C(1999) 3314 final - PT

DECISAO DA COMISSAO
de 13 de Outubro de 1999

gue declara uma operacao de concentracdo compativel com o mercado comum
e com o Acordo EEE

(Processo n.° IV/M. 1439 Telia/Telenor)

(O texto em linguainglesa € o Unico que faz f€)
(Texto relevante para efeitos do EEE)

A COMISSAO DAS COMUNIDADES EUROPEIAS,
Tendo em conta o Tratado que institui a Comunidade Europeia,

Tendo em conta 0 Acordo sobre o Espaco Econémico Europeu e, nomeadamente, 0 seu
artigo 57°,

Tendo em conta o Regulamento (CEE) n.°4064/89 do Conselho, de 21 de Dezembro
de 1989, relativo ao controlo das operagbes de concentragdo de empresast, com a Ultima
redaccéo que lhe foi dada pelo Regulamento (CE) n.° 1310/97 de 30 de Junho de 19972 e,
nomeadamente, o N.° 2 do seu artigo 8°,

Tendo em conta a decisdo da Comisséo, de 15 de Junho de 1999, de dar inicio aum processo
relativamente ao presente caso,

Tendo dado as empresas em causa a oportunidade de apresentar as suas observactes sobre
as objecgdes formul adas pela Comissao,

Tendo em conta o parecer do Comité Consultivo em matéria de concentragdes®,
CONSIDERANDO O SEGUINTE:

1. Em 28 de Abril de 1999, foi apresentada uma notificagdo nos termos do artigo 4°
do Regulamento (CEE) n.°4064/89 (o "Regulamento das Concentracfes'), pela
gual os Governos sueco e noruegués anunciavam a sua intencdo de adquirir o
controlo conjunto, nos termos do Regulamento das Concentragdes, de uma empresa
recém-criada, a Newco, na qual seriam reunidas as participaces da Telia AB
("Telia") e Telenor AS ("Telenor").

2. Em 25 de Maio, as partes notificantes apresentaram determinados compromissos,
gue dependeriam da adopcgdo pela Comissdo de uma decisdo nos termos do n.° 1,
alineab), do artigo 6° do Regulamento das Concentragoes.
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Apos ter examinado a notificacdo, a Comissdo concluiu que a operacdo notificada
era abrangida pelo ambito de aplicacdo do Regulamento das Concentragoes,
suscitando sérias davidas quanto a sua compatibilidade com o mercado comum,
umavez que criaria ou reforcaria uma posi¢éo dominante em consequéncia da qual
a concorréncia efectiva seria entravada de forma significativa no mercado comum
ou numa sua parte substancial e no territorio abrangido pelo Acordo EEE.
Por conseguinte, em 15 de Junho de 1999, a Comissdo decidiu dar inicio a um
processo em conformidade com o n.° 1, alineac), do artigo 6° do Regulamento das
Concentracoes.

ASPARTES

A Telia é o maior operador de telecomunicactes da Suécia, sendo propriedade
a100% do Estado sueco. E igualmente a empresa-méae do grupo Telia. A Telenor é
0 maior operador de telecomunicagbes da Noruega, sendo propriedade a 100% do
Estado noruegués. Ambas as empresas prestam, nos respectivos paises, uma gama
completa de servicos de telecomunicagbes, bem como servicos de televisdo,
prestando igualmente esses servicos naregido nordica e anivel internacional.

A OPERACAO E A CONCENTRACAO

Nos termos da operacdo notificada, a Newco, uma nova empresa a constituir ao
abrigo do direito sueco, adquirird junto dos respectivos Governos todas as
participagdes da Telia e da Telenor. Em contrapartida, os Estados sueco e
noruegués receberdo uma participacdo correspondente a 60% e 40%,
respectivamente, do capital social da Newco.

Os Estados sueco e noruegués celebraram um Acordo de accionistas, com data
de 30 de Marc¢o de 1999. Ao abrigo do acordo, cada Estado dispora de um direito
de veto em relagdo a aprovacdo do plano de actividades do grupo e ao orgcamento
consolidado da Newco, principais aquisicoes e alienagdes estratégicas, designacéo
e poderes de comités do Conselho de Administracdo da Newco e nomeacdo dos
Conselhos de Administracéo da Telia e da Telenor (enquanto filiais da Newco).
Cada Governo dispora assim da possibilidade de exercer uma influéncia decisiva
sobre a Newco, pelo que os Governos exercerdo o controlo conjunto da empresa.
Dado que a Newco prosseguira as actividades no dominio das telecomunicacdes e
televisdo, anteriormente desenvolvidas pelos respectivos Estados, a empresa
desempenhard as funcBes normalmente desenvolvidas por uma empresa de
telecomunicacfes, pelo que é de prever que desempenhara numa base duradoura
todas as funcbes de uma entidade econdémica auténoma.
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DIMENSAO COMUNITARIA

O volume de negécios a nivel mundial do grupo Telia em 1998 foi ligeiramente
superior a 5600 milhdes de euros, sendo 0 seu volume de negdocios a nivel
comunitario um pouco superior a[.....]* milhdes de euros. O volume de negdcios a
nivel mundial da Telenor ascendeu a mais de 3 400 milhdes de euros, tendo o seu
volume de negdcios a nivel comunitério atingido cerca de [>250]* milhdes de
euros. A Telia realizou mais de dois tercos do seu volume de negocios a nivel
comunitério na Suécia, mas a Telenor ndo realizou mais de dois tercos do seu
volume de negécios num unico Estado-membro. Tanto a Telia como a Telenor
realizam mais de dois tercos do volume de negécios a nivel da EFTA na Noruega,
sendo o volume de negdécios combinado das empresas em causa nos Estados da
EFTA correspondente a 25% ou mais do seu volume de negdcios total no territorio
do EEE. Deste modo, a notificagdo deve ser considerada um processo de
cooperacéo EEE.

COMPATIBILIDADE COM O MERCADO COMUM

Telefonia e servicos conexos

Introducdo aos servicos de tel efonia e de tel ecomuni cacoes

8.

Trata-se do primeiro processo a ser analisado nos termos do Regulamento das
Concentragdes que envolve a fusdo de dois operadores nacionais estabel ecidos na
Europa. Registaram-se casos anteriores que envolveram a fusdo ou eventual fuséo
entre operadores europeus de telecomunicagdes, mas uma das partes nessas
operagbes era sempre do exterior da Europa (por exemplo, BT/MCI(11)4).
Verificaram-se igualmente acordos que foram notificados ao abrigo do
Regulamento n.° 17/62 mas que ndo correspondiam a uma plena integracéo da
globalidade das actividades de telecomunicagdes de ambas as Partes®. No entanto,
dado que o caso em apreco vai mais longe, suscita questbes que ndo precisaram de
ser examinadas de forma t&o pormenorizada nesses casos anteriores, sendo assim
necessaria uma reformulag&o inicial das definicdes de mercado.

Antes de proceder a andlise global e a andlise dos mercados de produto individuais
em pormenor, podera revelar-se proficuo delinear algumas explicacbes basicas da
forma como opera o sector, visando também clarificar determinados principios
fundamentais em causa.

Partes do presente texto foram suprimidas a fim de assegurar a ndo divulgacdo de informagtes

confidenciais; essas partes sdo inseridas em parénteses rectos e seguidas de um asterisco.
Processo n.° IV/M.1069, decis&o de 8 de Julho de 1998.
Ver, por exemplo, Decisdo 96/546/CE da Comissdo (processo 1V/35.337 - Atlas), JO L 239
de 19.9.1996, p. 23 e Decisdo 96/547/CE (processo 1V/35.617 - Phoenix/GlobalOne), JO L 239
de 19.9.1996, p. 57.
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Estrutura e funcionamento de redes tel efonicas de circuitos comutados

10.

11.

12.

13.

Durante a maior parte deste século, e no que se refere & maioria dos paises da
Europa, o sector dos telefones foi estruturado sob a forma de monopdlios nacionais
verticalmente integrados, normalmente da propriedade do Estado. Estes OPT
(operadores publicos de telefones) prestavam aos utilizadores finais, seus clientes,
("assinantes'), servicos basicos de telefonia vocal. Esses servigos asseguravam a
ligagdo com outros assinantes do mesmo pais e, mediante acordos internacionais
com outros OPT, o acesso as RTPC internacionais (Redes Telefonicas Publicas
Comutadas).

Nas ultimas décadas, varios paises desenvolveram esforgos com vista a liberalizar
os mercados nacionais do telefone mediante a introducdo da concorréncia.
Para o efeito, considerou-se geralmente que as redes telefénicas nacionais eram
constituidas por trés segmentos distintos. a rede local de assinantes, que constitui
essenciamente a rede entre os assinantes e 0 ponto de interconexao® as suas
centrais locais; a rede de longa distancia, isto é, a rede composta por cabos e
equipamento de comutagdo que assegura a ligacdo entre as centrais locais e as
centrais de nivel mais elevado, as denominadas centrais de transito; e as
redes internacionais, designadamente, as redes de cabos e de equipamento de
comutacdo conexo gque encaminham o tréfego da porta de acesso internacional
(situada frequentemente numa capital ou nalgum né fundamental da rede), através
dos cabos terrestres para a cabega do cabo ou ponto terminal internacional, ou segja
fora do pais e para os OPT noutros paises.

Os assinantes destes servicos de telefonia vocal obtém acesso a uma rede mediante
0 pagamento de uma assinatura que abrange geramente os custos incorridos pelo
operador no fornecimento da infra-estrutura, nomeadamente, a linhafixa a partir da
central local para as instalagdes do assinante. Normalmente, a linha é constituida
por um par de fios de cobre entrelacados de um determinado modo caracteristico,
os denominados "pares de fios entrelagados’. A forma fisica dos dois fios entre o
assinante e a central pode ser concebida como um circuito, composto por um fio
prolongado que tem inicio no repartidor e que chega até ao assinante, € ligado
através do aparelho telefénico, e regressa através do fio de retorno ao repartidor em
gue se processam todas as ligagdes da zona dessa central .

Sempre que é realizado um telefonema, € necess&rio criar um suporte de voz
completo’ através da ligagdo do circuito do assinante inicial com o circuito do
destinatario visado. Se o destinatério do telefonema estiver ligado a mesma central
local que o assinante que redliza o telefonema, podera ser assegurada uma ligagdo
entre os dois nareferida central.

6

O ponto em que as linhas de cobre convergem na central local, e a partir do qual a comutacéo é
realizada, € norma mente denominado rede principal.

Na telefonia comutada tradicional que utiliza fios de cobre, o suporte de voz requereria um circuito
eléctrico completo entre os dois assinantes. Com os cabos de fibra optica, as ligagoes via satélite ou a
radio, pode deixar de ser necessario o circuito eléctrico completo, dado que algumas componentes do
suporte de voz podem ser constituidas por pulsagdes de luz, ondas de rédio, etc.
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14.

15.

16.

17.

Um telefonema com destino a um assinante numa central local mais distante
podera ser enviado directamente a central local relevante. Contudo, tal sucede com
pouca frequéncia, uma vez que normalmente serd enviado, em primeiro lugar, a
uma ou mais centrais de “transito”8, a partir da qual o telefonema sera dirigido,
através darede, para a central local relevante e, por conseguinte, para o assinante.

Aquando da realizagdo do telefonema, deve ser assegurada uma ligagdo adequada
entre cada ponto de transmissdo ou comutacdo relevante a fim de ser criado um
suporte de voz completo desde o autor do telefonema até ao seu destinatario. Uma
vez efectuada esta ligacdo, este circuito deve manter-se activo durante todo o
telefonema, independentemente do volume de trafego vocal que é efectivamente
transportado durante a chamada.

Um telefonema internacional sera enviado a um comutador ou a uma porta de
acesso internacional adequados, a partir dos quais sera transmitido através das
ligagBes internacionais (ligagdes por cabo, satélite ou rédio) quer para o operador
darede no pais em que se situa o destinatério do telefonema, quer através das redes
de outros operadores na auséncia de uma ligacéo directa de rede para rede.

O Unico motivo pelo qual os OPT em situacdo de monopdlio precisavam de uma
interconexdo entre si prendia-se com a comutagdo do trafego internacional. A
ligacdo fisica entre as duas redes era normamente assegurada por um cabo
internacional que terminava em cada um dos paises em causa. As relacdes entre os
operadores eram geramente descritas como relagdes de correspondéncia. No
ambito destas relagdes, o preco do tréfego entre os dois paises seria acordado
segundo um custo fixo por minuto, a denominada taxa de reparti c&o°.

Diferentes metodologias de acesso a rede local de assinantes por parte dos novos
operadores

18.

19.

Em principio, os novos operadores podiam criar as suas proprias redes. No entanto,
todas as redes locais de assinantes existentes foram normalmente constituidas ao
longo de grandes periodos de tempo, e financiadas quando as empresas de
telefones em causa eram organismos pertencentes ao sector publico. Para um novo
operador que se defronta com um operador estabelecido, os elevados custos e 0s
longos periodos associados a criagdo de novas redes traduzem-se num importante
desincentivo econdémico a entrada no mercado por estavia.

Na presenca de um operador estabelecido em forte posi¢do no mercado, o operador
potencial confronta-se com alguns desafios basicos. O primeiro consiste em
persuadir os clientes potenciais, que s80 nesse momento assinantes do operador
estabelecido, a mudarem para 0 novo operador enquanto novo prestador dos seus
servigos. O segundo desafio prende-se com a probabilidade de os assinantes se
manterem fisicamente ligados ao operador estabelecido, pelo que sera necessario

8
9

A arquitectura exacta do sistema e aterminologia podem variar consoante arede e o0 pais em causa.
A taxa exacta, normalmente expressa em DSE (direitos de saque especiais) pode variar em funcéo da
hora do dia em que é realizada a chamada.
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21.

22.

gue o tréfego transite através de parte da rede do operador estabelecido afim de ser
conectado ao novo operador. Um terceiro desafio consiste no facto de a vasta
maioria dos telefonemas provenientes dos novos assinantes terem ainda de ser
terminados na rede do operador estabelecido, devendo o novo operador estar em
condi¢des de entregar estes telefonemas ao operador estabelecido sem incorrer em
quaisquer custos pela utilizaco da rede deste Ultimo, o que tornaria 0s seus pregos
pouco concorrenciais.

A concorréncia no territorio dos antigos monopalios adveio normalmente de novos
operadores que desafiaram 0s operadores estabelecidos nas suas rotas mais
rendiveis, designadamente, as rotas internacionais e de longa distancia do tréfego
de saida. A forma mais simples de acesso a0 mercado consiste na revenda,
mediante a qual 0 novo operador adquire um servico de retalho "ponto a ponto"10
ao operador estabelecido. A linha, na sua globalidade, continua a ser propriedade e
a ser explorada pelo operador estabelecido, mas o novo operador procede a
"revenda’ dos servicos a retalho prestados pelo operador estabelecido. O cliente
continuara a estar ligado ao operador estabelecido para todos os efeitos técnicos e
praticos que ndo a encomenda de servigos, facturacdo, produtos e assisténcia a
clientes e vendas e marketing. O fornecedor da revenda recebera normalmente os
servigos de revenda a precos grossistas ou com desconto comparativamente ao
preco a que sdo prestados pelo operador estabelecido. A oportunidade de realizar
lucros depende da capacidade de o revendedor manter as despesas gerais que
suporta (normalmente vendas e marketing, facturacdo e centros de servigos) a um
nivel inferior aos custos equivalentes que seriam incorridos pelo operador
estabel ecido.

O problema que se coloca para os revendedores € o facto de a maioria dos custos
associados a prestacdo do servico de telefonia continuarem a estar sob controlo do
operador estabelecido. Os revendedores s6 podem assegurar a prestacdo dos
servigos que o operador estabelecido forneca na sua propria rede. N&o existe, por
conseguinte, qualquer possibilidade de inovacdo, em termos de oferecer novas
solucdes técnicas que ultrapassem as que o proprietério da linha pode ou desgja
oferecer. Além disso, este exercicio sd € rentdvel na medida em que o operador
estabelecido (ou a autoridade reguladora) se disponha a permitir a sobrevivéncia
dos revendedores. Na auséncia de quaisguer obstéculos regulamentares que o
impecam, o operador estabelecido pode facilmente reduzir os seus precos a retalho
sempre que desgjar, afim de tornar os precos dos revendedores ndo concorrenciais,
obrigando assim 0s novos operadores a reduzirem a suas margens até que as suas
operacdes deixem de ser rendivels.

Uma outra forma de acesso a0 mercado, que pressupde um empenhamento mais
significativo em termos de desenvolvimento da rede por parte do novo operador, é
a seleccdo do operador em cada chamada. O utilizador final continua a ser um
assinante do operador estabelecido, mas torna-se igualmente um assinante dos
eventuais outros novos operadores que prestam servicos concorrenciais de tréfego
de saida. O assinante mantém-se sempre fisicamente ligado a rede do operador
estabelecido, e continuard a ser seu assinante. Sempre que 0 assinante pretender
recorrer aos servigcos do operador concorrente, introduz um cddigo especia antes

10 Neste contexto, um servigo "ponto a ponto” é um servico em que todos os elementos da rede entre o

assinante que realiza a chamada e o0 assinante que a recebe sdo propriedade ou se encontram sob
controlo do mesmo operador.
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23.

24,

25.

26.

27.

de marcar o numero desgjado. O codigo é reconhecido na central local como o
codigo de acesso do operador concorrente. A chamada é transferida para o
operador concorrente no ponto de interconexdo mais proximo entre as duas redes.

Outra possibilidade de acesso, a pré-seleccéo do operador, corresponde a estratégia
acima descrita, com excepcdo do facto de todo o trafego de saida ser
automaticamente transferido para o novo operador, salvo se a transferéncia for
manual mente anulada pel o assinante.

A pré-seleccdo do operador ou a seleccdo do operador em cada chamada séo
normal mente sistemas utilizados sobretudo para as chamadas de longa distancia ou
para as chamadas internacionais, em que 0S precos cobrados pelos operadores
estabel ecidos sdo suficientemente superiores aos custos para permitir que um novo
operador possa concorrer transportando o tréfego na sua propria rede e facturando
aos seus clientes um preco mais baixo pelos servicos que presta.

Em ambos os sistemas de seleccdo do operador, 0 assinante naciona continua a
pagar ao operador estabelecido a taxa de assinatura pela linha fixa. Em principio,
os operadores ndo facturam quaisquer taxas directas aos seus assinantes sempre
gue estes realizam uma chamada recorrendo a pré-seleccdo do operador ou
mediante a seleccdo do operador em cada chamada, muito embora o tréfego deva
ser transportado ao longo de parte da rede do operador estabelecido. Em
contrapartida, € o operador escolhido que deve pagar ao operador estabelecido a
utilizacdo das suas redes desde o assinante até ao ponto de interconexdo com arede
do novo operador. Este pagamento € por vezes denominado “interconexdo de
origem"”, sendo normalmente cobrado pelo novo operador ao assinante no ambito
dafacturacéo.

As chamadas transferidas para 0 operador podem ter de ser terminadas na rede do
operador estabel ecido, na prépria rede do novo operador ou numa rede de terceiros.
A maioria das chamadas nacionais deverdo ser terminadas na rede do operador
estabelecido, em virtude de a grande maioria dos assinantes do pais em causa
permanecer ligado ao operador estabelecido. Deste modo, devera ser feito um novo
pagamento pelo novo operador ao operador estabel ecido para cobrir este servico.

Uma importante restri¢éo a estas formas de acesso ao mercado consiste no facto de
tanto a pré-seleccdo do operador como a seleccéo do operador em cada chamada
ser apenas aplicavel ao trafego de saida. Um operador que consiga captar 1% dos
clientes do operador estabelecido podera convencer esses clientes a recorrer aos
Seus Sservicos no que respeita a todo o seu tréfego de saida, mas todo o trafego de
entrada destinado aos assinantes em causa continuara a ter de ser entregue na rede
do operador estabelecido. Por conseguinte, um novo operador que proponha
servicos de pré-seleccdo do operador ou de seleccdo do operador em cada chamada
ndo pode beneficiar das receitas da entrega das chamadas que um operador que
controle plenamente a rede de assinantes local, podera esperar obter.
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32.

Uma outra forma de acesso mais importante consiste na separacdo da linha de
assinante (por vezes denominada sob asiglaLLU - local loop unbundling). Embora
a sua forma possa registar ligeiras variacfes, 0 novo operador ligara geralmente os
seus cabos directamente ao par de fios do assinante no ponto em que o par de fios
entrelacado do assinante tenha sido previamente ligado ao repartidor do operador
estabelecido. A separacdo da linha de assinante requerera normal mente gue o novo
operador ou operadores situem a sua central local nas mesmas instalages, 0 que
implica que o novo operador que crie a sua rede propria devera proceder a
comutacdo desse trafego a partir desse ponto com destino as suas proprias redes.

O efeito desta separagdo corresponde ao assinante em causa transferir as suas
ligaghes por cabo de um operador da central local para o repartidor principal do
outro operador (0 novo operador). Todas as relagdes do assinante s&o com 0 Novo
operador. O operador estabelecido apenas continua a ter o controlo de parte desta
rede transferida em relagdo a qual tem, em Ultima andlise, a propriedade do par de
fios de cobre entrelagados com destino ao utilizador final. O novo operador deve
geralmente pagar ao operador estabelecido o aluguer do par de fios entrelacados
desde as instalacdes do operador estabelecido até ao assinante.

Do ponto de vista tedrico, ndo ha qualquer motivo para gue o0 novo operador ndo
possa assumir a propriedade directa do par de fios entrelacados. Na pratica,
contudo, uma parte substancial do par de fios entrelacados corre paralelamente ao
longo de cabos que contém outros pares de fios entrelagados, que continuaréo a
estar sob controlo do operador estabelecido. Revela-se importante, por
conseguinte, que a utilizacdo do par de fios entrelagcados transferido ndo crie
interferéncias inaceitaveis com outros fios que figurem no cabo, por exemplo,
através de interferéncia por diafonia ou por radio nos cabos das linhas de assinantes
do operador estabelecido. Um cabo em que diversos circuitos especificos sgjam da
propriedade directa de outra entidade que ndo o proprietario do cabo, podera dar
origem a dificuldades na atribuicdo de responsabilidades no dominio da
manutencdo. Por esta razéo, opta-se geralmente por acordos de locacéo.

Existem outras possibilidades para garantir o acesso as linhas de assinantes, isto é,
0 acesso fixo aos assinantes finais, que evitam a necessidade de recorrer as ligactes
fixas do operador estabelecido. A alternativa mais corrente as ligagfes fixas do
operador estabelecido é o recurso as ligagdes da televisdo por cabo.

As redes por cabo sdo normalmente concebidas para transmitir o tréfego numa
Unica direccdo, pelo que se caracterizam por uma topologia em arvore ou uma
estrutura em “cascata' que ndo se adequa aos servicos de telefonia
Em contrapartida, no ambito do sistema de telefone normal, cada assinante possui a
sua linha para a central local, que transmite apenas o seu proprio trafego. E menos
provavel que os circuitos de fios de cobre sgjam objecto de uma carga excessiva,
independentemente do numero de assinantes que utilizem em simulténeo os seus
telefones. Ao invés, com as redes por cabo tradicionais existe um risco de as
ligagbes "interurbanas’ no ambito do sistema serem sujeitas a um volume
excessivo em virtude do trafego telefénico de retorno. No entanto, as redes podem
ser adaptadas. O primeiro passo consiste em reservar parte da largura de banda no
cabo
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34.

35.

36.

para criar uma via de saida e de entrada para o trafego telefonico. O sistema deve
ser reconfigurado por forma a assegurar a sua divisdo em unidades separadas
destinadas aproximadamente a 500-1000 assinantes, a fim de garantir que as rotas
principais ndo fiquem sobrecarregadas nas alturas de maior afluéncia. Podera
verificar-se a necessidade de criar uma maior capacidade das linhas intercentrais
principais, mediante a instalagdo de cabos suplementares ou a substituicdo do
sistema coaxia de cobre por fibras dpticas, no intuito de permitir ao sistema fazer
face ao volume global de tréfego. Neste caso, sG0 necessarios investimentos no
dominio da electronica para assegurar a entrada em funcionamento das fibras
Opticas. Sao necessarios modems de cabo em cada extremo da linha. As redes de
cabo subdesenvolvidas ndo representam, por conseguinte, uma alternativa imediata
a rede de telecomunicacbes, mas podem ser adaptadas mediante a realizacdo de
certos investimentos.

Nalguns paises, designadamente no Reino Unido, as redes por cabo foram criadas
ndo s6 com o cabo coaxia normal para a prestacdo de servicos de televisdo, mas
também com um par de fios de cobre entrelagados suplementar com a intencéo de
este ser utilizado para efeitos de telefonia. Noutros paises, as redes de cabo
consistem apenas em cabos coaxiais, pelo que sdo maiores os desafios técnicos e
financeiros inerentes ao desenvolvimento da rede de telefonia.

