y en el limitado nimero de lanzamientos
de satélite que se realizan cada ano.

Sin embargo, esta teoria parece basarse en varias presunciones cuestionables. En
primer lugar, la competencia en el sector de los servicios de lanzamiento no se basa
fundamentalmente en el precio, sino mas bien en la fiabilidad. De entrada, los precios
de los servicios de lanzamiento pueden variar perceptiblemente de un operador de
servicios de lanzamiento a otro. En ese contexto, parece que un incremento limitado
de los costes no tendria las citadas consecuencias devastadoras.

En segundo lugar, la posibilidad de que se produzca el efecto de bola de nieve
mencionada por los terceros depende béasicamente de que la estructura de costes de
los terceros operadores de servicio de lanzamiento se mantenga posicion actual. Sin
embargo, parece que los competidores (esencialmente ILS y Arianespace) han
aplicado programas de reduccion de costes, que han dado lugar a una reduccion de la
capacidad o a un aumento de la competitividad del lanzador.

En tercer lugar, los efectos mencionados se limitan a las ventas comerciales de las
empresas afectadas por la operacion propuesta. Sin embargo, los lanzamientos
comerciales no constituyen todos los lanzamientos, de modo que una pérdida de
competitividad en el mercado comercial pudiera mas que compensarse con nuevos
contratos con el sector publico. Esto es particularmente cierto en Estados Unidos, en
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donde los lanzamientos del citado sector representan una parte sustancial de
Lockheed Martin y de las actividades de lanzamiento de Boeing. En ese contexto, y
en la medida en que se considera generalmente que los servicios de lanzamiento
constituyen un sector critico para los Gobiernos interesados, que contribuyen
sustancialmente al desarrollo de los lanzadores’, parece altamente probable que, si
disminuyese la competitividad de Lockheed Martin o de Arianespace, los
correspondientes Gobiernos tomarian medidas con objeto de restaurar la
competitividad de esas empresas.

(100) En cuarto lugar, es muy dudoso que el sector de los servicios del lanzamiento se
monopolizara de la manera descrita por terceros, incluso aunque HSC se comportase
de la manera descrita en el apartado 82. Dado que la diferencia de precios entre una
oferta ganadora y una perdedora es mucho menor que la amortizacion de costes fijos,
parece que, si un proveedor de lanzadores llegara a ser menos competitivo en
términos de costes, intentaria recortar los precios para salvar el volumen y recuperar
por lo menos una parte de sus costes fijos en vez de aceptar perder un contrato y
sufrir pérdidas mayores. Por lo tanto, lo méas probable seria una mayor competencia
de precios en lugar de una monopolizacion del mercado. Teniendo en cuenta el
compromiso de los Gobiernos con su industria espacial respectiva (la parte de la
financiacion estatal en el desarrollo de nuevos lanzadores no es mas que un indicio de
ello), esto no eliminaria a los rivales inmediatos de Boeing como competidores
efectivos, y por lo tanto no crearia una posicion dominante de Boeing.

(101) Habida cuenta de lo anterior, parece que la operacién notificada no creard o no
consolidard una posicion dominante en los mercados de servicios de lanzamiento de
resultas de la cual se obstaculizaria perceptiblemente la competencia efectiva en el
EEE o cualquier parte sustancial del mismo.

(102) La Comisiéon observa que el 31 de julio de 2000, las partes ofrecieron ciertos
compromisos que garantizaban a) que cualquier informacioén no publica en relacion
con los lanzadores (o satélites) que pudieran recibir los lanzadores de HSC (o de
Boeing o Sea Launch) no se facilitaria ni se comunicaria a Boeing o Sea Launch (o a
HSC); b) que HSC pondra la informacion relativa a sus satélites a disposicion de
otros operadores de servicios de lanzamiento al mismo tiempo que pone tal
informacion a disposicion de Boeing o Sea Launch; c¢) que HSC cooperard con
operadores de servicio de lanzamiento salvo Boeing o Sea Launch para la integracion
de sus satélites con lanzadores, sin discriminar en beneficio de Boeing o Sea Launch;
y d) que no existird una relacion de "proveedor preferente" entre la entidad resultante
de la operacion y Hughes.

VI. CONCLUSION

Por ejemplo, los lanzadores Ariane suelen desarrollarse en el marco de programas de la AEE, mientras
que el desarrollo de los lanzadores Delta I+D y Atlas V parece haberse realizado fundamentalmente con
fondos del gobierno de los EE.UU. a través de su programa "Evolved Expendable Launch Vehicle"
(Lanzador desechable evolucionado).
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(103) Habida cuenta de todo lo anterior, la operacion propuesta no crea ni consolida una
posicion dominante a consecuencia de la cual se impediria perceptiblemente la
competencia efectiva en el mercado comun o en una parte sustancial del mismo. Por
lo tanto, la operacion se debe declarar compatible con el mercado comun de
conformidad con el apartado 2 del articulo 8 del Reglamento sobre concentraciones y
con el funcionamiento del Acuerdo del EEE.

HA ADOPTADO LA PRESENTE DECISION:
Articulo 1

La operacion notificada por la que la empresa Boeing adquiere el control de la actividad de
contratista principal de satélites y de equipo de Hughes Electronics Corporation (que
consiste en todas las acciones en circulacion de Hughes Space Communication ("HSC"),
todas las acciones en circulacion de Spectrolab Inc., los activos de Hughes Electron Dynamics
("HED") y la participacion minoritaria de Hugues en ICO Global Communications (Holdings)
Ltd, y Thuraya Satellite Telecommunications Private Joint Stock Co.) se declara por la
presente compatible con el mercado comun y con el funcionamiento del Acuerdo del EEE.

Articulo 2
El destinatario de la presente decision es:
The Boeing Company
7755 East Marginal Way South
Seattle; WE 98108
EE.UU.

A la atencidn del Sr. Theodore J Collins
Senior Vicepresident, Law and Contracts

Por la Comision,

(Firmado)
Mario Monti
Miembro de la Comision
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