Outras aternativas ao recurso as linhas fixas do operador estabelecido supdem a
utilizacdo de tecnologias relativamente novas, tal como a transmisséo do trafego ao
longo de cabos de electricidade que penetram nas instalagbes do assinante.
No entanto, dado que ndo se trata de uma estratégia desenvolvida do ponto de vista
comercial, ndo representa uma alternativa imediatamente disponivel para a grande
maioria dos utilizadores de telefone.

Existem igualmente métodos destinados a evitar a utilizagdo total de ligagOes fixas
como, por exemplo, as ligagdes por rédio. Tal requer a utilizacdo de sinais de radio
de elevada frequéncia emitidos com destino a0 equipamento de
recepcao/transmissdo situado nas instalagdes do assinante. A desvantagem deste
sistema reside no facto de utilizar sinais de radio de ondas muito curtas, o que
implica a transmissdo em linha de vista, pelo que a utilizagcdo de sistemas de
circuito radio poderarestringir-se as zonas rurais em detrimento das zonas urbanas,
ou as empresas com edificios elevados ou antenas susceptiveis de serem dotadas
dos devidos postos de recepcdo. A utilizagdo de tais frequéncias de rédio pode
gerar niveis de interferéncia inaceitaveis com outros tipos de equipamento. Além
disso, devem ser realizados investimentos significativos a nivel do equipamento
instalado nas instalagbes do assinante. Uma tentativa no sentido de instituir
actividades comerciais no Reino Unido com base nessas ligagOes por radio, ndo
teve qual quer éxito.

Deve ser estabel ecida uma importante distingdo entre o0s servigos associados a linha
de assinantes que apenas concedem ao novo operador as actividades relacionadas
com o trafego de saida dos assinantes, tal como a pré-selec¢do do operador ou a
seleccdo do operador em cada chamada, e as tecnologias que colocam 0 novo
operador numa situacéo analoga a do operador estabelecido (0 acesso separado por
linha de assinante, as ligacbes por radio, o acesso por cabos eléctricos e redes de
cabos). Esta segunda categoria confere ao operador a possibilidade de auferir



receitas tanto do tréfego de saida como de entrada. Pode argumentar-se que
somente a segunda categoria e, de entre esta, apenas 0 acesso separado por linha de
assinante, pelo menos a curto prazo, poderda verdadeiramente permitir que os
concorrentes penetrem no mercado nas mesmas condicdes que o operador
estabel ecido.

Interconexdo: relacdes de correspondéncia e taxa de reparticao

37.

38.

39.

40.

A interconexdo é a forma mediante a qual duas redes de propriedade distinta
procedem & comutacdo de tréfego entre si. O sistema de taxa de reparticdo acima
descrito de forma resumida, constitui um modo especifico de interconexéo.
Revela-se essencial que qualquer empresa tel efonica possua um numero suficiente
de interconexdes a fim de poder enviar tréfego e receber trafego de praticamente
todos os pontos na RTPC, incluindo a RTPC internacional .

Na era dos operadores telefénicos nacionais em situacdo de monopdlio, as
chamadas que deviam ser comutadas entre as centrais locais e as centrais de
transito, ou através das portas de acesso internacionais, eram sempre comutadas no
ambito da rede do OPT nacional. Neste contexto, a "interconexao" assumiria um
significado relativamente diminuto. O preco do servico pago pelo assinante, ou
sgja, uma conjugacao da taxa fixa de assinatura e da taxa de utilizacdo pelas
chamadas individuais com base na sua duracéo, destino e, eventualmente, hora do
dia, representaria um encargo global que abrangeria todas as actividades de
comutacdo necessarias no ambito darede.

Quando os operadores internacionais estabelecem relacdes entre si, 0s aspectos
financeiros eram normalmente, e continuam a ser, regulados pelo chamado sistema
de taxa de reparticio. E acordado um prego entre os dois operadores telefonicos
nacionais relevantes, pagando o operador responsavel pelo trafego de origem
(o operador cujo assinante tenha iniciado a chamada) uma percentagem acordada,
normalmente 50% da taxa de reparticdo, a0 outro operador pela entrega ou
conclusdo da chamada. Dado que se verifica normalmente um trafego bilateral
entre os dois operadores, ataxa de reparticéo € habitual mente acompanhada por um
sistema de liquidagcdo, em que é contabilizado o fluxo liquido de tréfego entre os
dois operadores ao longo de um determinado periodo, sendo regularmente
realizados pagamentos afavor de um ou de outro com base no saldo final.

A propriedade da estrutura fisica de cabos entre os dois OPT seria repartida entre
ambos até um determinado ponto central tedrico (quer na sua fronteira comum,
guer num ponto central de um cabo submarino). O assinante que realiza a chamada
pagaria ao seu operador 0 pregco globa dessa chamada (que, teoricamente, deve
estar relacionado com a taxa de reparti¢do, muito embora tal possa nem sempre ser
0 caso), e este operador em cuja rede a chamada foi iniciada pagaria normalmente
ao operador responsavel pela conclusdo da chamada uma percentagem acordada,
normalmente 50% da taxa de reparticdo, para a conclusdo da chamada na rede de
recepcdo. O facto de o tréfego poder ser, em termos gerais, bastante equilibrado
entre os dois operadores relevantes, e dos pagamentos estarem sujeitos a um
regime de liquidacao, significa que os montantes efectivamente pagos entre os dois
operadores serdo relativamente diminutos comparativamente com o volume global
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de tréfego. E de notar que, a0 abrigo deste sistema, 0 prego de uma chamada para
as empresas telefénicas relevantes reflecte os acordos celebrados entre os dois
paises em causa, sendo pago ao operador em cuja rede a chamada é concluida o
mesmo montante, independentemente da distancia que essa chamada deve
percorrer ao longo da sua rede para atingir o assinante visado.

Interconexdo a nivel local ou longa distancia

41.

42.

Com o advento da liberalizac8o, verificou-se a necessidade de as novas redes
concorrentes que entraram no territério de um operador estabelecido a nivel
nacional assegurarem a sua interconexdo com o0 operador estabelecido e,
evidentemente, entre si. Essa interconexdo assume uma importancia primordial
para 0s novos operadores, uma vez que a grande maioria dos seus assinantes
pretendera provavelmente realizar chamadas para os assinantes que ainda se
mantém na rede do operador estabel ecido.

O modelo da interconex@o nacional diverge em geral, ligeiramente, do modelo da
taxa de reparticdo utilizado para as chamadas internacionais. O operador do trafego
de origem (ou sga, 0 operador em cuja rede tem inicio a chamada) paga
normamente ao operador responsavel pela sua recepcdo um preco minimo de
realizacdo por cada chamada, bem como um preco por minuto para a concluséo do
trafego transmitido ao longo dos pontos fisicos de conexéo entre as duas redes. O
prego de utilizagdo por minuto pode variar consoante a hora do dia em que se
verifica atransmissdo do trafego, e em fungdo da disténcia de transmissdo ao longo
da rede de recepcdo a partir do ponto dainterconexéao.

Model os de interconexdo

43.

As estruturas de precos em matéria de interconexdo podem variar de pais para pais.
Um pais pode ser dividido em regides, devendo o novo operador decidir quais as
regides especificas em que pretende estabelecer interconexdo, e cumprir
determinadas normas minimas definidas pelo operador estabelecido. Por exemplo,
pode ser-lhe exigido que proceda a interconexd em pontos especificos numa
regido, tal como designado pelo operador estabelecido, €/ou num determinado
nimero minimo de pontos de interconex&o na regido, conforme estipulado pelo
operador estabelecido. No ambito deste sistema, 0 novo operador pagara um
determinado prego se uma chamada puder ser entregue numa regido ou segmento
em que possuir uma interconexdo, podendo ter de pagar um prego mais elevado se
0 operador estabelecido tiver de retransmitir a chamada para outra regido onde o
novo operador n&o possui qualquer interconexao.

Uma aternativa, que pode redundar no mesmo, consoante a distribui¢do geografica
da RTPC, consiste na possibilidade de o novo operador poder optar pela
interconexdo em varios niveis na hierarquia das centrais. Deste modo, se pretender
uma interconexdo a um nivel mais elevado na hierarquia, podera dispor de acesso a
todas as centrais no pais ou numa parte substancial, e se pretender uma
interconexdo a nivel local, podera dispor de acesso somente as centrais locais
ligadas a central por €le seleccionada.
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45.

46.

47.

Um operador estabelecido fixara geramente os precos em funcdo da proporcéo da
sua rede que devera ser utilizada pelo operador que solicita a interconexdo. Assim,
a fim de atingir um cliente especifico na rede local do operador estabelecido, a
interconexdo menos onerosa situa-se normalmente na central local onde termina o
par de fios entrelacados relevante ou 0 mais proximo possivel. Supondo que o
ponto de interconexdo se situa numa central de transito - num nivel mais elevado
na hierarquia das centrais - a chamada terd de ser transportada ao longo de uma
maior parte da rede do operador estabelecido a fim de atingir a rede de assinantes
local. Neste caso, 0 novo operador devera pagar um preco mais elevado do que o
preco que sera facturado por uma chamada idéntica que termina num ponto de
interconexdo local. Dai que as interconexdes individuais a nivel da centra local
sejam mais directas e mais baratas, mas concedam acesso a um numero inferior de
clientes. Em geral, quanto menor for o nimero de pontos de interconexao de um
novo operador, maior serd 0 montante que devera pagar ao operador estabelecido
pela conclusdo das chamadas. Ao invés, quanto maior for o nimero de pontos de
interconexdo que 0 novo operador detiver, menor sera 0 montante a pagar ao
operador estabelecido, mas mais custos suportara para a criagdo da sua prépria
rede.

Em principio, para que um novo operador reduza 0s seus custos de interconexdo,
devera estabelecer o0 maior nimero possivel de interconexdes, no nivel mais baixo
possivel da hierarquia das centrais. No entanto, tal pressupde importantes custos de
capital associados a criacdo de redes junto de todas as centrais locais em que
pretenda operar. Além disso, se 0s encargos em matéria de interconexdo forem
elevados comparativamente com o prego facturado pelo novo operador pelos
servigos prestados aos seus proprios assinantes, podera ser-lhe dificil obter lucros
com as suas actividades. Mas, mesmo no caso de 0S precos em matéria de
interconexado serem razoaveis, o facto de os novos operadores se encontrarem numa
situacdo de dependéncia absoluta face ao operador estabelecido e a fata de
medidas regulamentares, no que respeita ao prego facturado pela interconexéo,
constituem eventuais desincentivos a realizagdo de importantes investimentos em
novas redes. Se 0 prego de interconex&o aumentar por formaatornar as actividades
do novo operador ndo rentavels, 0s seus investimentos no desenvolvimento das
redes serdéo reduzidos. Assim, 0s novos operadores poderdo manifestar reluténcia
em possuir uma estrutura de custos dependente do operador estabelecido, salvo se
dispuserem de garantias quanto a existéncia de controlos regulamentares
suficientes a fim de manterem o0s custos em matéria de interconex&o
suficientemente baixos para que 0S Seus Servicos sgjam competitivos, e para
impedir que o operador estabel ecido abuse do seu poder no mercado.

Para os novos operadores, a melhor situacdo consiste na possibilidade de uma
interconexdo nos pontos escolhidos, quer nas centrais de transito, quer nas centrais
locais, seleccionados em funcdo dos pontos em que se revelar necessario enviar 0
maior volume de trafego. Deste modo, numa &rea em que 0 novo operador
verificasse que era responsavel pela transmissdo de um elevado volume de trafego,
por exemplo, a um grupo especifico de assinantes numa area determinada de uma
zona urbana, poderia solicitar a interconexdo nalgumas centrais locais ou mesmo
em todas elas nessa area. Noutras zonas em gque 0 novo operador transmita um
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48.

49.

reduzido volume de trafego, pode desegjar proceder a uma interconex@o apenas a
nivel da central de transito, a fim de evitar um investimento significativo numa
capacidade pouco utilizada. Poderia mesmo optar por ndo estabelecer qualquer
interconexdo nessas regides, aceitando o facto de que tal implicaria pagar ao
operador estabelecido encargos de interconexdo mais elevados no que respeita a
transmissdo do tréfego de entrega.

Os operadores estabel ecidos insistem por vezes na realizac&o de interconexdes em
conformidade com determinados critérios, que tornam dificil para o novo operador
seleccionar os pontos de interconexdo mais desegjavels. Sucede frequentemente, por
exemplo, que o novo operador segja obrigado a proceder a uma interconexao num
nimero minimo de pontos, normalmente dois, em cada regido em que pretende
estabelecer uma interconexdo. O operador estabelecido pode recusar permitir
gualquer interconexdo a nivel da central local (distinta da interconexdo mais
onerosa através de uma central de trénsito), salvo se o novo operador estiver
disposto a proceder a interconex& num ndmero minimo de centrais, ou mesmo em
todas as centrais locais no ambito dessa regido. O operador estabelecido pode
impor limitagdes quanto as redes em relacdo as quais assegurara uma conexao.

No que respeita a0 pagamento dos custos, existe normalmente um custo Unico a
pagar pela criacdo de cada interconexdo, seguido de um pagamento periédico
continuo. O operador estabelecido pode insistir na necessidade de 0 novo operador
suportar o custo global da criac8o dainfra-estrutura fisica necessaria para assegurar
a interconexdo, mesmo se 0 operador estabelecido puder tirar partido do facto de
estar em condicfes de transmitir um certo volume de trafego ao longo da ligagéo
fisica. Tais estratégias conferem a0 operador estabelecido um grau de controlo
significativo sobre os custos dos novos operadores, uma vez que determinam o
nivel de investimento a realizar pelo novo operador antes de entrar em
funcionamento. Além disso, um operador estabelecido pode adoptar estratégias de
degradacéo da qualidade.

Oferta de capacidade ou produtos conexos

50.

ol

Um operador telefénico nacional é um proprietario importante de uma
infra-estrutura de rede que assume a forma de cabos e comutadores. A maioria dos
operadores aluga parte da sua capacidade ndo utilizada. Este aluguer pode ser a
nivel "grossista’, ou sga, os produtos sdo vendidos a outros operadores de
telecomunicacfes ou grandes utilizadores, ou retalhista, em que os produtos séo
vendidos numa base extremo a extremo, por vezes a prestadores de servicos
telefénicos, mas iguamente a utilizadores privados, tais como os operadores de
redes de dados.

As dternativas a0 fornecimento de cablagem nua podem incluir empresas de
servigos publicos como, por exemplo, as empresas ferrovidrias e de electricidade,
que dispdem dos seus proprios sistemas de telefones privados tragados ao longo
dos quais as redes podem ser desenvolvidas de forma mais rdpida. Tais prestactes
podem constituir aternativas quanto a uma "rede de base", mas ndo assegurardo a
cobertura nem a "capilaridade” das redes proprias do operador estabelecido.
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92.

Conseguentemente, o operador estabelecido podera estar em melhores condicbes
do que qualquer outro fornecedor de capacidade alugada em termos de acance e
cobertura da suarede fisica

O preco a que as linhas alugadas e os produtos conexos séo oferecidos, esta
relacionado com os precos de interconexao e com 0s pregos de acesso a rede local
de assinantes. No ambito da descricdo supra quanto a interconexdo, observou-se
gue era geralmente menos oneroso para um novo operador manter, 0 mais possivel,
0 seu tréfego fora da rede do operador estabelecido, assegurando a interconex&o na
rede de entrega o mais proximo possivel do ponto de entrega do tréfego.
No entanto, tal pressupde que o novo operador disponha de recursos financeiros
para criar as suas redes em cada ponto pretendido da central local. Se 0 novo
operador optar pelo aluguer das linhas, ficando significativamente dependente do
operador estabelecido no que respeita ao fornecimento dessas linhas alugadas, a
sua capacidade de evitar uma politica de pregos hostil em matéria de interconexéo
por parte do operador estabelecido é ainda mais comprometida devido a sua
dependéncia financeira e operaciona face a esse operador estabelecido no que
respeita as suas linhas alugadas. A capacidade de o operador estabelecido tomar
este tipo de medidas podera todavia ser atenuada, se a regulamentagdo ou outros
condicionalismos em termos de concorréncia restringirem, de forma efectiva, a sua
liberdade de fixar os precos de tais servicos.

A comutacao de circuitos por oposicao a comutacao por pacotes

53

No modelo de telefonia acima descrito, uma das caracteristicas consiste no facto de
ter de ser criado um suporte de voz completo de extremo a extremo entre o
assinante que realiza a chamada e o destinatario dessa chamada, suporte esse que
deve ser mantido durante toda a chamada, independentemente do volume de voz
transmitido em linha pelos participantes. Consequentemente, uma proporgao
significativa dos recursos da rede (cabos, equipamento de comutacdo) deve ser
afectada exclusivamente a cada chamada.

A comutacdo por pacotes representa uma alternativa a comutacéo tradicional por
circuitos, inicialmente utilizada a fim de permitir aos computadores proceder ao
intercmbio de dados através das linhas telefonicas, mas que tem vindo a ser cada
vez mais utilizada como forma de transmissdo de mensagens de telefonia vocal.
Nas comunicagdes de comutacdo de dados por pacotes, a informagdo contida na
mensagem € repartida em "pacotes’ de dados distintos. Os pacotes séo transmitidos
do terminal de origem para um computador, o denominado encaminhador, que
examina a informagdo contida no titulo do pacote e a transmite para outros
encaminhadores, e assim subsequentemente até que o0 pacote atinja o destinatério
visado. Os sistemas de dados por pacotes sdo descritos como sistemas sem
estabel ecimento de interconexao!!, na medida em que a ligacdo entre dois cabos s
precisa de ser mantida aberta durante a transmissdo de um pacote do ponto de
comutacdo de um cabo para 0 seguinte.

11 Alguns tipos de redes de dados como, por exemplo, o Frame Relay o X25 s3o redes "orientadas para

as conexdes"’, na medida em que é estabel ecida uma conexdo antes do inicio da transmissdo dos dados.
Nesse contexto, partilham algumas caracteristicas dos sistemas tradicionais de telefonia de comutacao
por circuitos.
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55.

As primeiras redes de comutacdo por pacotes, atitulo experimental, restringiam-se
a0 nivel local, muitas vezes no anbito de uma universidade, e seriam actuamente
descritas como redes locais (LAN). No entanto, o tipo de encaminhadores e
comutadores utilizados nas redes de comutagéo por pacotes de dados podem ser
instalados nos "nos'12 das redes fisicas tradicionais de cabos de tel ecomunicacéo.
Deste modo, as redes de dados podem recorrer aos cabos fisicos subjacentes das
redes de telecomunicagdes, obtendo assim uma vasta cobertura e alcance das redes
relevantes e evitando simultaneamente a comutacéo fisica necesséria nos nés de
uma rede tradicional de comutacdo por circuitos. A vantagem reside no facto de
deixar de ser necessario que 0 mesmo circuito fisico estgja afectado a cada
utilizador para cada chamada, podendo ser utilizado para transportar o trafego
proveniente de vérias transmissdes de dados em simultaneo.

Redes de dados de comutacdo por pacotes actualmente utilizadas: comunicacéo de
dados de empresas e Internet

56.

S7.

58.

Uma rede de dados pode ser criada utilizando cabos, comutadores e
encaminhadores que sgjam totalmente distintos da RTPC, e que ndo possuam
gualquer ligagdo com a mesma. Muitas redes locais, por exemplo, as instaladas
num edificio de escritérios, podem ser considerados exemplos de tais redes de
dados privadas. As redes de grande extensdo, de maior dimensdo ("WAN"), tais
como as redes que podem assegurar a ligagéo das instalacdes multinacionais de
uma grande empresa, podem utilizar algumas fibras de telecomunicacdes alugadas
aos OPT (tais como as linhas alugadas internacionais privadas) mas, também neste
caso se trata, em principio, de redes privadas, pelo que ndo precisam de ser ligadas
as RTPC.

A conexdo directa com a RTPC pode ser necess&ria no caso de uma rede
combinada de dados e voz. Um exemplo pode ser uma empresa com uma rede
global que possua a sua sede no pais X mas uma delegacéo regional no paisY. Seo
sistema apenas possuir uma conexao a RTPC na sede no pais X, um funcionério na
delegacdo regional no paisY que pretenda falar com um cliente em Y devera
encaminhar essa chamada através da sede no pais X, que deverd ser transmitida a
RTPC e através das ligacOes internacionais até ao cliente em Y. Assim, uma
chamada da sede ao cliente seria facturada como uma chamada internacional
entre X e Y. Mas se arede de dados/voz da empresa possuir uma interconexdo com
a RTPC no paisY, o tréfego que devera ser comutado entre os funcionarios da
empresa na sua delegacdo regional no paisY e o cliente no paisY pode ser
transmitido directamente a RTPC no paisY, o que originard custos mais baixos
para a entrega da chamada.

A interaccdo normal das redes de dados privadas com o operador estabelecido ndo
assumird a forma de pedidos de interconexdo a RTPC enquanto tais, tratando-se
antes de uma procura de produtos de infra-estrutura de rede (capacidade). No
intuito de criar a rede de dados, sera necessario alugar a capacidade ou adquirir,
provavelmente ao operador estabelecido, servigos de transporte de rede virtuais tais

12 Os pontos de intersecgéo das conexdes das redes entre si.
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como a Frame Relay ou ATM (modo de transferéncia assincrono), que podem
desempenhar, nalguma medida, a fungdo de capacidade alugada. Assim, uma
empresa que pretenda criar a sua rede prépria de dados (ou criar uma rede deste
tipo para terceiros) esta dependente dos precos a que estes produtos de capacidade
e equipamento conexo podem ser obtidos.

Internet

59.

60.

61.

62.

63.

A Internet € basicamente uma série de redes interconectadas e em sobreposicdo que
utilizam todas 0 mesmo protocol o, ou sgja, o protocolo TCP/IP, para o intercambio
de tréfego. As redes de Internet podem assegurar quer uma interconexao horizontal
mediante acordos de interconexdo, (os denominados acordos de “peering”), ou
verticd em que uma rede se torna o cliente de uma outra para efeitos de
conectividade. As maiores redes de dados da Internet podem ter uma cobertura a
escala mundial, enquanto as redes de menor dimensdo apenas podem ter uma
cobertura limitada a uma regido, um pais ou uma area local. Todas as redes da
Internet sdo | SP, tanto entre si como para os utilizadores finais.

A obtencdo do acesso a Internet significa obter acesso a um ISP. Ta pode ser
assegurado mediante um "acesso dedicado”, ou sga, uma ligagcdo por cabo fixa
dedicada entre o utilizador final e 0 seu ISP, ou através de acesso "por linha
comutada’ através de uma linha normal da RTPC.

Na medida em que um ISP possui clientes que utilizam o acesso por linha
comutada, necessita de uma conexdo a RTPC a fim de poder chegar aos clientes
gue sb podem ser alcancados através da RTPC. Para o efeito, um ISP pode ser
considerado quer como um cliente empresarial de operador de telefone relevante,
guer como um outro operador de telefone.

Se o ISP for considerado como um cliente "empresarial”, devera pagar um prego
pelo aluguer da linha a empresa de telefones, tal como qualquer outro utilizador
dos servicos de telefone. As chamadas dos utilizadores da Internet (ou sgja, 0s
clientes do ISP) para esse prestador serdo equiparadas a qualquer outra chamada
telefonica comutada, salvo no que diz respeito a necessidade de serem instalados
modems em cada extremo da linha (isto €, junto do telefone do cliente e no porto
de modem do ISP) afim de possibilitar a transferéncia dos fluxos de dados através
da RTPC por comutagdo de circuitos. Os utilizadores finais e o ISP dever&o
efectuar pagamentos pelo aluguer da linha, devendo o utilizador final pagar
encargos associados a sua utilizacéo da rede do OPT e pagar, separadamente, ao
| SP a prestacéo desses servicos.

No entanto, se ao abrigo do direito nacional, o ISP puder ser equiparado a um outro
operador de telefones, a relagdo sera distinta. Neste caso, o ISP (que recebe
normalmente mais chamadas do que aquelas que realiza) sera o destinatario de um
fluxo de chamadas iniciadas na rede do OPT podendo ser pago pelo OPT
relativamente aos servigcos de entrega das chamadas. Uma vez que, de um modo
geral, as chamadas serdo iniciadas pelo cliente e ndo pelo ISP, serd normamente
este Ultimo que beneficiara financeiramente da prestacéo, ao operador estabelecido,
dos servicos de entrega de chamadas.
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64.

65.

Alguns dos denominados servicos "gratuitos' do ISP sdo financiados por
pagamentos de regularizacdo realizados pelo OPT afavor do ISP, ndo tendo assim
o cliente de pagar ao seu ISP. O OPT pode ser obrigado, pela regulamentacdo em
vigor, a considerar o ISP como um operador de telefones ou, se for sujeito a uma
forte concorréncia no sector destes servicos, pode ver-se comerciamente obrigado
a propor pagamentos para a entrega das chamadas. Caso contrério, corre o risco de
perder o tréfego de saida da Internet dos seus assinantes a favor de um operador
diferente (através do mecanismo de pré-seleccdo do operador, por exempl o).

Os ISP necessitam assim de uma ligacdo a RTPC, que podera ser uma
interconexdo, caso sgjam considerados como operadores de telefones, ou como
uma ligagdo de cliente, se ndo o forem. Nos casos em que se verifica uma
concorréncia ténue em matéria de acesso a rede de assinantes local, 0 OPT podera
insistir em gue todos os ISP sgiam considerados como assinantes de telefone
normais. Caso tal ndo sga possivel, o0 OPT podera reduzir os pagamentos de
entrega das chamadas a esses | SP por forma a que estes Ultimos ndo beneficiem de
mel hores condic¢des do que os clientes retal histas.

Servigos com maior largura de banda (banda larga)

66.

67.

A expressdo "largura de banda" prende-se com as caracteristicas fisicas do sistema
de telecomunicacOes e refere-se a velocidade de transmissdo das informacdes. Nos
sistemas analégicos, tais como a telefonia norma de comutagdo por circuitos, a
largura de banda € medida pela sua frequéncia (em Hertz). Nos sistemas digitais, €
medida com base no nimero de bits por segundo. Quanto maior for a largura da
banda, tanto maior serd4 a velocidade da linha e tanto maior sera o volume de
informacdo passivel de ser transferido pelo sistema de telecomunicagfes. Um
circuito de telefonia vocal convencional ligado em cada extremo a um assinante
através de um par de fios entrelagados pode ser considerado uma conexéo de banda
estreita de reduzida velocidade que possui apenas uma capacidade limitada para
transmissdo de dados. As aplicacbes modernas, tais como a Internet, e
nomeadamente o video por assinatura requerem a transmisséo de um maior volume
de informacéo, exigindo assim interconexdes de banda larga de elevada velocidade
para que sejam utilizéveis pelo assinante final.

Existem duas dificuldades na entrega de servigos de banda larga aos utilizadores
finais. Uma prende-se com as limitagcOes da largura de banda do par de fios de
cobre entrelagcado. Embora muitos operadores de tel efone tenham melhorado a sua
capacidade internacional e de longa distancia através de cabos de fibra dptica,
tendo em vista uma utilizagdo Optima da tecnologia da comutacdo por pacotes, a
rede local representa o ponto da rede em que a comutagdo por circuitos tradicional
representa um impedimento a utilizacdo das tecnologias de banda larga. Os custos
substanciais associados a substituicao da infra-estrutura de rede local representam
um desincentivo, mesmo para 0 operador estabelecido, para melhorar as ligacoes,
pelo que o desafio consiste em detectar formas de prestar 0 servico no ambito da
infra-estrutura existente.
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68.

69.

Os servigos de banda larga podem ser prestados através das linhas de cobre
existentes se forem associadas as denominadas tecnol ogias horizontais, tais como a
"xDSL" (Digital Subscriber Line - Linha de Assinante Digita)ls. As
tecnologias xXDSL podem converter de forma eficaz o par de fios de cobre numa
linha digital de elevado débito, ultrapassando assim os limites técnicos da linha de
assinantes tradicional de cobre. A tecnologia deve normalmente ser instalada nas
centrais locais, tanto no lado do operador estabelecido como no lado do cliente no
repartidor principal.

Os operadores concorrentes que pretendam prestar servicos de banda larga através
das tecnologias xDSL aos clientes que se encontrem ainda ligados ao operador
estabelecido, defrontam-se com trés dificuldades principais. Em primeiro lugar,
devem aguardar que o requerente instale a tecnologia, estando assim 0s seus
servigos técnicos limitados pelo equipamento instalado pelo operador estabel ecido.
Em segundo lugar, devem proceder a umainterconexa num ponto mais elevado da
linha telefénica, mais longe do repartidor principal, pelo que deverdo pagar
encargos mais elevados em matéria de interconexdo pela utilizacdo de uma maior
parte da rede do operador estabelecido. Por Ultimo, estes novos operadores estéo
expostos a politica do operador estabelecido em matéria de precos e/ou de
gualidade da sua interconex&o. Se o operador estabelecido aumentar 0s seus pregos
em matéria de interconexao ou diminuir a respectiva qualidade, a prestacdo de um
servigo XxDSL por um concorrente pode tornar-se ndo concorrencial.

I nterconexdo entre redes fixas e méveis

70.

71.

Os principios supramencionados sdo igualmente aplicaveis a interconexdo com as
redes moveis. No entanto, é corrente que 0s encargos em matéria de interconexao
sgjam ligeiramente mais elevados para as redes moveis. Alega-se que tal se
justifica pelo facto de o operador movel ter mais dificuldades para localizar o seu
cliente, por forma a que as chamadas destinadas a esse cliente possam ser
encaminhadas ao local adequado na sua rede. Na sua resposta a Comunicagéo de
Acusacles ("aResposta'), as partes argumentaram que 0S encargos eram mais
elevados em virtude dos custos mais elevados das redes moveis comparativamente
com as redes fixas, e pelo facto de a infra-estrutura movel se encontrar ainda numa
fase de "desenvolvimento".

Por "itinerancia’ ("Roaming"), deve entender-se a possibilidade de um utilizador
de um telemdvel utilizar o seu telefone fora da area da empresa de que € assinante,
utilizando a &rea de captacdo de outra empresa de telefones méveis. Para que
disponha desta possibilidade, deve existir um acordo de itinerancia entre as duas
empresas. Em geral, as principais caracteristicas dos acordos de itinerancia séo as
seguintes. 0 assinante da rede X no territorio do operador Y sera considerado como
um cliente da redeY. O operador Y facturara o operador X por quaisguer
chamadas

13 Existem inimeras variantes da tecnologia de DSL tal como a ADSL (Asymmetric Digital Subscriber

Line - Linha de Assinante Digital Assimétrica), HDSL (High data rate Digital Subscriber Line - Linha
de Assinante Digital de Elevado Débito) e VDSL (Very high data rate Digital Subscriber Line - Linha
de Assinante Digital de Muito Elevado Débito). No seu conjunto, estas tecnologias sdo
denominadas "xDSL".
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72.

73.

realizadas pelo cliente no territorio de Y. A factura reflectira a taxa imputada pelo
operador Y aos seus proprios clientes, mais uma sobretaxa correspondente ao facto
de o autor da chamada ndo ter qualquer assinatura junto do operador Y. Por seu
turno, o operador X facturard o cliente pelas chamadas, com uma sobretaxa
baseada nos custos de empresas adicionais envolvidos.

A itinerancia ocorre tanto a nivel nacional, quando um assinante de uma empresa
de telemdveis penetra na area de outro operador de telefonia mével, como a nivel
internacional, quando o utilizador de um telemovel utiliza o seu telefone noutro
pais, sendo a sua chamada tratada por um prestador de servicos desse pais.

M ercados do produto relevantes

Na sua notificagdo, as partes identificaram sete mercados do produto relevantes,
englobando as suas actividades no dominio da telefonia e dos servicos conexos.
Estes mercados incluiam servicos de telefonia fixa por comutagéo; comunicacoes
de dados de empresas; acesso a Internet (incluindo acesso por via telefénica e a
retalho); distribuicdo de PPCA; listas telefonicas locais, servigos prestados as
empresas em matéria de listas telefénicas; e telefonia movel.

Mercados do segmento da telefonia fixa por comutacéo

74.

O mercado do produto relevante proposto pelas partes no que diz respeito a
telefonia fixa por comutagdo abrangia as chamadas locais, as chamadas de longa
disténcia (na acepcdo das chamadas realizadas no ambito de um Unico pais), as
chamadas internacionais e as chamadas para telefones méveis. A Comissdo
considera que, tanto do ponto de vista da procura como do da oferta, a gama de
actividades abrangidas por esta defini¢cdo compreende servicos que ndo podem ser
considerados como produtos substituiveis entre s em termos economicos. E
consequentemente necessaria uma andlise com base numa reparticdo mais estreita
do mercado.

Segmentacdo mais estreita

75.

Varias entidades inquiridas no ambito da pesquisa de mercado da Comisséo
concordaram que deviam ser utilizadas definicbes mais consentaneas com 0s
processos anteriores, no ambito das quais os servigos de telefonia basica eram
divididos em segmentos distintos. Esta segmentacdo foi feita entre mercados
associados a rede de assinantes local, de longa distancia e internacional. No
entanto, o0s servicos de acesso a rede local sdo relevantes tanto para os assinantes
como para outros operadores que pretendam uma interconexdo. Pode ser
igualmente estabelecida uma distingdo Util entre a infra-estrutura de suporte e 0s
servigos que sdo efectivamente prestados.

Fornecimento da infra-estrutura associada a rede de assinantes local

76.

Antes de um assinante poder aceder a um nivel de servico de telefone mais
elevado, devera estar fisicamente ligado a RTPC, o que é normal mente assegurado
através da afectagdo de um par de fios de cobre entrelacados que € ligado a sua
central
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loca mais préoxima. EXxiste consequentemente uma procura, por parte dos
assinantes e dos novos operadores de telecomunicagOes, no que respeita a uma
ligac8o arede de assinantes local.

Fornecimento da infra-estrutura de longa distancia e internacional

7.

78.

79.

80.

81.

Tem de haver umaforma de ligar as centrais locais entre si no ambito de um pais, e
de assegurar atransmissao do trafego destinado as portas de acesso ou comutadores
internacionais e neles originado. Estes servicos requerem uma rede fisica de cabos
e uma forma de assegurar a comutacéo entre si. Os principais fornecedores desta
infra-estrutura de rede eram anteriormente as proprias empresas de telefones, mas
tém vindo a emergir nos Ultimos anos novas alternativas, nomeadamente, empresas
de servicos publicos como por empresas de gés, electricidade e ferroviarias que se
encontram dispostas a alugar parte da sua capacidade nas suas redes privadas.

Em termos de procura, o fornecimento de transporte de longa disténcia é relevante
ndo sO para 0s novos operadores, mas também para as empresas que exploram
redes privadas como os ISP, os fornecedores de servicos de rede para
comunicagOes de dados de empresas e as empresas que pretendam criar as suas
redes préprias de dados para utilizacgo prépria. Cada um destes operadores requer
acesso a capacidade para completar as redes numa determinada area de servicos e,
eventual mente, também uma interconexéo ao operador estabelecido, no intuito de
proceder a comutagdo de tréfego proveniente ou com destino ao pais relevante.

Em termos desta infra-estrutura de rede, foi anteriormente estabelecida uma
distingdo entre a prestacdo de servicos "por grosso”, designadamente, 0s servigos
prestados exclusivamente entre operadores, e a prestacéo de servigos "a retalho”,
propostos aos utilizadores finais (normamente empresas) e que consistem
habitualmente em linhas privadas.

Em principio, o adquirente da infra-estrutura de rede pode ser indiferente ao facto
de o produto provir de um operador de telefones ou de qualquer outro fornecedor
concorrente de uma infra-estrutura de rede. Pode revelar-se vantgjoso adquirir um
pacote de produtos junto de uma empresa de telefones, ou seja, um pacote em que a
interconexado € automaticamente incluida, mas se 0s precos aumentarem demasiado
comparativamente com a prestacdo de servicos de outros fornecedores
concorrentes, o utilizador podera estar disposto a adquirir "fibra nua" (cabo néo
utilizado e ndo conectado) e procurar utiliza-la ele proprio e solicitar mecanismos
de interconexdo para o efeito. Por conseguinte, do ponto de vista da entidade que
adquire 0 acesso atal infra-estrutura, os servicos prestados por fornecedores como
empresas de servicos publicos podem representar uma alternativa aos servigos
normal mente prestados pelos OPT.

Quando o responsavel pelo auguer é uma empresa de telefones em posicéo
dominante, pode ser possivel que se verifique uma discriminacdo entre os clientes
gue sgiam reconhecidos como outras empresas de telefones e aos quais néo
oferecera apenas fibras, mas também servicos de conex&o, e outros clientes
(por exemplo, empresas gque pretendam criar redes de dados, ou novos operadores)
e em relacdo aos quais recusara o fornecimento de uma interconexéo. Um OPT em
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82.

83.

posicdo dominante poderia igualmente recusar a interconexdo das fibras alugadas
junto de um fornecedor concorrente (que ndo fosse um OPT) ou propor uma
interconexdo de menor qualidade neste dominio. Nesta medida, 0 monopdlio no
sector da telefonia podera limitar o grau de atraccéo de servicos concorrentes no
dominio das fibras Opticas, simplesmente pelo facto de recusar ou dificultar a
interconexdo das redes dos novos operadores, caso estes utilizem fibras obtidas
junto de outros fornecedores que ndo o operador estabel ecido.

Assim, na Optica das empresas de telefones que pretendem obter infra-estrutura,
podera haver um mercado que ndo englobe apenas 0s servicos prestados por outras
empresas de telefones, mas também os servicos de outros prestadores. No entanto,
do ponto de vista dos adquirentes privados, tais como os fornecedores de redes de
dados privadas, 0 mercado do fornecimento de infra-estrutura de rede pode ser
mais circunscrito caso sgja necessaria a interconexado ao operador estabel ecido,
uma vez que podem ser obrigados a alugar esta infra-estrutura junto do operador
estabel ecido.

N&o obstante o supramencionado, para efeitos da presente andlise deve
considerar-se a existéncia de mercados distintos para a infra-estrutura de rede,
tanto a nivel das chamadas de longa distancia como a nivel das chamadas
internacionais, devendo estes mercados ser considerados como abrangendo todos
os fornecimentos de infra-estrutura de rede, independentemente de esta ser
fornecida ou ndo pelas empresas de telefones.

Acesso dos assinantes aos servicos de telefone: (chamadas locais, de longa distéancia e
internacionais)

84.

85.

Uma vez estabelecida a ligacéo fisica a rede, poderéo ser transmitidos servicos
através das linhas relevantes. Os servigos de telefonia bésica consistem em tréfego
de saida e de entrada. Este tréfego pode ser classificado consoante se trate de
"chamadas locais", isto &, que tém inicio e so entregues na mesma rede de centrais
locais, ou chamadas de longa disténcia, ou sgja, que tém de ser transmitidas ou
recebidas de outro local no mesmo pais, ou ainda chamadas internacionais, isto €,
gue devem ser enviadas ou recebidas num pais estrangeiro’4.

Independentemente de qualquer segmentacéo adicional, coloca-se a questdo de
saber se devem ser definidos mercados distintos em relacdo ao trafego de entrada e
de saida. Este aspecto assume particular relevancia na questdo do tratamento dos
Servicos como, por exemplo, a pré-seleccdo do operador ou a seleccdo do operador
em cada chamada, que se aplicam apenas ao trafego de saida.

14 S50 possiveis diversas segmentacbes em funcdo do tipo de utilizador (por exemplo, segmentos

privados e empresariais, € segmentos urbanos e rurais). Para efeitos da presente andlise, ndo se revela
necesséria uma segmentacdo deste tipo, dado que tal ndo afectaria o resultado final. No entanto, estas
segmentacdes podem ser relevantes na apreciacdo de eventuais medidas propostas para solucionar os
efeitos da operacéo de concentracdo, dado que os diferentes tipos de solucfes podem ter repercussdes
distintas consoante as diferentes categorias de grupos de consumidores.
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86.

87.

88.

89.

O acesso dos assinantes aos servicos de telefone é geralmente assegurado pelo
operador estabelecido com base num pacote de produtos tanto no que respeita a
entrega das chamadas como ao inicio das chamadas. O prego do servico prestado a
um utilizador final que recebe mas que nunca faz chamadas consiste unicamente no
aluguer da linha. O prego cobrado a um utilizador final que faz chamadas mas
nunca recebe é composto pelos encargos de utilizagdo varidveis e ainda o aluguer
da linha. O cédlculo dos precos entre os dois servigos € mais dificil quando uma
linha fixa é utilizada tanto para receber como para realizar chamadas, dado que
parte do aluguer da linha fixa deve ser considerada como imputavel ao custo das
chamadas realizadas, sendo a restante parte imputada as chamadas recebidas!®. A
percentagem de custos fixos a atribuir ao tr&fego de saida variara em funcédo da
relacdo entre a utilizacdo para efeitos de tréfego de saida e de entrada. Por
conseguinte, revela-se dificil discriminar os elementos de preco individuais do
servico prestado ao utilizador final, o que parece indicar que o tré&fego de saida e de
entrada deve ser considerado no seu conjunto.

N&o obstante 0 que precede, podera ser todavia sustentado que o tréfego de saida e
o tréfego de entrada constituem mercados de servigos distintos, dado que
teoricamente um assinante gue tivesse acesso a uma rede de assinantes poderia
alugar uma linha apenas para o tréfego de entrada, e uma linha distinta somente
para o trafego de saida, 0 que lhe permitira adquirir servicos diferentes junto de
dois fornecedores distintos. Mas nesse caso deveria suportar dois encargos
relativos ao aluguer de linhas fixas em vez de um, sendo pouco provavel que tal se
revelasse menos oneroso do que a ter uma unica linha para o tréfego de entrada e
de saida. Consegquentemente, para efeitos da presente andlise, os mercados
relevantes sdo considerados como englobando o trafego de entrada e de saida.

@ chamadas locais

Normalmente, os mercados relativos aos servicos de telefonia bésica sdo divididos
em mercados de chamadas locais, longa distancia e internacionais. Em termos de
procura, € o0 assinante que decide se desgja realizar uma chamada local de longa
disténcia ou internacional. No entanto, em caso de separacdo dos diversos niveis da
hierarquia telefénica, o fornecedor de servigos da linha de assinantes podera nao
estar forcosamente em condi¢cbes de propor directamente aos seus assinantes
chamadas de longa disténcia ou internacionais, pelo que tera de remeter a chamada
para outro operador. Deste modo, estes niveis podem ser considerados como
mercados distintos.

(b) chamadas de longa distancia

Quando um OPT é um operador verticamente integrado, a transicéo entre a rede
local e a rede de longa disténcia consiste meramente numa comutagao entre
centrais de diferentes niveis. Mas em caso de separacdo dos diferentes niveis, o
operador de chamadas de longa disténcia devera proceder a interconexao com a
rede de assinantes local em que a chamada teve inicio a fim de aceitar a chamada e
transmitir o tréfego para outro local no pais ou regido. A partir dai podera ser
transmitido a rede de assinantes local do operador estabelecido que se encontrar

15 Nalguns paises, certos servigos telefonicos normalmente facturados com base na sua utilizagio sio

propostos a titulo gratuito, tal como as chamadas locais. Ta ndo acontece, contudo, nos paises em
andlise na presente apreciacéo.
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90.

91.

92.

93.

mais préximo do ponto de entrega ou ser entregue a um outro operador. A procura
de tais servigos de longa distancia também surgira quando os operadores das redes
de assinantes locais necessitem transmitir ou receber trafego proveniente de uma
porta de acesso internacional ou de um ponto de acesso conducente a rede publica
comutada internacional, e também nos casos em que o tr&fego deve ser
encaminhado para uma rede movel.

O produto ou servico que € proposto pode englobar uma série de elementos. Pode
incluir um servico, prestado por um operador de rede de longa distancia, de
transporte ao longo das suas fibras, e pode incluir a interconexdo com a(s) rede(s)
de recepcdo em cada extremo. O elemento de transporte pode ser assegurado
através das fibras que segjam propriedade do operador de longa distancia ou das
fibras por ele alugadas junto de outro operador de telefones. Existem igualmente
outros produtos de capacidade que podem ser utilizados para o transporte do
trafego de longa disténcia. Por exemplo, tal pode ser assegurado mediante a
aquisicdo por grosso de minutos comutados junto do operador estabelecido, ou
mesmo atraveés da transmissdo de comunicagdes através de redes virtuais, tais como
as redes de dados fornecidos a retalho por outro operador.

A concorréncia no que respeita ao transporte das chamadas de longa distancia
(etambém das chamadas internacionais) advém normalmente da revenda, da
pré-seleccdo do operador e da seleccdo do operador em cada chamada. Estes
servigos aplicam-se normalmente apenas a zonas com margens de lucros mais
elevadas tais como as chamadas de longa distancia ou internacionais, ndo sendo
utilizados para as chamadas meramente locais. Permitem aos clientes dispor de
acesso a outro operador ou revendedor que sera responsavel pelo processamento
das suas chamadas.

(c) chamadas internacionais

Em todos os paises havera uma procura de transporte do tréfego telefénico para
outros paises por parte dos assinantes. Trata-se de uma area em que € mas
provavel a intervencdo de revendedores e da pré-seleccdo dos operadores ou da
seleccao dos operadores em cada chamada.

(d) chamadas provenientes da rede fixa com destino a rede moével

As chamadas destinadas a rede movel podem ser consideradas, para efeitos da
presente andlise, equiparaveis as chamadas de longa disténcia, na medida em que
requerem acesso a rede do operador estabelecido para o inicio da chamada, néo
sendo seguidamente consideradas de forma separada.

Telefonia movel

94.

As partes propuseram a telefonia movel, ou sgja, a exploracdo de redes de
comunicacfes méveis, como um mercado de produto relevante distinto. A maioria
dos terceiros que respondeu aos inquéritos da Comissdo parecia apoiar uma
definicdo de mercado a este nivel, sendo reduzidas ou inexistentes as propostas de
terceiros quanto a necessidade de uma nova subdivisdo de mercado (por exemplo,
mercado analogico e digital). No que respeita a questdo da "convergéncia’,
designadamente, a tendéncia no sentido dos telefones moveis virem a tornar-se
produtos substitutos da telefonia de linha fixa, muitos dos inquiridos salientaram
gue os servicos de telefonia mével ndo podem ser ainda considerados como
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passiveis de substituirem a telefonia de linha fixa dado que, nomeadamente, as
linhas fixas podem ser utilizadas para outros efeitos como, por exemplo, acesso a
Internet, em relagdo aos quais os servicos de telefonia mével ndo asseguram a
mesma funcionalidade. Deste modo, 0s servicos de telefonia movel ndo podem ser
considerados como um mercado do produto distinto por direito proprio.

Acesso do operador as redes (local, longa distancia, internacional)

95.

96.

97.

98.

99.

Da mesma forma gue 0s assinantes requerem o acesso as redes a fim de poderem
realizar chamadas, os operadores necessitam deste acesso a fim de proceder a
entrega das chamadas noutras redes ou para receber as chamadas para efeitos de
entrega. Verifica-se consequentemente um paralelismo, a nivel do operador, com o
gue se referiu acima acerca do trafego de saida e de entrada.

@ Acesso do operador as redes de linhas de assinantes locais

Tal como um assinante necessita de acesso a rede local para realizar e receber
chamadas, outros operadores necessitam igualmente da possibilidade de
interconexdo com as redes de linhas de assinantes locais. Verifica-se assim uma
procura deste tipo de servigos de acesso, devendo ser normal mente assegurado um
determinado tipo de retribuicdo contratual, sob a forma de pagamento ou de
Servigos reciprocos.

A interconex&o serd normal mente assegurada sob forma de acordo, frequentemente
denominado acordo de interconex&o para entrega de chamadas. Ao abrigo deste
acordo, o operador que tem tréfego para entregar pagara ao operador que procede a
entrega das chamadas o servico prestado. Deste modo, o custo total pode incluir
encargos fixos pela realizacdo de cada chamada, bem como encargos imputados
por minuto que poderdo variar consoante a distancia que a chamada devera
percorrer narede do operador estabelecido até atingir o assinante darede local.

Por conseguinte, a Comissdo considera que, nos casos em que a desregulamentacéo
permitiu a entrada de novos operadores concorrentes no mercado, existe um
mercado de acesso de operador arede de assinantes locais.

(b) Acesso do operador as redes de longa distancia ou internacionais

Na prética, a maioria dos operadores europeus estabelecidos sdo empresas
verticalmente integradas, com capacidade suficiente para ndo terem de proceder a
entrega (savo das chamadas internacionais) do seu trafego a operadores de
chamadas locais, de longa disténcia ou internacionais. No entanto, 0S novos
operadores que ndo dispbem de uma infra-estrutura propria poderdo pretender
recorrer aos servigcos prestados quer pelo operador estabelecido, quer por outra
empresa de telefones com capacidade para proceder a entrega do trafego de longa
distancia ou internacional.
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100. Dado que as redes fisicas na maioria dos paises foram criadas na era dos

operadores de telefones em situacdo de monopdlio a nivel naciona, o nimero de
comutadores internacionais que assegura a ligagdo, através de cabos terrestres, as
vias de acesso € normalmente limitado - pontos terminais internacionais ou cabegas
de cabos. Todo o trafego de saida internacional tratado no éambito do regime de
correspondéncia (ou sgja, excluindo o tréfego transportado ao longo de circuitos
privados) deve ser consequentemente transportado até aos pontos de comutagdo
internacionais. Todo o tréfego com destino a um pais chega aos comutadores
internacionais para entrega no pais em causa.

Comunicacdes de dados de empresas

101.

102.

103.

As comunicacdes de dados de empresas s80 servigos que envolvem a transferéncia
de volumes frequentemente importantes de dados, com seguranca e de forma
rapida, tanto a nivel nacional como internacional. Os servig¢os de comunicacdes de
dados de empresas asseguram a ligacdo de uma rede local da empresa (LAN) num
determinado local, com outras redes locais situadas noutras &reas; esses Servigos
podem igualmente assegurar a ligacdo de terceiros a uma rede de empresa. Os
clientes deste tipo de servicos s80 empresas com importantes exigéncias em
matéria de comunicacdes.

Os servicos de "dados de empresas’ constituem mercados do produto distintos dos
relacionados com os servicos de telefonia vocal comutada tradicionais. Do ponto
de vista técnico, as redes de dados baseiam-se na configuracdo fisica da rede de
cabos de telecomunicacbes subjacente, mas utilizam diferentes tipos de
comutadores e encaminhadores nos pontos de interconexao e acesso ("0s nos'). As
comunicacfes de dados de empresas recorrem frequentemente a comutagdo por
pacotes ou tecnologias semelhantes, tais como a Frame Relay ou a ATM. As redes
de dados de empresas sdo normalmente descritas como redes "virtuais'. Aquando
do estabelecimento de uma ligacdo, é criado um circuito virtual, sendo o fluxo de
dados dividido em pacotes que sdo subsequentemente colocados em linhas que sdo
partilhadas por diferentes fluxos. Esta tecnologia apresenta a vantagem de ndo ser
necessario reservar recursos de rede para uma determinada ligacdo, sendo assim
minimizado o tempo de comutacao.

Os fornecedores de servigos de comunicagdes de dados de empresas podem quer
criar as suas redes préprias, conjugando a sua infra-estrutura propria com linhas
alugadas, quer adquirir servicos de transporte de rede (tais como servigos
Frame Relay) junto do operador de telefones e, em geral, dos fornecedores de
infra-estrutura de rede. Em todo o caso, os fornecedores de comunicagdes de dados
de empresas necessitam de acesso a linha de assinantes local. Para o efeito, podem
utilizar linhas alugadas, fibras opticas, a RTPC e a RDIS!5, A conectividade a
longa distancia pode ser igualmente obtida junto de fornecedores de infra-estrutura
de rede mediante a utilizagdo de linhas alugadas e/ou servigos de transporte de
rede.

16 Rede Digital Integrada de Servigos - um tipo de rede baseada na RTPC digital existente que assegura
ligaches digitais com os clientes e conectividade digital de extremo a extremo entre os mesmos.
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104. O fornecedor destes servicos de comunicacdes de dados reline estes diversos
elementos e apresenta-os ao cliente sob a forma de um pacote Unico sem
interrupcBes. Para muitas empresas, este produto € atraente porque evita a
necessidade de contactar inimeras empresas telefonicas a nivel nacional em cada
um dos paises que necessitam para cobrir as suas redes de dados.

Os prestadores de servicos Internet

105. Os ISP asseguram aos seus clientes a conectividade a Internet anivel geral, ou sgja,
0 acesso a qualquer ponto na Internet a0 qual um cliente pretenda aceder.
Verifica-se, por conseguinte, uma procura de fornecimento de servigos de acesso a
Internet. Na andlise apresentada seguidamente, foram indicados dados que
apresentam as quotas de mercado referentes ap acesso por linha comutada e ao
acesso dedicado, tanto combinadas como separadas. No entanto, dado que
surgiriam preocupagdes do ponto de vista da concorréncia independentemente
deste acesso ser definido de forma separada ou em conjunto, ndo foi necessario
estabel ecer uma distingdo entre ambos os tipos de acesso.

A prestacao de servicos de acesso a Internet por grosso

106. A prestacdo de servicos de acesso a Internet por grosso engloba a revenda de
tr&fego Internet, 0 que pressupde uma obrigacdo por parte do fornecedor de
servicos Internet no sentido de assegurar aos respectivos clientes ISP a
conectividade a toda a Internet. Este mercado assume uma dimensdo mundial. As
informagdes prestadas pelas partes revelam que nenhuma das partes na operagao se
gjustaria & definicdo de uma rede de topo, na acepcdo da Decisdo 1999/287/CE da
Comissao (WorldCom/MCI)7, sendo parcialmente revendedores do tré&fego obtido
junto de tais redes. Além disso, conforme descrito mais a frente na seccéo relativa a
Internet no ambito da apreciacdo em termos de concorréncia, as actividades da
Telenor enquanto fornecedor de servicos de transito na Internet sdo
negligencidveis. A Telia apresenta uma posicdo mais forte a nivel europeu, mas
esta € ainda muito ténue a escala mundial. Por conseguinte, este mercado néo
precisa de ser analisado de forma mais pormenorizada, uma vez que a operacao
notificada ndo suscita quaisquer preocupacfes de concorréncia no dominio da
prestacdo de servicos de acesso a I nternet por grosso.

Publicidade na Internet

107. Na decisdo relativa a Scandinavia OnLinel8, relativa a criagdo da empresa comum
Scandinavia OnLine ("SOL") entre a Telia, a Telenor e o grupo noruegués do
sector dos meios de comunicacdo, a Schibsted, a Comissdo identificou, entre
outros, um mercado de publicidade na Internet. Neste mercado, os fornecedores de
contetido Internet concorrem entre si a nivel das receitas de publicidade. Na sua
resposta a Comunicacéo de Objecgdes, as partes discordaram da existéncia de um
mercado distinto no que respeita a publicidade na Internet, alegando que era
extremamente raro que as empresas recorressem a Internet como canal exclusivo
no

17 Processo n.° M.1069; JO L 116 de 4.5.1999, p. 1, pontos 44-46.
18 Processo n.2 1V/JV.1 — Telia/Telenor/Schibsted.
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mercado, devendo esta actividade ser considerada parte integrante de um mercado
mais genérico de publicidade através de jornais, publicidade directa, televiso e
radio, etc. As partes ndo apresentaram, contudo, quaisquer €elementos
comprovativos de que estes outros canais de publicidade exercessem uma pressao
concorrencia sobre o comportamento dos fornecedores de espacos publicitérios na
Internet. O facto de a maior parte dos anunciantes comercializarem 0S Seus
produtos através de vé&rios canais de publicidade ndo demonstra que estes
diferentes canais sejam substitutos entre si do ponto de vista da procura. Demonstra
apenas gue 0s anunciantes prosseguem uma campanha de marketing diversificada,
destinada a atingir 0 maior nimero possivel de pessoas.

Venda de espaco publicitério nas listas telefénicas locais

108.

109.

Na Suécia e na Noruega, tal como em varios outros paises, as listas telefénicas
locais séo elaboradas uma vez por ano e entregues gratuitamente nas residéncias
particulares e nas empresas. Os editores auferem receitas da venda de espaco
publicitario a uma série de anunciantes, sobretudo empresas de grande e média
dimensdo. Tanto a Telia como a Telenor publicam e fornecem listas telefonicas
locais e vendem espaco publicitario nessas listas. Na Suécia, a Telia publica sobre
a marca DinDel e a Telenor desenvolve actividades neste dominio através da sua
filial Lokaldelen Sverige AB ("Lokaldelen"). A Telia ndo desenvolve quaisquer
actividades na Noruega.

As partes sustentam que a publicidade nas listas tel efénicas locais ndo constitui um
mercado enquanto tal, mas um segmento do mercado de publicidade mais lato
noutros meios de comunicacdo (por exemplo, jornais gratuitos locais e rédio).
No entanto, a informagao recolhida no decurso dainvestigagdo da Comisséo val no
sentido de que existem uma série de caracteristicas que distinguem as listas
telefonicas de outros meios de publicidade. Em primeiro lugar, as listas telefonicas
sd0 publicadas anualmente. Tal reduz a sua for¢a do ponto de vista da publicidade
e transforma-as num meio de publicidade estética, dado que a informacéo
divulgada ao publico através das listas telefonicas ndo pode ser aterada, integrada
ou actualizada. A publicacdo anual tem repercussdoes sobre 0 preco do espaco
publicitario nas listas telefonicas comparativamente com outros meios impressos.
A publicidade nas listas telef nicas tende a ser menos onerosa do que a publicidade
nos jornais diérios ou nas revistas mensais dado o periodo de vida mais longo da
lista. Por estes motivos, os clientes ndo poderiam facilmente proceder a uma
transferéncia entre os meios de publicidade devido a um pequeno mas significativo
aumento de precos. Na sua resposta a Comunicacdo de Objeccles, as partes
alegaram que o "carécter anua" das actividades no dominio das listas para
empresas, ou sgja, o0 facto de as assinaturas se caracterizarem por uma vigéncia
mais prolongada, normalmente doze meses, ndo constituia um motivo para as
distinguir de outros meios de publicidade de ciclo mais curto. As partes afirmaram
gue existiam outros tipos de publicidade alugados numa base anual, tais como os
cartazes nos estadios de futebol ou as revistas que eram publicadas apenas duas a
seis vezes por ano. Nesta base, propuseram que o mercado em que as listas
telefénicas concorrem em termos de receitas de publicidade incluisse pelo menos
outras formas de oportunidades de publicidade a mais longo prazo. No entanto, as
partes ndo apresentaram quaisquer elementos comprovativos de que esta
publicidade pudesse restringir o comportamento concorrencial dos vendedores de
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espaco publicitario nas listas telefonicas locais. Por exemplo, as partes néo
demonstraram a existéncia de qualquer correlagdo entre os custos de publicidade
nas listas telefonicas locais e outros custos de publicidade, nem quaisquer outros
elementos que indicassem gue estes produtos distintos constituem substituiveis do
ponto de vista da procura. Por conseguinte, a venda de espaco publicitério nas
listas telefénicas locais deve ser considerada um mercado do produto relevante
distinto.

Venda de espaco publicitério nas listas para empresas

110.

111.

112.

113.

As listas para empresas divergem das listas telefénicas locais normais, dado que
sd0 sobretudo utilizadas por empresas que procuram fornecedores de produtos e
servigos. Sdo normalmente distribuidas gratuitamente, uma vez que os editores
podem auferir receitas através da venda do espaco publicitério. Ambas as partes
sdo editoras e fornecedoras de listas para empresas. Na Suécia, a Telia publica
estas listas sob a marca Emfas, e a Telenor através da sua filial sueca, a
Telenor Foretagsinfo AB sob as marcas Stortele, Sveriges Handelskalender e
| SO-guideu. A Teliando desenvolve quaisquer actividades na Noruega.

As partes alegam que as editoras deste tipo de listas concorrem, no que respeita as
receitas de publicidade, no mercado geral da publicidade. No entanto, pelos
mesmos motivos que os referidos em relacdo as listas telefonicas locais, a
Comisséo considera que a publicidade nas listas para empresas constitui um
mercado de publicidade distinto. A publicidade nas listas para empresas constitui
igualmente um mercado distinto da publicidade nas listas telefénicas locais
normais. As listas para empresas ndo se encontram geralmente disponiveis ao
publico em geral, visando utilizadores especificos, designadamente, as empresas. A
publicidade neste dltimo tipo de listas afigura-se menos onerosa do que a
publicidade nas listas telefénicas normais. Na sua resposta a Comunicacdo de
Objeccoes, as partes adlegam que, tal como no que se refere as listas telefonicas
locais, 0 "caracter anual" das listas telefonicas para empresas ndo representa um
motivo para estabelecer uma distingdo entre estas e os meios de publicidade de
ciclo mais restrito. E vélida a mesma justificaco que a delineada supra em relacéo
as listas telefonicas locais para refutar os argumentos das partes quanto a definicéo
de mercado das listas para empresas. Além disso, € evidente que, em virtude da
especificidade das listas para empresas (estas listas destinam-se apenas a0 meio
empresarial), outras formas de publicidade como a publicidade nos autocarros e
eléctricos, destinadas ao publico em geral, ndo podem ser consideradas como
substituiveis do ponto de vista da procura.

Tendo em conta 0 que precede, existe um mercado de produto relevante para a
venda de espaco publicitario nas listas para empresas.

E de salientar que as partes distribuem, para além da versio impressa, versdes
CD Rom e Internet das listas para empresas. As partes auferem igual mente receitas
da publicidade neste tipo de versdes, que representam menos de [0-10%]* das
receitas das listas para empresas. As partes consideram que as versdes CD Rom e
Internet se inserem no mesmo mercado que a versdo impressa. A informacédo
compilada no decurso das averiguacbes da Comissdo tende a confirmar esta
posicdo. No entanto, é preciso ter em conta que a versdo da Internet ndo tem a
mesma configuracdo que as versdes impressa e em CD Rom. Naversdo Internet, os
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nomes e enderecos das empresas sao dispostos de forma objectiva e idéntica. A
Unica fonte de receitas publicitérias so as barras de publicidade, que envolvem o
sitio relevante e os patrocinios. Estes anincios e os patrocinios sdo distintos do
texto da lista, ndo estando for¢cosamente relacionados com a informacéo relevante
da empresa que figura na lista, sendo vendidos separadamente as empresas que
desgem uma publicidade nesse sitio. Ao invés, nas versdes impressa ou em
CD Rom da lista, as informagdes sobre as empresas relevantes podem figurar de
forma mais favoravel para agumas delas ou em espacos publicitarios de dimensdes
diferentes, que ndo se encontram separados do texto da lista. Os anunciantes pagam
pela divulgagdo da designacéo da sua empresa de uma forma mais notéria ou pelo
espaco publicitério. Em todo o caso, ndo é necessario assumir uma posi¢ao sobre
esta questdo, uma vez que a operacdo suscita preocupacdes do ponto de vista da
concorréncia, independentemente de a publicidade Internet ser ou ndo incluida no
mercado do produto relevante.

PPCA

114.

115.

116.

Outro tipo de produto de infra-estrutura, embora utilizado no é@mbito de uma
organizagdo e ndo enquanto parte integrante da rede publica, € o PPCA. Ambas as
partes sdo distribuidores de PPCA. Trata-se de comutadores com capacidade de
processar uma série de linhas telefonicas em simultaneo, sendo utilizados pelas
empresas e pelas ingtituicbes como centrais telefOnicas para 0s seus sistemas
internos de telefonia vocal. Os comutadores variam em funcéo do nimero de linhas
por eles processado. Um PPCA susceptivel de processar menos de 100 linhas tende
a ser considerado pegueno, e os modelos com uma capacidade superior a 100
linhas s&o sistemas de grandes dimensoes.

As partes consideram que os PPCA de grandes e pequenas dimensdes se inserem
no mesmo mercado de produto, uma vez que a sua funcdo € idéntica,
independentemente da dimensdo, pretendendo os clientes solugBes que podem
incluir tanto grandes como pequenos PPCA. Os clientes ndo desgjam normalmente
ter de contactar diferentes fornecedores para a obtencéo de PPCA de grandes e
peguenas dimensdes. As informagdes recolhidas pela Comissdo no decurso da sua
investigagdo tendem a confirmar esta opinido das partes. No entanto, como
demonstrado infra, para efeitos de andlise do caso em apreco, ndo é necessario
concluir se os PPCA de peguenas e grandes dimensdes integram o mesmo mercado
de produto relevante.

Os distribuidores de sistemas PPCA tendem a centrar-se no mercado a jusante, isto
€, na actualizacdo dos equipamentos dos clientes que ja dispdem de sistemas PPCA
(independentemente de serem grandes ou pegquenos), e em contratos de servico
com clientes, na sequéncia da instalagéo a fim de assegurar a manutencao e 0 apoio
continuos. Os servicos de pds-venda representam uma parte importante das
actividades no dominio dos PPCA. A maioria dos clientes espera que estes servigos
sgjam assegurados pela empresa que vendeu e instalou 0 equipamento inicial.
No entanto, como em seguida demonstrado para efeitos da andlise do caso em
apreco, ndo é necessario decidir se os servigos de pds-venda constituem ou néo
parte do mesmo mercado de produto que a distribuicéo PPCA.

M ercados geoqgraficos relevantes
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Mercados de dimensdo nacional ou de dimensao mais lata

117.

118.

As partes argumentam que todos os mercados de telecomunicacdes relevantes
afectados pela presente operagdo de concentracdo assumem uma dimensdo
nacional. Pode sustentar-se, todavia, que mesmo se 0S mercados assumem
actualmente uma dimensao nacional, a concentragdo® conduziria a expansdo dos
mercados, tais como o da telefonia fixa e eventuamente também de outros
servigos, criando um mercado de dois paises que abrange a Noruega e a Suécia.
No entanto, muito embora tal possa ser o resultado final da concentracéo, ndo
constitui uma sua consequéncia automatica, pelo que a andlise se baseou sobretudo
no caracter essencialmente nacional dos mercados datelefoniafixae mével.

N&o obstante o que precede, € dificil efectuar generalizacdes sobre todo o leque de
mercados de telecomunicagdes eventualmente afectados, devendo a situagdo de
cada um destes mercados ser analisada de forma separada.

Fornecimento de infra-estrutura de chamadas locais, longa disténcia e internacionais

119.

120.

Deve considerar-se que estes trés mercados assumem uma dimens&o nacional. Se a
rede local sob controlo de um operador for alargada de molde a abranger uma éarea
mais lata do que a area nacional, e se a rede for reconfigurada a fim de reflectir o
facto de se encontrar agora plenamente sob controlo do mesmo operador, nesse
caso a dimensdo geografica do mercado poderia ser mais lata do que nacional.
No entanto, ndo € necessario assumir uma postura definitiva sobre esta questéo,
dado que existem preocupacdes do ponto de vista da concorréncia mesmo se o
mercado for definido como nacional, conforme proposto pelas partes.

No que respeita a infra-estrutura de longa distncia e internacional, podem ser
aplicados principios semelhantes para determinar a dimensdo geogréfica do
mercado em causa. O transporte de tel ecomunicacdes de longa distancia num dado
pais tem sido, historicamente, assegurado pelo operador estabelecido em situagdo
de monopdlio que, por motivos andlogos aos aplicaveis a sua prestacdo de servigos
de rede local, os assegurava no ambito do territério nacional especificamente
definido.

Acesso dos assinantes aos servicos de telefone (chamadas locais, de longa distancia e
internacionais)

121.

Os mercados de acesso dos assinantes aos servicos de telefone sdo também, do
ponto de vista do assinante, geralmente considerados de dimensdo nacional.
No passado a tendéncia que se registava era no sentido de a prestacdo de servicos
ser delimitada a nivel nacional, uma vez que os operadores de telefones
responsaveis pelo seu fornecimento ndo se encontravam em condicdes de fornecer
servigos transfronteiras.

Acesso dos operadores as redes (redes de assinantes locais, de longa distancia e
internacionais)

19 Por uma questdio de facilidade, a operacdo notificada é por vezes denominada uma operacdo de
concentracdo, muito embora na acep¢do do Regulamento das ConcentracBes seja, do ponto de vista
técnico, a criacdo de uma empresa comum.
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122. Tal como o0s servicos de acesso de assinante devem ser considerados como um
mercado nacional, 0 mesmo acontece com 0 acesso dos operadores a rede de
assinantes locais. Quando os operadores estabelecidos se encontravam numa
situagcdo de monopdlio, a questdo do acesso as redes de assinantes locais néo era
normalmente relevante para um operador externo que pretendesse a entrega de
chamadas no pais em causa. A responsabilidade pela entrega de chamadas seria
transferida para o operador de telefone de recepcdo num ponto tedrico do cabo
entre os dois paises. A partir dai, a chamada seria processada através da rede
verticamente integrada do operador estabelecido, constituindo a entrega da
chamada narede local a Ultima fase deste processo.

123. As chamadas internacionais, na acepcdo de acesso aos servicos de chamadas
internacionais, podem ser consideradas um segmento de actividade distinto, por
direito préprio. Em situacfes adequadas, contudo, podera ser igual mente necessario
examinar mercados relevantes mais estreitos com base em relagdes especificas de
“pares de paises’ ou sgja, as rotas através das quais se pode proceder a comutagéo
do tréfego entre dois determinados paises. A andlise que se segue ponderou a
posicdo em termos de um mercado de acesso aos Sservigos internacionais, bem
como o impacto da operacdo de concentracdo sobre pares de paises especificos, tais
como a Noruega e a Suécia e a Noruega ou Suécia face a Dinamarca e Finlandia.

Telefonia movel

124. Por motivos diversos, as partes consideraram que 0S mercados assumiam uma
dimensdo nacional, tendo em conta, em especia: a imposicdo de diferentes
condicbes para a atribuicdo de licencas aos operadores de diferentes
Estados-membros; a disponibilidade das frequéncias limitava os operadores que
podiam existir nos paises a um nuimero entre dois e quatro, pelo que um operador
num pais néo obteria forcosamente uma licenca em todos os paises limitrofes; e as
condi¢cBes inerentes a maioria das licencas obrigavam os operadores a criar a
infra-estrutura no territério relevante. Outro factor importante sdo 0s encargos de
itinerancia impostos sobre as chamadas realizadas no exterior do territério nacional
do prestador do servigo, 0 que torna pouco rentavel que os clientes num pais
obtenham os seus servicos moveis de forma duradoura junto de um fornecedor que
opere num mercado nacional distinto, dado que teriam que pagar todas as
chamadas locais redlizadas no seu pais de residéncia enquanto chamadas
internacionais.

Comunicacdes de dados de empresas

125. As partes sustentaram que os mercados relevantes relativos as comunicagdes de
dados de empresas assumiam uma dimensdo nacional, tendo apresentado dados
para justificar a sua posi¢do. Em diversos outros processos anteriores, o mercado
de pacotes de dados de empresas assumia uma dimensdo mais lata, sendo
eventualmente de nivel europeu ou mesmo de nivel mundial. Com efeito, um dos
incentivos para que as empresas adquirissem tais servicos prendia-se com o desgjo
de evitar estabelecer relagbes com uma grande diversidade de operadores de
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telefone nacionais, como sucederia caso tentassem criar as suas proprias redes
transfronteiras por conta propria. No entanto, atendendo a propria alegacéo das
partes de que os mercados relativos a tais servigos se revestiam de uma dimens&o
nacional, aanalise foi realizada nessa base.

Prestacao de servicos Internet e publicidade

126. E uma opiniZo generalizada que o mercado geogréfico relativo a prestacio de
servigos Internet assume uma dimensdo basicamente nacional, em virtude da
necessidade de um servigo de rede de assinantes locais ou da instalagdo de uma
linha fixa a fim de assegurar uma ligacdo fisica dos assinantes com 0s seus
consumidores. Tal impede que os mercados de acesso existentes possam ser
considerados com uma dimensdo mais lata do que nacional.

127. No que respeita a publicidade na Internet, a Comissdo considerou no ambito da
Decisdo SOL (processo n.°1V/JV.1, referido no ponto 107) que este mercado
deveria ser considerado como tendo ambito pelo menos nacional, eventualmente
numa base linguistica. Um concorrente sugeriu que, atendendo as consideraveis
semelhangas linguisticas e culturais entre a Suécia e a Noruega, a entidade
resultante da concentragdo poderia fornecer o mesmo contelido de Internet na
Suécia e na Noruega, concorrendo assim em matéria de receitas de publicidade em
ambos 0s paises. A traducdo entre as duas linguas seria rdpida e pouco onerosa,
dadas as grandes semelhangas entre as mesmas, € nem sempre seria necessaria uma
Vez que 0s suecos podem normalmente compreender 0 noruegués e vice-versa.
Por conseguinte, em consequéncia da operacdo de concentracdo o mercado
geogréfico relevante poderia assumir uma dimensdo mais lata do que a nacional.
Na sua resposta, as partes argumentaram que ndo poderia ser fornecido um
contelido Internet idéntico na Suécia e na Noruega visto que, ndo obstante a
proximidade destes Estados e a semelhanca entre as suas linguas, prevalecem
diferencas culturais e linguisticas. Alegam que estas diferencas sdo significativas,
ndo havendo quaisgquer elementos que comprovem a procura por parte das
empresas de publicidade de espago publicitéario numa base que englobe a Suéciae a
Noruega. NO entanto, ndo € necessario determinar esta gquestdo, uma vez que
existem preocupacdes do ponto de vista da concorréncia mesmo se o mercado for
definido como de dimens&o nacional, a sua dimens30 mas estreita.

As listas telefénicas locais e para empresas

128. As partes consideraram que o mercado geogréfico relevante relativo a venda de
espacos publicitérios tanto nas listas telefOnicas locais como nas listas para
empresas assume uma dimensdo nacional. Os seus sistemas de vendas e
distribuicéo sdo organizados a nivel naciona. Referem igualmente a existéncia de
diferencas linguisticas enquanto entrave para 0 acesso ao mercado da venda de
espaco publicitario. Em geral, os terceiros anuem quanto a uma defini¢cdo nacional
do mercado geogréfico relevante. Por conseguinte, para efeitos da presente analise,
considera-se que o mercado geografico relevante se reveste de dimenséo nacional.
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PPCA

129. As partes consideram que o mercado tem ambito nacional, nomeadamente, porque
€ necessario dispor de pessoa de vendas local, bem como de pessoal de assisténcia
pés-venda e de marketing com as competéncias linguisticas relevantes e contactos
locais. As partes também referiram o facto de alguns dos seus concorrentes
desenvolverem actividades substanciais num pais, mas néo no outro. As conclusdes
da Comissdo, na sequéncia da sua investigacdo, ndo contradizem a posicéo das
partes no que diz respeito ao mercado geogréfico de PPCA.

C Apreciacdo em termos de concorréncia

130. Previamente a andlise de mercados especificos, devem ser tomados em
consideracdo os efeitos globais da operacdo de concentracdo. A operacdo reuniria
dois operadores nacionals que, antes da concentracdo, forneciam uma gama
completa de servicos de telefonia e que tém posi¢des muito fortes nos mercados em
gue prevalece um grau de concorréncia menos acentuado (mercados de telefonia
comutada fixa), mas também posicBes relativamente fortes mesmo nagueles
mercados em que prevalece uma forte concorréncia, tais como a Internet e as
comunicagbes de dados de empresas. Em especial, dispdem de uma posi¢éo
extremamente forte, correspondente a uma posicdo dominante, no que respeita a
infra-estrutura da rede de assinantes local. Estes operadores dispdem igual mente de
um acesso razoavel ainfra-estrutura dinamarquesa e finlandesa, devido a existéncia
de uma maior liberalizagdo nestes paises no que se refere ao acesso a linha de
assinantes. Além disso, representam a principal fonte de concorréncia entre si. A
operacdo de concentracdo suscitaria preocupacdes significativas do ponto de vista
da concorréncia, devido a) a supressao da concorréncia efectiva e potencial entre as
partes e b) a uma maior capacidade e um maior incentivo da nova entidade para
suprimir a concorréncia efectiva e potencial por parte de terceiros.
Em consequéncia da cobertura alargada que a entidade resultante da operacéo terd
na regido nordica, dispora da capacidade para adoptar préaticas comerciais gue néo
se encontram ao alcance de terceiros, tal como a capacidade de oferecer pacotes de
produtos englobando toda a regi&o nordica.

A situacao do ponto de vista regulamentar

131. Um importante elemento deste quadro mais vasto reside na diferenca entre os
regimes regulamentares em vigor na Suécia e na Noruega, por um lado, e na
Dinamarca e na Finlandia, por outro. As diferencas mais importantes prendem-se
com os métodos de regulacdo dos precos, € 0 acesso aos utilizadores finais
(mediante a separacdo da linha de assinantes, bem como através de outros meios
como, por exemplo, a revenda e a seleccéo do operador). Em relacdo a regulacéo
dos pregos, o controlo a nivel dos encargos de interconexdo tanto na Noruega como
na Suécia tende a ser mais ex-post do que ex-ante. Isto significa que os operadores
estabelecidos podem aplicar taxas de interconexéo excessivas e adoptar outras
préticas anticoncorrenciais imediatamente, sem necessidade de uma autorizacéo
regulamentar prévia. Na Noruega e na Suécia, os operadores estabel ecidos ndo sdo
obrigados a assegurar, aos seus concorrentes, 0 mesmo nivel de acesso aos
utilizadores finais que na Dinamarca (em que o0 regime regulamentar prevé o
acesso concorrencial aos utilizadores finais, incluindo a obrigacdo de assegurar a
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separacdo da linha de assinantes; a obrigacdo de prestar aos concorrentes servigos
de telecomunicagOes por grosso para efeitos de revenda; a co-locagdo; a seleccéo
do operador e a itinerancia nacional), e na Finlandia (em que o sistema
regulamentar prevé o acesso concorrencial aos utilizadores finais, incluindo a
obrigacdo de assegurar a separacdo da linha de assinantes e a obrigacdo de prestar
servigos de telecomunicagdes por grosso aos concorrentes para efeitos de revenda e
seleccdo do operador).

Na sua resposta, as partes salientaram que € possivel uma mediacdo eficaz no que
respeita as condicdes de interconexdo impostas pela Telia. No entanto, no decurso
da investigagdo, os concorrentes sublinharam gue a resolugdo de um conflito na
matéria pode ser morosa, podendo mesmo atingir dois anos. A mediagdo €
igualmente exigida na Noruega enquanto medida preliminar a qualquer intervencéo
regulamentar destinada a resolver os conflitos.

Na audicdo, as partes sustentaram que 0s sistemas regulamentares na Suécia e na
Noruega representavam um condicionaismo mais importante sobre o0 seu
comportamento. Por exemplo, argumentaram que as tarifas de interconex&o na
Suécia eram reguladas e definidas com base nos custos. No entanto, apds uma
andlise da situacdo, afigurou-se que a obrigacéo de definir os pregos com base nos
custos se circunscreve aos servicos de telefonia vocal. Muito embora a Telia deva
apresentar um modelo de proposta de interconexdo, que € publicado na pagina de
acolhimento da Telia da Internet, ndo se encontra sujeita a qualquer autorizacéo
formal pela autoridade reguladora nacional antes da sua publicagdo. Deste modo,
ndo existe qualquer controlo ex-ante, nem qualquer obrigacdo de jure para a
autoridade reguladora nacional no sentido de conceder uma aprovacdo deste tipo.
Ao invés, é utilizado um modelo de proposta de interconexdo como base para as
negociagdes entre as partes. Na prética, por conseguinte, todas as tarifas de
interconexdo que ndo sejam relativas aos servicos de telefonia vocal sdo fixadas
apos as negociacOes entre as partes. Na Noruega, a obrigacdo da Telenor de
assegurar uma interconexdo baseada nos custos reais da prestacdo deste servico
engloba o0 acesso a RTP, aos servicos de telefonia publica e a capacidade de
transmissdo. No entanto, estas propostas ndo se encontram sujeitas a um controlo
ex-ante, uma vez que a sua aprovacao formal ndo é objecto de qualquer obrigacéo
juridica e, na pratica, a autoridade reguladora ndo concede tal aprovacéo.

De acordo com as partes, a Comissio sobrevaloriza as diferengas entre os regimes
regulamentares na regido da Escandinavia. As partes sustentam que, ndo obstante o
facto de existir legisacdo em matéria de separacdo da linha de assinantes na
Dinamarca e na Finlandia e de tal ndo acontecer actualmente na Noruega e na
Suécia, 0s regimes regulamentares dessa zona sao basi camente idénticos.

As partes ndo contestam que, ao invés da Dinamarca/Finlandia ndo é obrigatoria a
separacdo da linha de assinantes na Suécia/Noruega. Ta representa uma diferenca
significativa, uma vez que a separacdo da linha de assinantes do operador
estabelecido permite aos novos operadores penetrar no mercado a custos mais
baixos. Convém clarificar que, na Suécia e na Noruega, na auséncia da separacao
da linha de assinantes, os novos operadores podem, para disporem de acesso aos
utilizadores finais, criar a sua infra-estrutura propria ou recorrer a0 acesso
comutado (que inclui a seleccdo do operador em cada chamada, a pré-seleccéo do



operador e ainterconexdo) ou ao acesso dedicado (linhas alugadas e circuito virtual
permanente). Estas formas de acesso ndo sdo equiparaveis a separacdo da linha de
assinantes, dado que conjugam a utilizacdo da infra-estrutura de comutagcdo ou
transporte do operador estabelecido com a utilizacdo da linha de assinantes. Tal
implica um custo adicional por chamada a ser pago ao operador estabelecido. Em
contrapartida, com a separagdo da linha de assinantes, os concorrentes podem
dispor do acesso ao utilizador mediante o0 pagamento de apenas um encargo mensal
fixo relativo ao aluguer do circuito. Além disso, as formas de acesso disponiveis na
Suécia/lNoruega, ao invés da separacéo da linha de assinantes, ndo permitiam uma
prestacdo de servigos tais como xDSL, IP, ATM e video digital, ou basear-se-iam,
de qualquer forma, numa tecnologia controlada pelo operador estabelecido que
fixaria o respectivo prego.

136. No que respeita a base de custo utilizada para efeitos de calculo dos precos de
interconexao, as partes afirmam que 0 recurso aos custos histéricos na Noruega e
na Suécia se encontram em conformidade com o direito comunité&rio e,
nomeadamente, com a Directiva 97/33/CE do Parlamento Europeu e do Conselho
de 30 de Junho de 1997 relativa a interconexdo no sector das telecomunicactes
com o objectivo de assegurar 0 servigo universal e a interoperabilidade através da
aplicacdo dos principios da ofeta de rede aberta (ORA)
(a"Directiva lnterconexao)?0, com a ultima redaccdo que lhe foi dada pela
Directiva 98/61/CE?L. Sdo de salientar duas questdes neste contexto. Em primeiro
lugar, o facto de a interconexao ser definida com base nos custos néo eliminaria a
capacidade das partes para suprimirem a concorréncia efectiva e potencial
proveniente de terceiros. A interconexao permite que os operadores estabelecidos
forcem os novos operadores a continuarem dependentes dos seus servicos, sendo
assim uma fonte de receitas constante para os operadores estabel ecidos. Mesmo se
0s encargos em matéria de interconexao forem calculados em conformidade com o
direito comunitario, as partes poderiam ainda baixar a qualidade técnica da
interconexdo fornecida a terceiros. Em consequéncia, o simples facto de existir
disponibilidade de interconexdo nédo elimina as vantagens conferidas as partes em
virtude do controlo da linha de assinantes. Em segundo lugar, no que respeita a
base de custos escolhida, pode referir-se que num contexto cada vez mais
competitivo, as empresas de telecomunicacdes esforcam-se por reduzir a sua base
de custos, por exemplo, mediante a substituicdo de equipamento obsoleto de
elevado custo por equipamento mais eficiente e menos oneroso. Deste modo, 0s
custos historicos seriam mais elevados do que os actuais custos de exploracéo,
permitindo assim aos operadores estabelecidos auferir receitas mais elevadas em
matéria de interconex&o.

137. A Comissdo observa igualmente que 0 que estd em causa ndo € a capacidade dos
sistemas regulamentares para restringir o futuro comportamento da entidade
resultante da concentracdo, mas o facto de a operacéo entre a Telia e a Telenor
criar ou reforcar uma posi¢ado dominante. Os sistemas regulamentares em vigor na
Suécia e na Noruega destinam-se a controlar 0 comportamento das empresas de

20 JOL 199 de 26.7.1997, p. 32.
21 JOL 268 de 3.10.1998, p. 37.
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telecomunicacbes estabelecidas e a proteger os consumidores. Mesmo partindo da
premissa de que estes sistemas regulamentares sdo eficazes, ndo se pode esperar
gue impecam a criagdo e/ou o refor¢co de uma posicdo dominante que a entidade
resultante da concentracdo usufruira em consequéncia da operacdo. A
regulamentacéo do sector das telecomunicagdes constitui uma tarefa complexa, que
requer uma andlise cuidadosa por parte da autoridade reguladora e consultas
alargadas ao sector. N&o se pode prever que a regulamentacdo aborde os problemas
estruturais em matéria de concorréncia suscitados pela operacéo de concentracao.
Narealidade, se, conforme confirmado pela investigacdo de mercado da Comissao,
a concentragcdo entre a Telia e a Telenor conduzir a criagdo ou reforco de uma
posi¢éo dominante, o Unico instrumento adequado paraimpedir estes efeitos seriao
controlo das operacdes de concentracéo e ndo a regulamentacdo ex-post.

Eliminacdo da concorréncia efectiva entre as partes

138.

139.

Observou-se que a Telia, mediante a Telia Norge??, era um dos novos operadores
mais activos na Noruega e que a Telenor, através da Telenordia?3, era um dos
novos operadores mais activos na Suécia. Esta entrada no mercado néo se registava
apenas em segmentos especificos, mas em todo o leque de actividades de telefonia,
desde as chamadas locais até as chamadas de longa distancia e internacionais, bem
como no sector das comunicagdes de dados de empresas.

A concentragcdo eliminaria a Telia Norge enquanto concorrente do mercado
noruegués. Com efeito, esta empresa tornar-se-ia uma filial da entidade resultante
da concentracdo. A Telenordia tornar-se-ia uma entidade controlada em conjunto
pela entidade resultante da concentracéo. Tal como serd explicado de forma mais
pormenorizadainfra, a supressdo de cada um destes novos operadores mais activos
em cada pais reforcaria a posi¢cdo dominante de cada parte numa série de mercados.

A alienacéo de participagdes em que se verifica uma sobreposi¢do ndo constituiria uma
solucdo adequada

140.

141.

Nainvestigacdo da primeira fase do processo, as partes propuseram alienar as suas
actividades sobrepostas afim de eliminar quai squer potenciais davidas.

Essas alienacdes poderdo contribuir para reforcar um dos outros concorrentes no
mercado, ou poderdo permitir a entrada no mercado de um novo operador. Mas, na
opinido de vérias entidades inquiridas, as preocupacles suscitadas pela presente
operacao de concentracdo e, nomeadamente, as respeitantes mais especificamente a
telefonia, ndo seriam inteiramente suprimidas com a alienacdo das suas actuais
actividades sobrepostas. A Telia Norge beneficia de vantagens que advém da sua
associacdo com a Telia, tais como a marca, 0 apoio técnico/financeiro, a relativa

22 A Telia Norge desenvolve actividades na Noruega no que se refere a prestacio de servigos de
comuni cacGes de dados e telefonia vocal a nivel nacional e internacional.

23

A Telenordia € uma empresa comum entre a Telenor, a BT e a TeleDanmark
(ver Processo n.2 IV/IM.570 — TBT/BT/Tele Danmark/Telenor, Decisdo da Comisséo de 24 de Abiril
de 1995; JO C 154 de 21.6.1995, p. 4.). Presta servicos de telecomunicagdes locais a nivel nacional e
internacional na Suécia, bem como servigos avancados a nivel mundia (através da Concert).
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proximidade das suas redes de apoio relevantes, e a sua posi¢do negocial enguanto
filia de um operador de telecomunicacfes estabelecido num pais limitrofe. A
Telenordia beneficia de vantagens semel hantes em virtude da sua associagéo com a
Telenor. Um adquirente sem uma presenca na regido poderia assegurar a
assisténcia financeira, mas ndo estaria em condicBes de assegurar, de forma
alguma, as mesmas vantagens. A Telia € o maior concorrente potencial, € mais
significativo, na Noruega, sendo a Telenor 0 maior concorrente potencial e mais
significativo, na Suécia. Em consequéncia, a alienacdo de uma das suas
participacdes reduziria de forma significativa os condicionalismos sobre o
comportamento concorrencial imposto tanto pela Telia na Noruega como pela
Telenor na Suécia, devido nomeadamente as suas posi¢des geogréficas Unicas e as
vantagens de que beneficiam em virtude das respectivas posi¢oes regulamentares
em termos de acesso as suas redes de assinantes.

Na sua resposta e na audi¢éo, as partes argumentaram que a posi¢ao da Teliae da
Telenor ndo é de modo algum Unica, comparativamente com a de outros eventuais
adquirentes das participacoes a alienar. As partes sugeriram que as condic¢des que,
segundo a Comissdo, tornam a Telia e a Telenor os concorrentes potenciais mais
significativos, poderiam ser preenchidas por outros operadores. Em gera, a
Comissdo ndo refuta a existéncia de outras empresas de telecomunicacbes que
satisfazem algumas das condic¢des supramencionadas, mas nenhuma outra empresa,
paraaém da Telia e da Telenor, se encontra em condigdes de satisfazer todos estes
requisitos. E a conjugacio destas condicdes e o seu efeito cumulativo, e ndo as
condi¢des consideradas separadamente, que sdo relevantes e que colocam a Teliae
a Telenor numa posi¢ao impar enquanto concorrentes potenciais uma da outra.

As partes sustentam que os elementos fundamentais para assegurar 0 éxito da
entrada no mercado nacional de um operador de telecomunicagdes estabelecido séo
os recursos financeiros e os conhecimentos técnicos do novo operador. De acordo
com as partes, a Telia e a Telenor ndo possuem recursos financeiros, nem uma
competéncia técnica exclusiva, que ndo possa ser igualada por terceiros. A
Comissdo entende que os recursos financeiros e a competéncia técnica constituem
indubitavelmente condigbes prévias indispensdveis para assegurar 0 bom
funcionamento da concorréncia no sector das telecomunicacfes, tal como nos
restantes sectores. A Comissdo considera, todavia, que ndo devem ser o Unico
elemento a ser tomado em consideragdo. Existem outros factores como, por
exemplo, o reconhecimento da marca, bem como a base de assinantes do operador
estabelecido e a rede das chamadas locais, de longa distancia e internacionais
(incluindo redes de cabo) e o contexto do sector, que desempenham um papel
igualmente importante e que podem condicionar uma entrada eficaz no mercado do
operador estabelecido.

As partes argumentam que as marcas Telia e Telenor ndo conferem qualquer
vantagem especifica dado que, nomeadamente no que respeita aos particulares, € a
estratégia em matéria de precos do novo operador que assume uma importancia
crucial. A Comisséo ndo refuta o facto de, para determinadas categorias de clientes,
uma politica de precos concorrencial representar um elemento fundamental.
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N&o obstante, a Comissdo considera que, para outros clientes, as marcas podem ser
mais importantes enquanto garantia de fiabilidade dos servicos de
telecomunicacbes prestados. Aparentemente, as partes reconhecem que para as
empresas 0 reconhecimento da marca € um factor importante, apesar de alegarem
gue em relacdo a estes clientes as principais marcas europeias internacionais, tais
como aBT ea AT&T seriam, pelo menos, téo atraentes como a Teliae a Telenor.
No entanto, as partes ndo apresentaram quaisquer elementos comprovativos de que
na Noruega e na Suécia estas marcas estrangeiras obtiveram ou sdo susceptiveis de
obter o mesmo reconhecimento de marca que a Telia e a Telenor. Neste contexto,
cabe observar que a BT optou por penetrar no mercado sueco em conjugagao com a
Telenor e a Tele Denmark utilizando uma marca comercia distinta da sua mas
bastante relacionada com a da Telenor.

As partes alegam que a proximidade das redes limitrofes ndo confere qualquer
vantagem significativa, nao existindo quaisquer vinculos
comerciaig/linguisticog/culturais ou qualquer conhecimento dos mercados que
sgjam exclusivamente da Teliae Telenor.

No que se refere a proximidade da rede, ndo se pode ignorar a possibilidade de que
0 recurso a rede principal limitrofe representa (pelo menos para determinados
efeitos) uma aternativa ao pagamento de encargos de interconexdo, de que
somente as partes dispdem. Além disso, é evidente que um operador limitrofe
beneficia de algumas vantagens, tal como a possibilidade de prestar servigos
(como por exemplo, o envio transfronteiras de técnicos de servicos de manutencéo)
na &ea limitrofe através de pessoa contratado no seu mercado nacional, ou
utilizando a sua infra-estrutura nacional como base para desenvolver a sua
infra-estrutura num mercado limitrofe. Na sua resposta, as préprias partes
reconheceram, de forma bastante contraditéria que "a medida que a liberalizagdo
tem vindo a progredir, alguns operadores consideraram, em primeiro lugar, as
oportunidades nos mercados limitrofes. Tal representa um fendmeno corrente das
empresas em qualquer sector, quando consideram a possibilidade de expanséo das
suas actividades para fora do seu mercado nacional”.

No que respeita aos vinculos comerciaig/linguisticos/culturais ou ao conhecimento
do mercado nordico, a Comissdo ndo alega que se trata de caracteristicas
exclusivas a Telia e a Telenor, mas que estas empresas preenchem esta condicéo e
gue possuem, nomeadamente face aos clientes comerciais, uma vantagem histérica
em relacdo a um operador que desenvolva actividades a partir do exterior daregiéo
em causa.

Eliminacdo da concorréncia potencial entre as partes

148.

A Teliae aTelenor constituem os novos operadores potenciais mais fortes em cada
mercado naciona da outra parte. Apds a sua fusdo, esta pressdo concorrencial
desaparecerd. Ta acontecerd, independentemente de serem ou ndo, antes da
concentragdo, concorrentes efectivos. Além disso, atendendo a sua relagdo de
dependéncia mutua no que respeita a entrega do respectivo tréfego (ou sgja, a Telia
deve proceder a entrega de uma parte substancial do tréfego de saida da Telenor -
chamadas internacionais, chamadas méveis e outras - e a Telenor deve igualmente
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proceder a entrega de uma proporcao significativa do trafego de saida da Telia), as
partes encontravam-se em condic¢des de exercer uma influéncia sobre o nivel das
taxas de reparticdo/encargos de entrega aplicados mutuamente. Esta limitagdo
concorrencial  serd igualmente suprimida na sequéncia da operacdo de
concentracao.

Na sua resposta, as partes alegam que ndo representavam entre si, um maior
entrave a0 acesso do que diversos outros operadores e que também, antes da
operacdo, ndo proporcionavam uma limitagdo concorrencial mitua, com base na
sua posicao negocial enquanto fornecedores de servicos de entrega de chamadas.
Sustentam, nomeadamente, que teria sido ilegal proporem entre si condic¢Oes de
acesso mais favordveis (como, por exemplo, em matéria de encargos de
interconexado) do que as que propunham a outros Novos operadores.

No entanto, a fim de garantir uma entrada no mercado firme e permanente, o
acesso a rede de assinantes em condi¢Ges concorrenciais constitui um requisito
importante, ou mesmo essencial, em muitos mercados de telecomunicagoes,
nomeadamente no que respeita aos servigos de banda larga. Na regido nordica, a
Telia e a Telenor encontravam-se, antes da concentracdo, numa posicao
singularmente vantajosa ndo so paratirar partido dos beneficios acima referidos em
termos de capacidade financeira, competéncia técnica, imagem de marca, etc., mas
também para negociar 0 acesso as respectivas redes. Em virtude da posicdo que os
operadores estabelecidos usufruem em termos regulamentares tanto na Noruega
como na Suécia, e na qualidade de fornecedores em posi¢cdo dominante da infra-
estrutura de rede local, bem como de importantes fornecedores das redes por cabo,
cada empresa pode negociar 0 acesso a rede da outra numa base de reciprocidade.
Atendendo a situacdo de dependéncia mutua das redes de ambas as empresas para a
prestacdo de um numero significativo de servicos de telecomunicagdes
(servicosinternacionais, servigos regionais, telefonia movel, Internet, etc.), a Telia
e a Telenor encontram-se ambas em boas condicOes de "negociar” 0 acesso de
forma optimizada. Outros operadores de telecomunicagbes como, por exemplo, os
existentes na Suécia, Noruega, Dinamarca ou Finlandia ndo podem "negociar" esse
acesso, quer devido a dimensdo demasiado reduzida das suas redes, que ndo lhe
confere qualquer poder negocial face ao operador estabelecido, quer porque o
regime regulamentar no seu pais elimina qualquer possibilidade de "negociacdo”
do acesso as suas proprias redes nacionais, pelo que ndo dispdem de qualquer
poder de negociacao neste ambito.

Tal como supramencionado, as condi¢cdes mais vantagjosas de que as partes objecto
da concentracdo dispem para entrar no mercado advém iguamente da sua
proximidade geogréfica. Verifica-se noutras zonas da Europa que os operadores de
paises limitrofes sdo frequentemente o primeiro novo operador nos mercados dos
paises vizinhos, por exemplo, a Belgacom possui participacfes em Franca e nos
Paises Baixos, a BT e a Cable & Wireless expandiram as suas actividades a partir
do Reino Unido para a Irlanda, e a Deutsche Telekom possui as suas principais
participacdes na Austria, Hungria e Republica Checa. Neste contexto, devem ser
igualmente tomados em consideragéo diversos outros factores, incluindo o maior
nivel de reconhecimento de marca de um operador limitrofe, e os vinculos
comerciais, linguisticos e culturais relativamente maiores, bem como um maior
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conhecimento dos mercados limitrofes, e a proximidade das respectivas redes
(o que permite, nomeadamente, contornar alguns dos encargos em matéria de
acesso). Tal € comprovado pelo facto de serem j& os novos operadores mais fortes
em cada pais.

Muito embora sgja certo, conforme referido pelas partes na sua resposta, que
qualquer discriminacdo no que respeita as condigdes asseguradas em termos de
acesso ap mercado € susceptivel de ser abrangida pelo ambito de aplicacdo do
artigo 82° do Tratado (ou pelo direito nacional), tal € claramente irrelevante, dado
gue o Regulamento das Concentragbes tem por finalidade impedir a criagcdo ou o
reforco de estruturas em que o abuso de posi¢cBes dominantes seja possivel ou
intensificado. Em todo o caso, a possibilidade de negociar 0 acesso néo se baseia
numa entrada no mercado em condicdes discriminatorias, uma vez que os efeitos
de dependéncia mutua entre a Telia e a Telenor poderiam igualmente beneficiar
outros operadores no mercado.

No que se refere a supressao dos efeitos de dependéncia mitua entre a Telia e a
Telenor enquanto limitagdo concorrencial sobre os encargos de entrega de
chamadas facturados pelas partes antes da operacdo de concentracdo, a Comissao
considera, com base nas informag0es que Ihe foram prestadas, que os encargos de
interconexao em vigor na Suécia e na Noruega resultam da pressdo no sentido da
descida provocada pela combinacdo da regulamentacéo e da moderacdo mutua. O
facto de a Telia, no mercado sueco, ter sido obrigada a conceder condicdes ndo
discriminatdrias de acesso a Telenor e atodos 0s outros novos operadores significa,
na prética, que todos os novos operadores puderam beneficiar, ndo sb da presséo no
sentido da descida sobre os encargos de entrega de chamadas resultante das
medidas regulamentares, mas também da decorrente da moderacdo mutua. O
mesmo argumento € aplicdvel a0 mercado noruegués. Esta situacdo ilustra, por
conseguinte, os efeitos negativos que advém da supressdo da dependéncia mitua
existente entre as partes. ApOs a operacdo de concentracdo, desaparecerdo 0s
efeitos desta situacéo de dependéncia mitua, dado que nenhum outro operador tera
0 controlo exclusivo do acesso a uma rede que possa utilizar para efeitos de
negociagao.

Segundo as partes, a Comissdo baseia-se, quando invoca o desaparecimento da
concorréncia potencial, num comportamento que seria ilegal. Em especia, as
partes ndo poderiam "negociar” a entrada no mercado da outra ou moderarem
mutuamente 0 seu comportamento, sem infringir quer o direito nacional, quer o
direito comunitario da concorréncia (artigos 81° e 82° do Tratado CE). A Comissao
considera que a teoria da "negociacado" do acesso e os efeitos da sua dependéncia
mUtua baseiam-se no interesse econdmico comum da Telia e da Telenor, e ndo
requerem qualquer autorizagdo prévia, nem implicam um comportamento abusivo.
Mesmo em caso de necessidade de um acordo, este ndo seria forcosa e
automaticamente ilegal nos termos do artigo 81° do Tratado.
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Maior capacidade e incentivo para eliminar a concorréncia efectiva e potencial por
parte de terceiros

155.

156.

157.

Maior capacidade para aumentar 0s custos suportados pel os concorrentes, mediante
0 aumento (ou a ndo reducdo) do preco de interconexdo ou a degradacdo da
qualidade da interconexao

A concentracdo reforcara a capacidadee o incentivo para aumentar (ou ndo reduzir)
0S encargos em matéria de interconexdo, ou para degradar a qualidade da
interconexdo. Tal deve-se ao facto de a operacéo de concentracdo suprimir um dos
principais factores de moderacdo que prevaleciam antes da operacdo,
designadamente, o incentivo das partes no sentido de obterem uma reducéo mitua
das suas taxas de reparticéo, encargos de itinerancia e/ou encargos de entrega de
chamadas. Eliminaria igualmente as eventuais preocupacfes quanto a perda de
receitas em consequéncia da reducéo do volume de chamadas entre si. Por ultimo,
dado que passara a existir uma area muito maior sob controlo de um operador em
vez de dois, e dado que os antigos operadores estabelecidos deixaram de ser
concorrentes efectivos e potenciais, cada uma das partes beneficiaria efectivamente
dos efeitos anticoncorrenciais das estratégias adoptadas no territério da outra,
eliminado assim qualquer incentivo no sentido de resistirem a tal estratégia
(encerramento do mercado)?4.

Além disso, antes da concentragdo, nenhum dos operadores estabelecidos teria
tirado qualquer partido da degradacdo da qualidade da entrega de chamadas, uma
vez que a degradacdo reduz o volume de trafego mas ndo tem qualquer impacto
sobre a margem de lucro do operador estabelecido. Apds a concentracdo, a hova
entidade teria capacidade e incentivo para baixar a qualidade da entrega das
chamadas transportadas por eventuais novos operadores, uma vez gue aumentaria
assim, artificialmente, os custos dos seus rivais. Com efeito, apds a concentracéo,
as partes podem seleccionar, para efeitos de degradacdo da qualidade, qualquer
novo operadors.

Outra vantagem para as partes objecto da concentracéo reside na possibilidade de
"internalizar" a taxa de reparticdo e/ou 0s pagamentos de interconexéo,
nomeadamente na rota Suécia/lNoruega. As partes objecto da concentragdo
deixariam de ter de proceder ao intercambio de pagamentos entre si relativamente
as chamadas (anteriormente consideradas como chamadas internacionais) entre a

24 Dificultando a entrada de um novo operador por exemplo, na Suécia, no que se refere a entrega das
suas chamadas na Noruega, a ndo ser a precos muito elevados ou mediante uma qualidade inferior, o
operador estabelecido noruegués poderia criar condicGes mais desfavoraveis para concorrentes
potenciais que operassem no exterior da Suécia e que ndo teriam sido, doutro modo, afectados pelos
precos em matéria de interconexdo fixados pelo operador estabelecido na Suécia. O facto de este
comportamento suscitar medidas retaliatérias teria dificultado a adopcéo de uma estratégia deste tipo
por parte dos dois operadores estabelecidos. Apos a concentragdo, 0s Unicos condicionalismos que as
impedem de adoptar este comportamento seréo os previstos na regulamentacéo.

25 O mesmo argumento é valido para qualquer concorrente que assegure as chamadas internacionais
entre a Noruega e a Suécia. E duplamente vélido para os concorrentes que asseguram o fluxo de
tré&fego das chamadas internacionais em ambas as direcces.
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Noruega e a Suécia. Somente 0S seus concorrentes teriam de pagar 0S precos
fixados pelas taxas de reparticéo e/ou pelos acordos de interconexdo. Deste modo,
0S outros operadores encontrar-se-iam, na sequéncia da concentragdo, numa
situacéo mais desvantajosa do ponto de vista concorrencial.

Na sua resposta, as partes alegam que as receitas liquidas do tréfego internacional
entre s sdo reduzidas comparativamente com as suas receitas totais de telefonia
fixa, e que qualquer vantagem para a Telia seria eliminada por uma desvantagem
correspondente para a Telenor e vice-versa. No entanto, este argumento €
totalmente irrelevante. Em primeiro lugar, as receitas ligquidas entre as partes
apenas podem determinar em que medida o tréfego entre os dois paises esta
equilibrado em termos financeiros. Nada dizem acerca do volume absoluto do
trafego e, consequentemente, da importancia das receitas destes servicos.
Em segundo lugar, o argumento de que um aumento das taxas de reparticdo ou dos
encargos de interconexdo poderia ter efeitos nulos entre as partes, também nado é
revelador quanto aos possivels efeitos de tal estratégia sobre os concorrentes.
Em contrapartida, para efeitos de apreciacdo da importancia da capacidade da
entidade resultante da concentracdo de internalizar estes custos o que é relevante €
registar que, para todos 0s novos participantes, estes Servigos internacionas
constituem uma parte significativa do seu volume de negdécios total. Os novos
operadores serdo forcados a entregar a maioria das suas chamadas na rede de
assinantes do operador estabelecido. Com efeito, os operadores que oferecem a
seleccdo do operador em cada chamada ou a pré-selecgdo do operador no que se
refere as chamadas na rota Noruega/Suécia precisariam, muito provavelmente, de
dar inicio as suas chamadas também na rede de assinantes do operador
estabelecido, e estariam assim duplamente prejudicados uma vez que a nova
entidade poderia "internalizar" tanto os seus encargos de entrega COMO 0S Seus
encargos de origem. Na audicdo, as partes alegaram que 0s terceiros poderiam
facilmente evitar as taxas de reparticdo se optassem pela auto-correspondéncia ou
por encontrar qualquer outro operador, que ndo o operador estabelecido, com quem
efectuassem a correspondéncia. Contudo, mesmo que o fizessem, os concorrentes
estariam numa posi¢do concorrencial de desvantagem face as partes objecto da
concentracdo. Continuariam a ter de suportar encargos de origem e/ou de entrega
gue a Telia e a Telenor teriam internalizado através da concentracdo. Pagariam
também montantes superiores uma vez que, tal como acima referido, as partes
teriam capacidade e incentivos para aumentar as margens de entrega e de origem
das chamadas ou para diminuir a qualidade da interconexdo na sequéncia da
concentracdo. Por ultimo, por forma a efectuar auto-correspondéncia, 0s
concorrentes teriam de suportar custos adicionais adquirindo servigos de
comutacdo e de transporte por forma a aceder aos pontos de interconex&o dos
operadores estabel ecidos.
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159. E importante realcar que a "internalizacdo" se aplica ndo sO aos custos de
fornecimento de todos os tipos de servigos de telefonia fixa?® mas também aos
servigos regionais (tais como comunicacéo de dados de empresas) fornecidos nos
paises nordicos e a telefonia movel tanto no que se refere a itinerdncia como a
interconexdo. Na sua resposta, as partes concordaram fundamentalmente que, no
que se refere a internalizagdo dos encargos de itinerancia para a telefonia movel,
aplicam-se igualmente os aspectos acima descritos para a telefonia fixa. Podera
consequentemente concluir-se que, também em relacdo as suas actividades de
telefonia movel, a operacdo de concentracdo proporcionaria as partes as mesmas
vantagens que as acima descritas relativamente a telefonia fixa Em especid,
obteriam o poder necessério para abolir os encargos de itinerancia entre si ou para
os baixar até um nivel em que o0 preco de uma chamada entre a Noruega e a Suécia
ndo implicaria qualquer suplemento internacional adicional. Caso outros
operadores de telefonia movel noruegueses ou suecos tentassem reproduzir esta
situagdo concordando em abolir as taxas de itinerancia entre si, estariam
confrontados com a dificuldade de, a ndo ser que o fluxo de trafego fosse
inteiramente equilibrado, um deles estaria na verdade a subvencionar o outro.
Além disso, continuariam a estar sujeitos a entidade resultante da concentragdo no
gue se refere a uma grande parte dos seus custos, uma vez que continuariam a
necessitar de acesso a linha de assinantes em ambos 0s paises para a entrega de
chamadas.

Maior capacidade de "agrupar" produtos numa area geogr afica de maiores dimensdes

160. As partes terdo uma posicdo Unica na regido nordica no que se refere ao acesso
local. Controlardo o acesso na Noruega e na Suécia e terdo um direito legal de
acesso na Finlandia e na Dinamarca. Na sequéncia desta situagdo, a entidade
resultante da concentracdo sera a unica entidade que podera oferecer produtos
"agrupados’ (por exemplo, pacotes combinados de telefonia movel e fixa, pacotes
combinados de dados/voz/Internet) em toda a regido nordica em condigdes que
ninguém conseguird equiparar. Enquanto antes da operacdo de concentracdo
existiam dois fornecedores, ou pelo menos dois fornecedores potenciais, de tal
servigo em condicdes semelhantes na regido nordica, a operacdo de concentracao
tem como consequéncia que apenas subsista um Unico fornecedor em condigdes de
ter acesso local nos quatro paises.

161. Na sua resposta, as partes alegaram que ndo teriam qualquer capacidade especial
para proceder a agrupamentos de produtos na regido nérdica. Contudo, esta
afirmacéo baseava-se na alegagdo de que os regimes regulamentares nos quatro
paises eram no essencial semelhantes, mas € Obvio que existe uma diferenca
significativa: na Dinamarca e na Finlandia esta disponivel a separacéo da linha de
assinantes, enquanto tal ndo acontece na Noruega e na Suécia. Esta diferenca seria,
por si SO, suficiente paralhes proporcionar as vantagens acima referidas.

26 Tal acontece porque o acesso a linha de assinantes e, consequentemente, a necessidade de
interconexdo, constitui um elemento essencial de todas as ofertas de telefonia.
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As partes poderiam utilizar um mercado nacional seguro e cativo para impedir a
entrada de outros operadores na Finlandia e na Dinamarca

162.

163.

164.

165.

166.

Diversos terceiros comentaram que os regimes regulamentares na Finlandia e na
Dinamarca eram mais favoraveis para 0s novos operadores que 0s regimes da
Suécia e da Noruega, nomeadamente devido as exigéncias no que se refere a
separacdo da linha de assinantes nos dois primeiros paises.

Tal significa que a entidade resultante da concentragéo reforcaria a sua capacidade
de proteger o mercado nacional contra a entrada de novos operadores sedeados nos
mercados mais liberalizados da Finlandia e da Dinamarca. N&o sO a entidade
resultante da operacdo de concentragdo teria um volume de negécios total
significativamente superior a qualquer outro operador na Dinamarca e na
Finlandia, como poderia também obter acesso separado a linha de assinantes na
Finlandia e na Dinamarca; 0 mesmo ndo seria possivel para os operadores desses
paises se pretendessem entrar nos paises de origem da entidade resultante da
operacdo. Esta situacdo impedira que os operadores dinamarqueses e finlandeses
entrem na Suécia e na Noruega, uma vez que sabem que qualquer entrada
provocaria uma accdo de retaliacdo por parte da entidade resultante da operacéo de
concentragdo nos seus mercados nacionais, onde esta entidade pode financiar a sua
entrada extraindo proveitos econdmicos dos seus clientes cativos nos mercados
Noruegués e sueco.

Antes da concentracdo, nem a Telianem a Telenor estavam téo bem equipadas para
impedir a entrada nos respectivos "mercados nacionais cativos'. Tal acontecia
porque ambas as empresas necessitavam de ter acesso a0 mercado da outra para
fornecer diversos servicos aos seus proprios clientes, tais como chamadas
internacionais e servicos regionais que ndo podem, com efeito, ser fornecidos em
condigdes competitivas sem um acesso razoavel arede de acesso local em todos os
paises relevantes.

Antes da concentragdo as partes tinham, consequentemente, um incentivo para
permitirem a entrada da outra parte em termos mutuamente benéficos. Um exemplo
desta afirmacdo é a criagdo da Telenordia e da Telia Norge. A criagdo da
Telenordia congtitui igualmente um exemplo de que as partes estavam numa
posicdo unica para fornecer uma plataforma a terceiros que pretendessem entrar na
regido nordica através de uma alianga. Caso a operacdo fosse autorizada na sua
versdo notificada, a entidade resultante da concentragcdo passaria a ser 0 Unico
operador na regido nordica com controlo completo da rede de acesso local no seu
mercado nacional. Teria assim uma capacidade reforcada para restringir a entrada
de operadores estabelecidos na Dinamarca ou na Finlandia (ou em qualquer outro
pais).

Para além de criar barreiras a entrada de outros operadores na regido nérdica, a
posicdo Unica da nova entidade em termos de acesso a infra-estruturas essenciais
(linhas de assinantes) em toda a regido nérdica dar-lhe-ia iguamente uma
vantagem estratégica uma vez que se tornaria efectivamente o Unico operador de
telecomunicagdes na regido nérdica com o qual os operadores ndo nordicos
poderiam constituir aliancas, por exemplo, para o fornecimento da componente
noérdica de uma solugdo para a comunicacdo de dados de empresas a nivel europeu
ou global.



167. As partes consideram gue a Comissdo invoca uma conduta que esta efectivamente

proibida a nivel regulamentar, enquanto indicador do poder de mercado adicional
criado pela operagéo de concentragdo. As partes alegam em especial que qualquer
tentativa por parte da entidade resultante da concentragdo para aumentar 0s precos
Ou para evitar a sua descida, seria proibida por lei na auséncia de uma justificacéo
genuina dos custos. A Comissdo ja realcou que este raciocinio se baseia na
capacidade de as partes eliminarem a concorréncia efectiva e potencial de terceiros
e ndo no facto de as condicbes de interconexdo se basearem nos custos.
De qualquer forma, a Comissdo considera que a base historica da reparticdo de
custos aceite na Suécia e na Noruega podera conduzir a uma situacdo em que as
taxas de interconexd sejam superiores aos custos efectivos. Desta situagdo
resultariam margens de lucro elevadas para os operadores estabelecidos, que
poderiam assim evitar qualquer descida nos encargos de interconexdo. No gue se
refere a0 controlo regulamentar sobre os encargos de interconexdo, devera
realcar-se que nos termos do Regulamento das Concentracfes o critério consiste
em determinar se uma concentracdo leva a criagdo ou reforco de uma posicao
dominante. Ap6s a Comissao ter provado a existéncia ou reforco de uma posicao
dominante, essa posi¢do dominante ndo € eliminada pela existéncia de um controlo
regulamentar sobre 0S precos ou sobre qualquer outro comportamento
anticoncorrencial. Os exempl os dados pela Comissdo nédo constituem o fundamento
para proibir a concentracdo, mas sao indicadores da existéncia ou reforco de uma
posi¢do dominante.

APRECIACAO MERCADO A MERCADO

Fornecimento de infra-estrutura de linha de assinantes

168.

169.

A Telenor estima a sua capacidade de linha de assinantes na Noruega
em|[...]* Mbitg/sx km e a Telia estima a sua capacidade de linha de assinantes em
[...]* Mbits/s x km. As quotas de mercado das chamadas da linha de assinantes, tal
como abaixo descriminadas, fornecem uma indicacdo da importancia das
capacidades que estas empresas tém relativamente as dos seus concorrentes. A
Telia na Suécia e a Telenor na Noruega sdo, respectivamente, os fornecedores
dominantes de infra-estrutura de linha de assinantes nos respectivos paises, e sdo
proprietérias da grande maioria dessas ligagdes. E dificil a entrada de outros
concorrentes, em termos da criacdo ou melhoramento de novas redes concorrentes,
dados os custos de reproduzir, melhorar ou expandir as redes.

Na Suécia, uma vez que ndo estd disponivel o acesso separado a linha de
assinantes, as empresas identificadas como concorrentes devem normalmente
oferecer servicos de linha de assinantes por outros meios. As partes referiram que
agumas autarquias locais (por exemplo, Stokab, Gotnet, Linkdping Energi,
Bitnet e Gavlenet) eram proprietérias de redes de fibra Optica e ofereciam servicos
Internet através das linhas de televisdo por cabo. Estas redes sdo, contudo, em
termos comparativos, extremamente pequenas. As partes alegaram gue as redes de
televisdo por cabo poderiam ser utilizadas para a telefonia. Esta afirmacéo serd
provavelmente correcta na medida em que as redes possam ser melhoradas para a
telefonia vocal. Até ao momento, o0 melhoramento das redes de televisdo por cabo
tem-se normalmente centrado em alteracfes da arquitectura da rede (de "cascata’
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ou "topologia em arvore' para topologia em estrela) por forma a permitir a
utilizacdo de descarregamento Internet de alta velocidade, mas n&o tem incidido
nos trabalhos necess&rios para introduzir servicos de telefonia tradicionais nas
redes de televisdo por cabo. Tal implicaria investimentos em suportes de retorno de
alta capacidade, que sdo significativamente mais onerosos (um racio de cinco para
um, segundo um concorrente). Outra desvantagem consiste no facto de as redes de
televisdo por cabo estarem geograficamente limitadas a dimensdo da base de
assinantes do proprietario da rede. Consequentemente, 0s novos operadores
ficariam dependentes, em larga medida, do operador estabelecido uma vez que a
maioria do seu tréfego de saida continuaria a ter de ser entregue na rede do
operador estabelecido, enquanto apenas uma propor¢do muito reduzida do tréfego
de saida do operador estabelecido seria entregue nas redes do novo operador.
Por conseguinte, o poder de negociacdo das redes deste novo operador face a Telia
€ extremamente reduzido quando se trata do prego da interconexdo. Aumentando o
preco da interconexdo, ou impondo requisitos técnicos obrigatorios onerosos, as
partes notificantes estariam em condi¢des de aumentar os custos das redes dos
novos operadores relativamente a todo o tréfego que sdo obrigados a passar a Telia
para entrega, 0 que constituiria provavelmente uma parte significativa do seu
tr&fego total. Embora possa ser argumentado que as partes estdo sujeitas a
limitagBes regulamentares no que se refere ao aumento de precos, continuariam a
estar em condigdes ndo sO de impor 0 maior aumento de pregos possivel no ambito
do sistema regulamentar, mas também de prejudicar 0os novos operadores através
de tacticas que ndo envolvessem precos, por exemplo através de estratégias de
degradacédo. Além disso, a regulamentacdo da Noruega e da Suécia relativa a
interconexdo é ex-post e ndo pode consequentemente ser utilizada, para efeitos do
controlo de operagbes de concentragdo, enquanto uma limitagdo efectiva do
comportamento de mercado das empresas em posi¢éo dominante. 27

As partes identificaram igualmente como novos operadores efectivos ou potenciais
aqueles que ofereciam acesso dedicado a empresas através de ligacdes radio
(Teracom, Rymdbolaget). De notar contudo que todas estas ofertas estavam
limitadas a bases de clientes relativamente pequenas ou localizadas, tais como as
redes de uma autarquia, ou ndo estavam ainda na fase de pleno funcionamento
comercia (ligaces rédio).

Além disso, nenhuma destas empresas pode concorrer em termos equitativos com o
operador estabelecido no que se refere a todo o leque de assinantes locais, e na
generalidade centram-se em utilizadores comerciais com um grande volume ou
oferecem uma variante tecnolgica (televisdo por cabo, ligacdo radio) gque evita o
problema de ndo ser possivel obter acesso separado as linhas de assinantes.

27 Ver acorddo de 25 de Margo de 1999 no Processo T102/99 - Gencor Ltd / Comissio, pontos 317-319;

ainda ndo publicado na Colecténea.
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172. Por ultimo, devera notar-se que uma das mais importantes redes potencialmente
concorrentes, ou sgja, a maior rede de televisdo por cabo na Suécia, esta ja nas
maos da Telia. Na Noruega, a Telenor é proprietaria da segunda maior rede de
televisdo por cabo, a Telenor Avidi28. Embora as redes de televisdo por cabo das
partes pudessem ser melhoradas por forma a fornecer servicos de telefonia, néo
existe qualquer incentivo para que quer a Telia quer a Telenor o fagam, uma vez
gue entrariam em concorréncia com elas préprias no fornecimento de
infra-estrutura de linha de assinantes. N&o se pode assim considerar que estas redes
proporcionem aos clientes que a elas estdo ligados uma alternativa potencial para a
conexdo de telefonia enquanto continuarem a ser controladas pelas partes.

173. Na Noruega, podem citar-se como outros concorrentes efectivos ou potenciais a
Janco Multicom (que of erece telefonia através da sua rede de televisdo por cabo); a
Eltele (que oferece acesso a linha de assinantes através de fibra Optica a grandes
organismos publicos e a empresas); a Enitel (que oferece fibra Optica e servigos de
acesso a ligagbes por rédio mas que aparentemente ndo oferece por enguanto
telefonia vocal); e a NetCom (que oferece linha de assinantes através de linhas
alugadas integrada num pacote destinado a empresas).

174. A argumentacdo relativa a Noruega é semel hante a apresentada supra relativamente
a Suécia. Os novos participantes neste mercado ndo conseguem obter acesso a
linha de assinantes a ndo ser através das redes do operador estabelecido. Podem
oferecer quer seleccdo prévia do operador quer seleccdo chamada por chamada
guer ainda acesso através das redes de televisdo por cabo. Estdo, contudo,
prejudicados da forma acima descrita visto que ndo podem obter receitas
provenientes da entrega de chamadas. Consequentemente, ndo constituem uma
ameaca concorrencial significativa a posi¢do dominante da Telenor.

175. O baixo nivel de entrada neste mercado real¢a as dificuldades que, na generalidade,
a entrada apresenta. Sem um acesso separado a linha de assinantes, 0s novos
operadores ndo podem criar uma posicdo de mercado propria no que se refere as
chamadas de entrada ou as chamadas de saida, a ndo ser que estgjam dispostos a
investir em redes proprias. O melhoramento e expansdo das redes por cabo
existentes poderd constituir uma aternativa viavel para as redes do operador
estabel ecido, principamente quando o novo operador pode fornecer televisdo por
cabo, telefonia e acesso Internet através dessa rede em concorréncia com o
operador estabelecido. Contudo, tal como acima referido, a Telia € proprietaria da
maior rede de cabo na Suécia e a Telenor da segunda maior rede na Noruega.
Além disso, a construcdo de redes completamente novas, ou 0 melhoramento e
expansdo de redes de cabo ou de outras redes para utilizagdo bi-direccional por
assinantes individuais exigiria certamente um longo periodo de tempo e montantes
significativos. Embora, em especial, as redes de televisdo por cabo possam, a
meédio e longo prazo, constituir uma hipétese economicamente interessante para a
prestacdo de toda a gama de servicos de telecomunicacdes, ndo existem quaisquer
indicios de que essa evolucdo esteja de tal forma avangcada que possa reduzir as
preocupacdes em matéria de concorréncia relacionadas com o controlo das partes

28 Ver Seccdo |1 relativa aos servicos de televisio; pontos 261 e seguintes.
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176.

sobre a Unica rede de acesso local para servigos de tel ecomunicagdes. Desta forma,
as barreiras a entrada permanecem elevadas. Tal como acima explicado, a
concentracdo terd por efeito a eliminacdo da Telia e da Telenor, como mais
importantes fontes potenciais de limitacdo concorrencial, para permitir 0 acesso as
suas redes locais por parte de concorrentes.

Por estes motivos, a operacdo projectada reforgaria a posicado dominante dos dois
operadores estabel ecidos nos respectivos mercados nacionais no que se refere ao
fornecimento de infra-estrutura de linha de assinantes em cada pais.

Fornecimento de infra-estrutura de rede de longa distancia/inter nacional

177.

178.

179.

A Telenor estima a sua capacidade total de longa distancia em cerca
de[...]* Mbitg/sx km, e a sua capacidade internacional (ou, mais rigorosamente, a
parte nacional da sua capacidade internacional) em [...]* Mbits/sx km. Cerca
de [55-65%]* da capacidade de longa distancia sdo utilizados pela Telenor ou por
terceiros (por exemplo, através de interconexdo). Cerca de [35-45%]* dessa
capacidade estéo disponiveis para aluguer. Segundo as estimativas das partes, cerca
de [65-75%]* de toda a capacidade de longa distancia alugada na Noruega foram
alugados a Telenor.

Existem outros fornecedores de infra-estrutura de rede na Noruega, incluindo a
Telia Néttjanster Norden AB (ver Seccdo V). Diversos concorrentes mostraram-se
preocupados pelo facto de todas as possibilidades aternativas de fornecimento de
infra-estrutura de cabo estarem, em larga medida, nas méaos de empresas de
servicos publicos que, aparentemente, sdo propriedade do Estado ou
potencialmente sujeitas a sua influéncia, tais como a Jernbaneverket
(aadministragdo dos caminhos-de-ferro), a Enitel (um consorcio de empresas de
electricidade) e a ElTele. Na sua investigacdo de mercado, a Comissdo néo
encontrou contudo qualquer indicio da existéncia de conflitos de interesses que
reduzissem os incentivos para que estes fornecedores alternativos oferecessem a
sua capacidade como alternativa a da Telenor.

No que se refere a Suécia, a Telia (cujas capacidades sdo classificadas de forma
diferente) estima a sua capacidade regional em [...]* Mbit’sxkm e a sua
capacidade de longa distncia em cerca de [..]* Mbitg/sx km.
Aproximadamente [20-30%]* da capacidade de rede da Telia sdo alugados a
terceiros (clientes e operadores). A Teliarefere que ndo afecta qualquer capacidade
especifica a utilizagdo propria. Num relatério independente a que as partes fizeram
referéncia?® considerava-se que 43% dos alugueres de longa distancia eram
efectuados junto da Telia. Existem outros fornecedores de infra-estrutura de rede
de longa distancia na Suécia, sendo a Banverket e a Svenska Kraftndt os maiores
fornecedores. Outros fornecedores aternativos sdo, por exemplo, a Tele2, a Stokab
e um grande nimero de autarquias. Embora nenhum destes outros fornecedores de
infra-estrutura de longa distancia tenha uma capacidade igual a da Telia, ndo se
pode contudo negligenciar o facto de, individual mente e em conjunto, terem acesso

29 Um relatorio da Price Waterhouse Coopers & PTS (entidade reguladora dos tel efones na Suécia).
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a volumes significativos de capacidade aternativa (incluindo fibra nua) que
oferecem no mercado. Mais uma vez, a investigacdo de mercado da Comissdo néo
revelou quaisguer indicios da existéncia de conflitos de interesse que reduzissem os
incentivos para que estes fornecedores alternativos oferecessem a sua capacidade
em concorrénciacom a Telia

180. Actuamente, se 0s precos relativos a capacidade num pais aumentassem
comparativamente com 0S pregos no outro pais, 0s operadores que necessitassem
de capacidade, seriam tentados a procurar solucdes que lhes permitissem utilizar a
capacidade no outro lado da fronteira (que é terrestre e tem diversos pontos de
conexdo para telecomunicagdes, enquanto a infra-estrutura noutros paises vizinhos
tais como a Dinamarca, a Finlandia ou a Russia ndo seria adequada para este efeito,
guer porgue necessitaria de novas conexdes por via maritima quer porque tem
menos pontos de conexdo). Consequentemente, se, por exemplo, 0S precos
relativos a capacidade da Telenor aumentassem demasiado na Noruega, seria
possivel que a Telia Norge utilizasse a sua posicdo especia para oferecer
transporte de longa distancia, pelo menos para determinadas partes da Noruega,
principalmente para comunicacGes na direccdo Norte-Sul, e para transportar o
tré&fego através da fronteira para a Suécia em linhas alugadas, utilizando as redes de
longa disténcia da Telia e voltando a entregé-lo a Noruega, mais uma vez atraves
de linhas alugadas, mas perto do ponto de entrega. O mesmo poderia obviamente
acontecer em sentido contrario. Na sua resposta, as partes indicaram que se trata de
um cenario improvavel dado que a maioria dos clientes estéo localizados na parte
Sul da Suécia e da Noruega, respectivamente. Contudo, o que € certo é que, para
uma determinada parte das actividades, esta solucdo de encaminhamento pode
constituir uma opcdo viavel. Embora a Telenor pudesse, enquanto téctica
comercial, ser tentada a ndo utilizar esta aternativa, ndo conseguiria po-la
inteiramente de parte enquanto reaccdo concorrencial e, como tal esta ameaca
imporia de certo modo uma limitagdo a politica de fixac&o de precos da Telenor.
De gualquer forma, cada parte tem tanto a perder como a outra, porque embora a
TeliaNorge estgja em desvantagem devido aos elevados precos na Noruega, a
Telenordia poderia ser alvo de accOes de retaliacdo na Suécia. Na sua resposta, as
partes alegam que qualquer comportamento deste tipo constituiria uma violagdo a
legidacdo nacional ou comunitaria. Devera afirmar-se neste contexto que a
possibilidade de controlar os futuros abusos ao abrigo da legislagdo naciona ou
comunitaria ndo constitui uma justificacdo para a criagdo ou reforco de uma
posi¢cdo dominante. Depois de realizada a operagéo de concentracao, tais limitacbes
desapareceriam e a posicdo dominante das partes em ambos os mercados seria
reforgada.

181. Além disso, antes da concentracdo, cada uma das partes podia, pelo menos no que
se refere as vendas a clientes comerciais, evitar a infra-estrutura do operador
estabelecido nacional no territério da outra parte através do acesso dedicado, ou
sgja, linhas alugadas ou redes privadas virtuais. Esta possibilidade seria também
eliminada através da concentracéo.
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182.

Conseguentemente, a operacdo projectada reforcaria a posicdo dominante da pela
Telenor no mercado do fornecimento de infra-estrutura de rede de longa distancia e
internacional na Noruega. Dados os compromissos apresentados pelas partes no
gue se refere a alienacéo das suas actividades sobrepostas, das suas actividades de
televisdo por cabo e do fornecimento de LLU (ver Seccdo IV infra), ndo é
necess&rio determinar em que medida a transacgéo teria conduzido a criagdo ou ao
refor¢co de uma posi¢ado dominante nos mercados suecos relativos ao fornecimento
de infra-estrutura de rede de longa distancia e internacional .

Acesso de assinantes aos servicos tel efénicos

Acesso de assinantes aos servicos locais

183.

184.

185.

Na Suécia, a Telia tem [90-100%]* do mercado em termos de receitas. Existem
diversos concorrentes com quotas de mercado muito reduzidas, que equivalem aos
restantes [0-10%), incluindo a Tele 2 e a Telenordia. Com uma quota de mercado
destaenvergadura, a Telia é claramente dominante.

Na Noruega, a Telenor € o operador estabelecido, com uma quota de mercado
de [90-100%]* . Esta quota de mercado téo elevada indica uma posi¢ao dominante.
A Teliatem uma quota de [0-10%*]30, através da Telia Norge, e a Tele 2 tem uma
quotainferior a[0-10%)]*.

A concentracdo eliminaria a concorréncia efectiva da Telenordia na Suécia e da
Telia Norge na Noruegasl. Eliminaria iguaimente o concorrente potencia mais
efectivo na Noruega e na Suécia. Por dltimo, a concentragdo aumentaria a
capacidade e o incentivo da nova entidade para aumentar os pregos de interconexao
(ou para ndo os diminuir) ou para degradar a qualidade de acesso as linhas de
assinantes no que se refere ao fornecimento de servigcos nacionais, pelas razbes
acima descritas. Por exemplo, antes da concentracdo, a Telenor encontraria
restricbes no que se refere a sua capacidade de aumentar os encargos de
interconexdo face aps seus concorrentes nacionals, uma vez que este
comportamento afectariaa Telia Norge o0 que, por sua vez, poderia fazer com que a
Telia utilizasse a sua posicdo negocial face as actividades da Telenor ou da
Telenordia na Suécia. Apods a concentracao estas restricoes desaparecerdo.s?

30 Numa comunicag3o posterior, as partes apresentaram uma percentagem de [0-10%]* por minutos de
chamada e [0-10%]* em termos de receitas, para as quotas no final de 1998. Contudo, a argumentacdo

31

32

ndo é significativamente afectada pelo facto de serem tomados em consideragdo o0s primeiros ou 0s
ultimos dados.

Embora os aumentos de quota de mercado de que beneficiaria a entidade resultante da concentracdo na
Noruega e na Suécia sejam muito pequenos, representariam o desaparecimento de uma proporgao
significativa da pequena fatia de quota de mercado que ndo estd ainda sob controlo do operador
estabelecido.

Os concorrentes que oferecem chamadas locais seriam mais ou menos afectados pelo reforco da
capacidade das partes de aumentar os custos dos seus rivais, em funcdo do facto de oferecerem
SErvigos nacionais em apenas um pais ou em ambos, ou de oferecerem servicos nacionas e
internacionais num pais ou em ambos, ou ainda de oferecerem qualquer combinag&o destes servicos.
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186.

Pelas razbes acima descritas, e por outras razdes de ordem mais geral realcadas na
seccdo introdutéria da apreciagdo em termos de concorréncia, a concentragcao
reforgaria as actuais posi ¢des dominantes dos operadores estabel ecidos no mercado
do acesso de assinantes aos servigos locais.

Servicos de longa distancia

L onga distancia na Noruega e na Suécia

187.

188.

189.

190.

Segundo as informacOes fornecidas pelas partes, registaram-se cerca de
[...]* milhdes de minutos de trafego de longa disténcia na Noruega e cerca de
[...]* milhGes de minutos na Suécia.

O guadro que se segue apresenta as quotas de mercado de longa distancia em 1998
com base nas receitas.

Apenas Suécia | Apenas Noruega
Longa distancia
Telia [65-75%]* [0-10%]*
Telenor [0-10%]* [90-100%]*
Telenordia [0-10%]* [0-10%]*
Tele2 [15-25]* [0-10%]*
Tele 8 [0-10%]*
Global One [0-10%]*
Sonera [0-10%]*
RS. Com [0-10%]*
Netnet [0-10%]*

Na Noruega, a Telenor tem uma quota de mercado dominante [90-100%]*, tendo a
TeliaNorge [0-10%)]* . Consequentemente, a Telia Norge tem um sexto da quota de
mercado ainda ndo controlada pelo operador estabelecido. Na Suécia, a Telia tem
uma quota de [70-80%]*. A Telenor € representada pela empresa comum
Telenordia, que tem uma quota de mercado de [0-10%]*. Estes [0-10%]*
representam cerca de um quarto da quota de mercado que ndo tem o operador
estabel ecido.

Da concentracdo resultara a supressao da concorréncia efectiva da Telia Norge na
Noruega e da Telenordia na Suécia, uma vez que a Telia Norge e a Telenordia
desaparecerdo enquanto fornecedores concorrentes. Pelas razdes acima descritas, a
concentracdo tera igualmente como efeito a supressdo da concorréncia potencial
gue a Telia e a Telenor poderiam proporcionar. Um importante elemento da
prestacdo de servigos alonga distancia é a capacidade de obter interconexdo com a
rede do operador estabelecido e com outros concorrentes. Um concorrente que
desge transportar tréfego de longa distancia podera ter que pagar ao operador
estabelecido a utilizac8o das suas redes (por exemplo, se a chamada for efectuada
através de pré-seleccdo do operador ou de seleccéo do operador em cada chamada),
pagar 0 custo do auguer das linhas de longa distancia, mais uma vez
provavelmente ao operador estabelecido, e pagar ainda a interconexao para passar
novamente a chamada para a rede do operador estabelecido para entrega final. O
operador estabelecido estéd em condi¢des de controlar todos estes custos.
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191.

192.

A concentrac80 proporcionara as partes uma maior capacidade para eliminar os
concorrentes aumentando os precos ou baixando o nivel da interconex&o fornecida
a terceiros que pretendam terminar as suas chamadas, ou oferecendo aos seus
proprios clientes melhores condicdes em chamadas de longa distancia do que
aguelas que os concorrentes podem oferecer apds pagarem as taxas de interconexao
necess&rias. Terdo também uma capacidade refor¢cada e um maior incentivo para
aumentar os custos da sua rival pelas mesmas razdes que as acima apresentadas no
gue se refere as chamadas locais, uma vez que as suas proprias filiais que
desenvolvem actividades nos territorios da outra deixaréo de ser prejudicadas pelos
aumentos retaliatorios de precos por parte do outro operador estabel ecido. Quando
a Telia e a Telenor eram entidades separadas, 0s pregos a que ofereciam Servigos
de longa distancia e servigos conexos de apoio eram limitados pelo facto de
saberem que ndo podiam aumentar 0S precos que cobravam aos concorrentes,
incluindo entre si, sem prejudicarem 0s seus proprios interesses no territorio
adjacente e que, possivelmente, 0s seus clientes podiam ter um incentivo para
procurarem formas de utilizar a infra-estrutura transfronteiras para passarem a
concorréncia em termos de precos para 0 seu principal fornecedor. Ap6s a
operacdo de concentracdo, esta limitacdo desaparecera. Além disso, poderiam
utilizar o seu controlo da linha de assinantes nas suas negociacfes com operadores
gue pretendessem obter interconexdo uma vez que o controlo dalinha de assinantes
Ilhes proporciona uma vantagem que 0s Seus concorrentes ndo podem oferecer.
Poderiam também of erecer produtos de longa disténcia numa area geografica muito
mais vasta e suplantar os concorrentes cujas ofertas permaneceriam limitadas pelas
fronteiras nacionais. Esta situacdo seria ainda agravada pelo facto de terem uma
posicdo extremamente forte nos respectivos territérios nacionais no que se refere
ao fornecimento da infra-estrutura subjacente (capacidade de cabo).

Conseguentemente, a operacao proposta reforcaria a posi¢ao dominante das partes
nos mercados do fornecimento de servicos de longa distancia na Suécia e na
Noruega, respectivamente.

Internacional

193.

194.

O mercado internacional pode ser considerado quer como um mercado do
fornecimento de servicos de telefone internacionais, quer como um mercado
relativo a pares especificos de paises.

Considerando em primeiro lugar 0 mercado no seu conjunto, segundo as
informagdes fornecidas pelas partes no seu formulario CO, o tréfego de chamadas
internacionais em 1998 elevou-se a [...]* milhdes de minutos na Noruegae[...]* na
Suécia.
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195. O quadro infra apresenta as quotas percentuais de um mercado nacional baseado

nas receitas globais de chamadas deste sector.

Apenas Noruega | Apenas Suéecia
I nter nacional
Telia [0-10%]* [60-70%]*
Telenor [80-90%]* [0-10%]*
Telenordia [0-10%]* [0-10%]*
Conjuntas
Tele2 [0-10%]* [20-30%]*
Tele 8 [0-10%]*
Global One [0-10%]*
Sonera [0-10%]*
RS. Com [0-10%]*
MCI WorldCom [0-10%]*
Netnet [0-10%]*

196. Em termos de mercado nacional, as quotas indicam claramente que a Telenor, com
uma quota de mercado de [80-90%]*, tem uma posicdo dominante no mercado
noruegués. Também no que se refere a Suécia, a quota de chamadas internacionais
daTelia[60-70%]* é indicadora de uma posi¢do dominante.

197. Estas quotas de mercado revelam uma posi¢cdo dominante avaliada pelas quotas de
mercado das partes relativamente ao trafego internacional global. A analise que se
segue considerara o fluxo de tréfego internacional entre paises especificos. No que
se refere ao trafego para paises individuais, em 1998 a Telenor enviou [20-30%]*
do seu trafego internacional para a Suécia, [10-20%]* para a Dinamarca
e[0-10%]* para a Finlandia. A Telia enviou [15-25%]* do seu tréfego
internacional para a Noruega, [10-20%]* para a Dinamarca e [0-10%]* para a
Finlandia.

198. O quadro que se segue apresenta os fluxos internacionais de trafego vocal entre os
paises nordicos, enquanto percentagem das chamadas do pais de origem em 1997
(fonte: "Direcgdo do tréfego de 1999" Estatisticas de Tréfego, 1TU).

DE DE DE DE

PARA Suécia Noruega Finlandia Dinamarca

Suécia - 26 28,7 15,5

Noruega 12,7 - 3,6 9,4

Finlandia 13,6 2,5 - 1,8

Dinamarca 10,3 14,6 2,9

199. O quadro supra revela que os fluxos de trafego nérdico representam um volume

significativo de trafego.
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200.

201.

202.

203.

Da concentracdo resultara a supressao da concorréncia efectiva da Telia Norge na
Noruega e da Telenordia na Suécia, uma vez que a Telia Norge e a Telenordia
desaparecerdo enquanto fornecedores concorrentes. Pelas razGes acima descritas,
da concentrac&o resultara igualmente a supresséo da concorréncia potencial que a
Teliae a Telenor poderiam proporcionar.

Além disso, tal como acima referido, a operacdo de concentragdo aumentara o
incentivo e a capacidade de a entidade resultante da concentracdo efectuar
discriminagbes contra terceiros. Em termos do impacto sobre pares de paises
especificos, tal como acima referido, a concentracéo reforcara a capacidade e o
incentivo para aumentar (ou n&o diminuir) os encargos de entrega, ou para baixar a
qualidade da interconex&o. Embora nem todas as chamadas necessitem de entrega
na Noruega ou na Suécia (nomeadamente porque alguns concorrentes nessa rota
apenas podem oferecer servicos de chamadas de saida), as que dela necessitam
continuardo a provocar encargos de origem de trafego nas redes dos operadores
estabelecidos e, consequentemente, os operadores em causa dependem desse
operador estabelecido relativamente a uma parte dos seus custos.

As partes insistiram que o volume do seu trafego transfronteiras € extremamente
reduzido, representando apenas uma pequena percentagem do seu volume de
negocios. Contudo, verifica-se que [20-30%]* do trafego internacional da Noruega
se destinam a Suécia e cerca de [10-20%]* do tréfego internacional da Suécia se
destinam a Noruega. Os terceiros concorrentes afirmaram que o tréfego
internacional entre os dois paises representava uma parte significativa das suas
receitas. As rotas internacionais sdo frequentemente um meio através do qual os
concorrentes penetram em paises cujos mercados de tel ecomunicagdes estavam, até
essa dtura, dominados pelos operadores estabelecidos. Alguns terceiros
forneceram a Comisséo elementos que confirmam gue o seu tréfego transfronteiras
era muito mais significativo em termos de receitas globais, do que o que as partes
alegaram registar. A presente operacéo de concentracdo teria, consequentemente,
um impacto muito maior sobre a base de custos dos concorrentes, uma vez que
estes tém tendéncia para depender mais do trafego internacional entre a Noruega e
a Suécia do que, aparentemente, os operadores estabelecidos, ndo s6 no que se
refere arota em questdo mas também para os produtos agrupados.

Quanto as chamadas para a Dinamarca e a Finlandia, a entidade resultante da
concentragdo ndo tera de recear uma retaliacdo se aumentar a sua taxa de reparticéo
com outros operadores na regido nordica. Podera entregar o seu proprio trafego de
saida nesses paises, atraves das suas propriasfiliais. A Teliaou asfiliais da Telenor
na Dinamarca ou na Finlandia podem quer entregar o trafego utilizando os seus
direitos de acesso separado a linha de assinantes, quer estabelecer uma
interconexdo com 0s operadores estabelecidos locais em termos regulamentares,
tendo a certeza de que os concorrentes na Dinamarca e na Finlandia tém menos



204.

oportunidades para efectuar acgdes de retaliacdo porque ndo dispdem de meios
para fazer chegar o trafego a Noruega ou a Suécia, que lhes permitam evitar as
taxas de reparticéo ou de interconexao dos operadores estabel ecidos3.

Assim, a operacdo projectada reforcaria a posicdo dominante das partes nos
mercados da telefonia internacional na Suécia e Noruega respectivamente, em
especial no que serefere ao par de paises Suécia/Noruega.

Telefonia movel na Noruega e na Suécia

205.

206.

207.

A Telia e a Telenor desenvolvem actividades de telecomunicacBes méveis na
Suécia e na Noruega respectivamente. A Telia Norge foi concedida uma licenca
GSM na Noruega e a Telenordia uma licenca GSM na Suécia. As partes objecto da
operacdo de concentracdo beneficiariam das licencas que passariam a ter na
Dinamarca e na Finlandia.

Em 1998, o mercado sueco da telefonia moOvel estava estimado em cerca
de [1500-2000]* milhGes de euros. Com base nestas receitas, estimava-se que a
Telia tinha uma quota de [50-60%]* do mercado sueco, tendo a
Europolitan [20-30%]* e a Comviq [10-20%]*. Em termos de minuto de chamada,
0 mercado correspondia a[...]* mil milhdes de minutos de chamada. A quota de
mercado da Telenor na Noruega, no que se refere a telefonia mével (GSM),
elevava-se a [65-75%]* e 0 seu concorrente, a Netcom GSM ASA tinha [25-
35%]*. Desta forma, as partes tém uma posicdo extremamente forte, ou mesmo
dominante, nos respectivos mercados.

Partindo do principio de que os mercados sd0 nacionais, as partes argumentam que
ndo existe qualquer sobreposicdo na Noruega ou na Suécia, uma vez que nenhuma
das suasfiliais utilizaalicenca GSM que lhesfoi concedida. Contudo, o facto de as
respectivas filiais terem ja despendido os esforcos e fundos necess&rios para
adquirir estas licencas GSM, devera ser considerado como indiciador de uma
intencéo clara de entrar no mercado da outra parte. Além disso, dada a importancia
acima indicada do trafego entre a Suécia e a Noruega, e a capacidade de as partes
entregarem chamadas a0 prego de custo nos seus mercados nacionais, devera
concluir-se que ambas as partes, caso ndo existisse a operacdo de concentracéo,
estariam em boas condi¢cdes de utilizar as suas licengcas GSM para realizar uma
entrada a forga no mercado nacional da outra. Uma entrada desta natureza poderia,
tal como sera seguidamente explicado, basear-se na abolicdo dos encargos de
itinerdncia entre a Noruega e a Suécia. Consequentemente, a operacdo de
concentracdo eliminara um concorrente potencial significativo, tanto na Noruega
como na Suécia.

33 De notar que a Telia é proprietaria de cabos entre a Suécia e Dinamarca que, segundo os terceiros, tém
capacidade suficiente para transportar todo o tréfego da Telia e da Telenor para a Dinamarca e que,
além disso, a Telia é proprietaria de circuitos completos que vao desde a Suécia a Finlandia e desde a
Suéciaa Noruega.
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208. No gque se refere a telefonia movel na regido ndrdica, surgem as mesmas
preocupagdes que as identificadas relativamente a telefonia fixa. A operagédo de
concentragdo proporcionaria as partes a oportunidade de eliminar os encargos de
itinerancia ou de os baixar para um nivel em que o prego de uma chamada entre a
Noruega e a Suécia ndo implicaria qualquer suplemento extrainternacional. Teriam
um incentivo para o fazer, enquanto estratégia comercial para eliminar os seus
concorrentes. Com efeito, 0 conceito de encargos de itineréncia torna-se
académico, uma vez que os pagamentos efectuados de uma rede para a outra
seriam simplesmente pagamentos de uma parte da entidade resultante da fusdo para
aoutra. Os consumidores na Suécia poderiam solicitar 0os seus servigos na Noruega
ou vice-versa e utilizariam permanentemente o telefone no modo de itinerancia. As
partes, ao abolirem os encargos de itinerancia (ou ao reduzi-los no que se refere as
chamadas efectuadas nas suas redes partilhadas até ao ponto em que as chamadas
sd0 efectivamente tratadas enquanto chamadas nacionais) poderiam oferecer pregos
mais baixos que os oferecidos pelos concorrentes, forcados a manter o regime de
encargos de itinerancia, ou poderiam subvencionar-se mutuamente caso o tréfego
estivesse desequilibrado.

209. Além disso, pelos motivos acima referidos relativamente a telefonia fixa, a
operacdo de concentracdo reforcara a capacidade e o incentivo para aumentar (ou
ndo baixar) os encargos de entrega, ou para baixar a qualidade da interconexéo.
Com efeito, 0 acesso a rede movel estd sujeito as mesmas consideracdes que
quaisquer outros servicos que necessitam de acesso a linha de assinantes. O facto
de outros operadores moveis deverem recorrer a linha de assinantes das partes para
entregar o seu tréfego de chamadas na Noruega e na Suécia, coloca as partes na
mesma posicao que teriam se procedessem a entrega de trafego de uma rede fixa
convencional.

Telefonia mével na Irlanda

210. As Unicas sobreposicdes actuais fora da Suécia e da Noruega dizem respeito a
Irlanda. A Telia e a Telenor tém respectivamente o controlo conjunto dos
operadores de telefonia mével que sdo os dois Unicos operadores actualmente
activos no mercado das telecomunicacbes moveis da Irlanda. A Telia tem o
controlo conjunto, com a KPN e o Estado irlandés, da Eircom
(anteriormente Telecom Eireann). O operador movel da Eircom € a Eircell, com
uma quota de mercado de [60-70%]*. A Telenor tem o controlo conjunto, com a
ESAT Telecom, daESAT Digifone, o Unico concorrente actual, que tem uma quota
de mercado de [30-40%]*.

211. Na audico, as partes declararam que alienariam as suas actividades sobrepostas
por forma a que fosse inteiramente eliminada a sobreposicéo entre e a Teliae a
Telenor na Irlanda. Esta oferta foi repetida nos compromissos apresentados pelas
partes (ver Seccdo IV). Sem esta alienagdo, a operagdo proporcionaria a entidade
combinada o controlo conjunto de todas as operacfes de telecomunicagdes moveis
(ou sgja duas) que operam actualmente no mercado irlandés das telecomunicacbes
moveis. Ao proporcionar a entidade resultante da concentracéo o controlo conjunto
de todos os intervenientes activos no mercado, a concentragao levaria, na auséncia
de alienacbes adequadas, a criacdo de uma posi¢cdo dominante na Irlanda.

Acesso do operador as redes de linha de assinantes (Noruega e Suécia)
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212.

O poder de mercado dos operadores gque fornecem servigos de linha de assinantes
poderd depender do volume de trafego que podem entregar, que por sua vez
depende do nimero de assinantes e do volume de trafego a eles dirigido.

Quotas de mercado no que se refere ao trafego de linha de assinante na rede da Telenor34

213.

214.

1998

Empresa Quota de mercado em Quota de mercado em

(Noruega) receitas (percentagem dos termos de assinantes®s
minutos de chamada entre (empresas/residéncias)
paréntesis)

Telenor [90-100%]* (] 90-100%] *) [90-100%/90-100%]*

Telia [0-10%]* ([0-10%]*) [0-10%/0-10%]*

Tele2 [0-10%]* (| 0-10%]*) [5-15%/0-10%]*

Tele8 [0-10%]* (]0-10%]*) N/A

NetNet [0-10%]* ([0-10%]*) [0-10%/0-10%] *

Outros [0-10%]* ([0-10%]*)

Verifica-se que, independentemente do facto de os dados serem expressos em
termos de receitas, de minutos de chamada ou de nimero de assinantes, a Telenor
continua a controlar 0 acesso a linha de assinantes. A Telenor ndo oferece acesso
separado a linha de assinantes e, antes de 1998, tinha uma quota de 100%. A
concorréncia tem vindo a desenvolver-se desde 1998. As partes afirmam que a
Telia Norge registava cerca de [...]* clientes de pré-seleccéo de operador, a Tele 2
cerca de[...]* clientes e a Tele 1 Europa cerca de[...]* clientes. Contudo, estes
novos concorrentes ndo podem obter receitas provenientes da entrega de chamadas,
e SO 0S concorrentes que possuem 0s seu proprio acesso fixo, tal como circuitos de
radio ou clientes comerciais com uma ligacdo fixa a outro operador, podem
realmente concorrer contra o operador estabel ecido.

Na Suécia, as partes estimam que a Telia tinha cerca de [90-100%]* das receitas da
linha de assinantes e [90-100%]* de minutos de chamada, ou [90-100%]* de
assinantes. Esta quota de mercado tdo elevada indica uma posicdo dominante. A
pré-seleccdo do operador ndo esta ainda disponivel na Suécia, mas previa-se a sua
introducdo em 11 de Setembro de 1999. Devido a litigios relativamente a
concepcdo do procedimento de seleccdo, em que a Telia recusou a transferéncia de
clientes para outros operadores a ndo ser mediante o preenchimento de
determinadas condig¢des, chegou-se a um acordo no sentido de prorrogar por mais
dois meses (11 de Novembro de 1999) o periodo de transferéncia.

34 As partes referiram que estes dados incluem quotas de mercado apenas para o tr&fego com origem na
rede da Telenor, e que as suas quotas de mercado seriam mais baixas se fosse adicionado o tréfego
transportado através de outras redes. Contudo, uma vez que a Telenor ndo fornece acesso separado a
linha de assinantes, a maioria do tr&fego com origem nos concorrentes da linha de assinantes tera
origem na rede da Telenor através da pré-seleccdo do operador ou da seleccdo do operador em cada
chamada. No que se refere a entrega das chamadas, s as redes que possuem o seu proprio acesso fixo
a linha de assinantes é que poderiam entregar o tr&fego, e apenas poderiam esperar entregar uma
proporcéo baseada na sua dimensdo relativamente a da Telenor. O elemento de distorcdo
corresponderia consequentemente a apenas alguns pontos percentuais.

35 O total atinge mais de 100 porque alguns assinantes possuem 0 Sistema de pré-seleccdo do
operador/seleccdo por linha comutada e, consequentemente, utilizam mais do que um operador de
telecomunicagdes.
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215.

216.

217.

Tanto a Telia como a Telenor podem, consequentemente, ser consideradas
dominantes neste mercado. A concentragcdo reforcard a posicdo dominante da
Telenor na Noruega, eliminando a Telia que, juntamente com a Tele 2, é o
concorrente efectivo mais forte. Além disso, tal como explicado na parte
introdutéria da apreciacdo em termos de concorréncia, a concentragdo eliminara a
concorréncia potencial existente entre as partes.

Devido a eliminagdo da concorréncia efectiva e potencial, a nova entidade estara
numa posicao mais forte para aumentar os custos dos seus rivais no que se refere
ao acesso a rede de linha de assinante, pelas razdes expressas na parte introdutoria
da apreciacéo em termos de concorréncia.

Consequentemente, a operacdo proposta reforcara a posicéo dominante das pelas
partes nos mercados do acesso dos operadores as redes de linha de assinantes na
Suécia e na Noruega, respectivamente.

Acesso dos operadores a redes de longa distancia e internacionais

218.

Os dados acima apresentados, relativos as quotas de mercado para as chamadas de
longa distancia e internacionais, revelam a posicao dominante das partes no
tratamento do trafego deste tipo de chamadas. No territorio nacional, os operadores
gue pretendem oferecer acesso a rede de longa distancia ou internacional ficariam
prejudicados dada a sua incapacidade de oferecer servicos de entrega de chamadas
em contrapartida. Embora pudessem acordar em aceitar tréfego com destinos de
longa distancia ou internacionais de novos operadores de linha de assinantes
ser-lhes-ia dificil, no mercado de longa distancia, oferecer precos competitivos
devido a necessidade de interconex&o com o operador estabelecido para entregar a
chamada. De qualquer forma, os operadores depender&o da rede do operador
estabelecido para iniciarem as chamadas e, consequentemente, dependeréo destes
operadores estabelecidos relativamente a uma percentagem dos seus custos. A
nivel internacional, ndo teriam possibilidade de negociar em termos
verdadeiramente favoraveis com os operadores fora da Noruega e da Suécia que
pretendessem obter um operador para entregar chamadas em seu nome na Noruega
e na Suécia, uma vez que 0s seus pregos teriam de incluir um elemento de acesso a
linha de assinantes. O operador estabelecido poderia a qualquer momento anular os
seus esforcos através de um reequilibrio das estratégias. Uma vez que o operador
estabelecido poderia combinar redes através dos dois paises e controlar o acesso
aos utilizadores finais, teria uma posicdo em termos de custos que oS Sseus rivas
ndo poderiam imitar. Consequentemente, a operacdo proposta reforcaria a posicao
dominante da Telenor no mercado do acesso de operadores a redes de longa
distancia e internacionais na Noruega. Dados os compromissos apresentados pelas
partes no que se refere a alienacdo das suas actividades sobrepostas, das suas
actividades de televisdo por cabo e do fornecimento de LLU (ver Seccdo IV infra),
ndo € necessario determinar em que medida a transaccdo levaria a criagdo ou ao
reforco de uma posicdo dominante nos mercados suecos do fornecimento de
infra-estrutura de rede de longa disténcia e internacional .

Comunicacdes de dados de empresas

2109.

O quadro infra apresenta as quotas de mercado com base numa definicdo de
mercado nacional:
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221.

222.

Quotas percentuais nas | Telia Telenor Em
comunicages de dados conjunto
de empresas

Apenas na Noruega [10-20%]* | [60-70%]* | [70-80%]*
Apenas na Suécia [65-75%]* | [10-20%]* | [80-90%]*

As posicdo dominante das partes seria reforcada na sequéncia da operagéo de
concentracdo, através de um aumento das suas quotas de mercado. A operacdo de
concentragdo eliminaria o primeiro maior concorrente do operador estabelecido
tanto na Suécia como na Noruega. Na Suécia, 0s quatro maiores concorrentes
seriam a Tele2 com [5-15%]*, a Global One com [0-10%]*, a MCI WorldCom
com [0-10%]*, e a Sonera com [0-10%]*. Na Noruega, 0s maiores concorrentes
seriam a Posten SDS com [0-10%]*, a IBM com [0-10%]*, a Global One com
[0-10%]*, a Equant com [0-10%]* e a Fellesdata com [0-10%]*. Além disso, a
operacdo de concentracao eliminaria o concorrente potencial mais efectivo.

Existem exemplos de empresas que desenvolvem a sua actividade neste mercado e
que fornecem essencialmente um produto "nérdico” de comunicacdo de dados de
empresas. Uma dessas empresas € a Telenordia, a empresa comum entre a Telenor,
a BT e a TeleDenmark, cujo objectivo especifico consiste em fornecer esses
servigos na Suécia e na regido nordica, nomeadamente a clientes que procuram
solucdes para a comunicacdo de dados de empresas na &rea nordica;, uma outra é a
Nordicom, um servico de comunicagbes para empresas, de ata velocidade,
fornecido pela Telenordia, Tele Danmark e Telenor na regido nordica. Os terceiros
apresentaram igualmente um numero significativo de exemplos de empresas
nordicas que manifestaram interesse em servicos limitados as suas necessidades de
tel ecomuni cagBes especificamente nérdicas.

A operacdo de concentragdo poderia produzir um impacto no mercado das
comunicactes de dados de empresas de duas formas. Uma diz respeito ao acesso a
linha de assinantes e a outra a0 acesso a infra-estrutura. Os concorrentes no
mercado dos dados de empresas que pretendem obter acesso através da RTPC
teriam, relativamente as partes, a desvantagem concorrencial de ndo poderem
oferecer servicos equivalentes agueles que as partes podem oferecer.
Especificamente, as partes poderiam utilizar o seu controlo da linha de assinantes
para "agrupar” ofertas de comunicagdes de dados de empresas com servigos de
linha de assinantes, tais como servigos vocais, em toda a regido nordica. Neste
contexto, as partes podem oferecer produtos especificamente concebidos para o
mercado noérdico e que oferecem uma cobertura dos quatro paises nordicos.
Embora ndo sgja necessario concluir em que medida esses produtos podem ser
considerados como um mercado distinto, a investigacdo da Comissdo apurou que
algumas empresas noérdicas manifestaram interesse em servicos limitados as suas
necessidades de telecomunicagdes especificamente nordicas. Caso o contexto ndo
se dtere, tais produtos (nérdicos) seriam consequentemente atraentes para um
adquirente que optasse por um produto de comunicacdo de dados de empresas. Pelo
menos na Noruega e na Suécia 0s concorrentes das partes ndo poderiam oferecer
produtos de dados de empresas que incluissem servicos de linhas de assinantes, e
estariam dependentes das partes se necessitassem de oferecer acesso a linha de
assinantes; as partes teriam uma capacidade reforcada para aumentar 0s seus custos
ou para efectuar discriminacdes contra esses concorrentes, pelas razdes acima
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223.

224.

225.

226.

2271.

apresentadas. Consequentemente, 0s concorrentes estariam numa situacéo de
desvantagem.

Além disso, deverd ter-se em atencdo, tal como explicado na parte introdutéria da
apreciacdo em termos de concorréncia, que as partes podem aplicar préaticas
anti-concorrenciais respectivamente a todos os servicos de comunicacéo de dados
(bem como relativamente a outros servigos de telecomunicagdes) na regido
noérdica. Na Dinamarca e na Finlandia, 0 acesso a linha de assinantes esta regulado
e, consequentemente, esta disponivel com uma melhor relacdo custo/eficacia do
gue na Noruega e na Suécia, onde ndo existe qualquer obrigacdo de separacdo da
linha de assinante. Esta situagdo e a internalizagdo dos custos resultante da
operacdo de concentracdo € susceptivel de aumentar 0s custos de acesso que 0s
concorrentes da entidade resultante da operacéo de concentragcdo teriam de suportar
na Suécia e Noruega para fornecer servigos regionais nérdicos aos seus clientes.
Em contrapartida, a entidade combinada continuara a beneficiar das disposi¢des de
acesso mais liberais da Dinamarca e da Finlandia e podera entregar chamadas
nesses paises com base nos custos. Consequentemente, ao utilizar a sua posi¢ao
reforcada a nivel da linha de assinantes, a entidade resultante da operacdo de
concentrag@o tera a possibilidade limitar de encerrar a concorréncia na regido
nordica.

As partes poderiam utilizar a sua forte posicdo em termos de capacidade de linhas
alugadas (ver supra).

Caso a operacao de concentracdo venha reforcar a posi¢cdo da entidade combinada
nas suas negociagbes com outros operadores de telecomunicacOes, as redes de
dados privadas que pretendam obter interconexdo como operadores seréo
provavelmente as primeiras a ser eliminadas, devido ao seu poder de negociacao
relativamente limitado nessas negociagOes. A Telia e a Telenor poder&o oferecer
condicBes favoréveis para pacotes agrupados que incluam acesso a linha de
assinantes, a um preco destinado a garantir que o operador da rede de dados tenha
poucas ou mesmo nenhumas opgdes, a ndo ser aceitar tornar-se um cliente da
TelialTelenor para os servigos em questdo. A entidade resultante da concentragdo
podera assim tornar as ofertas dos potenciais concorrentes ndo competitivas, pelo
menos no que se refere a entrega de chamadas locai's, numa area muito mais ampla
do que teria sido possivel antes da concentracéo.

Na Noruega, a Telenor presta servicos de transporte de rede a diversos
fornecedores de comunicagdes de dados de empresas. O seu principal cliente € a
Telia Norge que, em 1998, adquiriu servicos de transporte de rede no montante de
[...]* milhdes de euros. A Telia Norge adquiriu igualmente componentes fisicas
junto da Telenor no montante de [...]* milhGes de euros. A concentracdo permitira
gue as partes internalizem estes custos, 0 que constituird uma outra vantagem
concorrencia para a entidade resultante da operacéo de concentragao.

No que se refere a possibilidade de oferecer servicos de telecomunicactes
pan-nordicos, a concentragcdo eliminara a concorréncia potencial existente entre a
Telia e a Telenor. Com efeito, antes da concentragdo estas eram as Unicas duas
empresas que estavam em condicdes de oferecer um servigo que englobasse 0s seus
proprios paises, bem como a Finlandia e a Dinamarca, com acesso privilegiado a
linha de assinantes, e as Unicas em condi¢des de "negociar” 0 acesso as suas redes
de assinantes em troca de concessdes reciprocas. Por Ultimo, devera ser tomado em

60



atencdo o facto de a Telenordia, a TeleDanmark e a Telenor terem criado a
Nordicom, uma empresa comum com O objectivo de fornecer servigos de
comunicagbes de ata velocidade a empresas na regido nordica. Apos a
concentracdo, a concorréncia efectiva e potencial existente entre a Telia e a
Nordicom sera eliminada.

228. Conseguentemente, a operagcao projectada reforgaria a posicdo dominante das
partes nos mercados de comunicacbes de dados de empresas na Suécia e na
Noruega, respectivamente.

Descricao de Internet
Rede Internet, acordo de interconexao e de transito

229. De um ponto de vista técnico, a Internet € uma rede global de encaminhadores e
servidores de computador ligados através de cabos, normamente cabos de
telecomunicacfes. Tanto a Telia como a Telenor detém capacidade, utilizada para
efeitos de Internet, mas nem todo o seu tréfego Internet é transmitido através das
suas redes. O tréfego Internet pode ser dividido em trés grupos:

- o trafego enviado por um ISP a um fornecedor de trénsito;

- o tréfego entregue por um ISP na sua prépria rede (ou sgja directamente aos
seus clientes finais ou as redes | SP que sdo seus clientes); e

- o tréfego enviado pelo ISP a interfaces secundarias de interconexao
(trafego transmitido ao abrigo de acordos de interconex&o gque ndo implica
gualquer pagamento entre as partes contratantes.36

230. As partes apresentaram a seguinte descricdo das suas redes, e descriminaram 0s
seus dados relativos ao fluxo de tré&fego por forma a apresentar o tréfego abrangido
por cada uma das trés categorias supra:

Telia

231. No topo da infra-estrutura da rede da Telia na Suécia existem [...]* nés, [...]. Ao
nivel inferior, a Telia gere [...]* nos de distribuicdo. Para além destes [...]* nds, a
Telia gere[...]* nés de comutacdo RTPC. A Telia celebrou acordos de
interconexd com[...]* ISP no ponto naciona de comutacdo Internet em
Estocolmo (o D-GIX), e[...]* acordos de interconexo privados com [...]*. Entre os
[...]* ISP contam-se a

36 Decisio da Comissio no processo WorldCon/MCl, referida no ponto 106 supra.
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232.

233.

234.

235.

Telenor e a Telenordia. A Telia ndo vende “trénsito” nacional (ou sga o
fornecimento, aos ISP, e com base num protocolo Internet, de transporte das suas
comunicacOes Internet dentro das fronteiras nacionais), nem entrega, mas vende
transito para utilizacdo internacional a outros ISP. A sua quota do mercado de
transito no EEE é de aproximadamente [5-15%]; no mercado global a sua quota
desceria para [0-10%).

Na Noruega, a Telia possui uma rede Internet com um n6 em [...]*, como centro.
Esta ligada a rede sueca da Telia e a sua rede internacional. A Telia concluiu
acordos de interconexdo com [...]* ISP, entre os quais se encontra a Telenor, no
ponto de comutacdo Internet de Oslo (NIX). A Teliatem[...]* clientes de transito.

A infra-estrutura internacional de Internet da Telia ("a rede de base") € composta
por [...]* nés naEuropae|...]* nos Estados Unidos. O trafego Internet da Telia nos
Estados Unidos € dirigido a partir da Suécia através do sistema de cabo de[...]* e,
seguidamente, através de qualquer dos [..]* sistemas de cabo.3” Nos
Estados Unidos, a Telia adquire transito de [...]*. A Telia concluiu igualmente
acordos de interconexdo com cerca de [...]* ISP nos Estados Unidos. No que se
refere ap trafego europeu, a Telia adquire transito junto dos operadores [...]* de
[...]*. A Telia concluiu igualmente acordos de interconexdo com [...]* ISP naLINX
(London InterNet exchange).

A Telia estima que cerca de [25-35%]* do trafego com origem na sua rede é
enviado através de fornecedores de transito, [20-30%]* € entregue na sua rede
e [40-50%]* é enviado parainterfaces secundérias de interconexao.

No que se refere ao destino geogréfico do tréfego Internet, a Telia considera que
cerca de [50-60%]* do seu trafego de utilizadores finais proveniente do mercado
nacional sueco sdo enviados para os Estados Unidos. Os restantes [40-50%]* s&d0
enviados para a Europa, dos quais [30-40%]* sdo tréfego nacional/escandinavo
(ou sgja, [25-35%]* enviados para a Suécia, [0-10%]* para a Noruega, [0-10%]*
para a Dinamarca e [0-10%]* para a Finlandia). Do seu tr&fego sueco total,
[0-10%]* sdo enviados para a Telenordia, € menos de [0-10%]* para a Telenor.
No que se refere ao tréfego com origem na Noruega, a Telia considera que
[25-35%]* do seu trafego sdo entregues na Noruega, [0-10%]* na Suécia, [O-
10%]* na Dinamarca e [0-10%]* na Finlandia. Do seu tréfego noruegués total, [O-
10%]* sdo enviados paraa Telenor e menos de [0-10%]* paraa Telenordia.

Telenor

236.

237.

No topo da sua infra-estrutura na Noruega, a Telenor opera [...]* nés principais
([.-.]*)- No nivel inferior, a Telenor opera|...]* nos de distribuicdo e [...]* nés de
acesso. A Telenor conclui acordos de interconex&o com qualquer ISP presente no
ponto de comutacdo Internet de Oslo. A Telenor vende servigos de transito a [...]*
ISP, sendo a sua quota no mercado de transito do EEE negligenciavel e inferior a
[0-10%)]*.

Na Suécia, a Telenor tem através da Telenordia, uma infra-estrutura de Internet de
elevada capacidade. No topo da sua rede, a Telenordia opera [...]* nds principais
[(...)*]. Ao nivel inferior a Telenordia opera [...]* nos de distribuicdo. A

37 [
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239.

240.

241.

Telenordia é proprietédria de um sistema de circuito rédio que liga menos de
[...]* empresas a suarede de base de Internet. A Telenordia proporciona acesso aos
seus restantes clientes através de acordos de interconexao com a Telia.

Além disso, a Telenor, através da Telenordia, € proprietéria de [...]* no ponto de
comutacdo de Internet em [...], onde concluiu [...]* acordos de interconex&o; por
outro lado, a Telenordia controla um cabo ligado aum né em [...]*. A Telenordia
controla uma ligacdo entre [...]* e[...]* e enviatrafego Internet através de [...]*.
A Telenordia adquire servicos de transito junto de [...]* no que se refere ao seu
trafego europeu. Concluiu igualmente um acordo de trénsito com [...]*. Cerca de
[55-65%]* do trafego Internet da Telenordia é internacional e cerca de [70-80%]*
do tré&fego internacional é dirigido aos Estados Unidos. O seu tré&fego para os
Estados Unidos é transmitido através de um cabo construido pelo consorcio TAT
(o cabo 12).

No que se refere a estrutura da rede de base da Telenor, esta empresa é proprietaria
de[...]* nésem[...], [...]* no ponto de comutagdo internacional em [...]* e[...]*
em [...]*. O seu tréfego dirigido aos Estados Unidos € encaminhado a partir da
Noruega para [...]* através do cabo [...]*, dirigindo-se seguidamente para o
Canada através do cabo [...]* e, subsequentemente, a partir do Canada, é
encaminhado através do [...]* para o n6 da Telenor em [...]*. A Telenor auga
capacidade narede[...]* enarede[...]* da[...]*.

A Telenor considera que aproximadamente [50-60%]* do seu tréfego Internet total
se destinam a fornecedores de transito, [20-30%]* sd0 entregues na sua propria
rede e [15-25%]* sdo objecto de intercAmbio através de acordos de interconexao.

No que se refere ao destino geografico do seu trafego, a Telenor considera que
aproximadamente [70-80%]* do seu trafego Internet com origem na Noruega €
internacional, [50-60%]* sdo enviados para os Estados Unidos, [0-10%]* sdo
entregues nos paises noérdicos [....]* e os restantes [0-10%]* noutros paises
europeus. A Telenor considera que [0-10%]* do seu trafego total Internet €
entregue narede da Telia e menos de [0-10%]* é entregue narede da Telenordia.

Servigos ISP

242.

243.

A Telia e a Telenor desenvolvem actividades enquanto ISP tanto na Suécia como
na Noruega. Na Noruega, considerando em conjunto o acesso comutado e 0 acesso
dedicado, a Telenor tem uma quota de mercado (em termos de valor) de [50-60%]*
e a Telia de [5-15%]*. A quota de mercado conjunta seria consequentemente de
[60-70%]*. No que se refere ao acesso fixo, a Telenor tem uma quota de mercado
de [30-40%]* (em termos de valor e em termos de assinantes), a Tele2 e a EUNet
s80 0s maiores operadores seguintes com [5-15%]* cada um, seguidos pela Telia
com [0-10%]*. No que se refere apo acesso comutado, os dados (em termos de
valor) sdo os seguintes. Telenor [60-70%]*, Telia [10-20%]*, Tele2 [5-15%]*;
com base no nimero de assinantes, as partes chegariam a uma guota de mercado
combinada superior a [80-90%]* (Telenor [65-75%]* e Telia [10-20%)]*).

Na Suécia, considerando 0 acesso comutado e 0 acesso dedicado em conjunto, a

Teliatem [30-40%]* (em termos de valor), e a Telenordia[0-20%]*, do que resulta

uma quota de mercado conjunta de [40-50%]*. No que se refere ao acesso fixo, as

guotas de mercado (em termos de valor) s8o as seguintes: a Teliatem [30%-40%]*,

a Tele2 [20-30%]*, a Telenordia[10-20%]*, a MCI WorldCom [5-15%]* e a
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244,

245.

246.

Global One [0-10%]*. Em termos de assinantes (tanto assinantes "de acesso
comutado” como de "acesso fixo"), as partes atingiriam uma quota de mercado
conjunta superior a[50-60%]*. No que se refere ao acesso comutado, as quotas
(emtermos de valor) sdo: Telia [30-40%]*, Telenordia [10-20%]*,
Tele2 [30-40%]*, e BIP [0-10%]*. Por numero de assinantes "de acesso
comutado"”, a quota de mercado conjunta das partes na Suécia seria de [50-60%]*.
Segundo as informagdes apresentadas na notificagdo, as quotas de mercado das
partes permaneceram relativamente estaveis durante os Ultimos trés anos,
principalmente quando comparadas com o concorrente mais importante, a Tele2
gue, segundo a mesma fonte, registou uma continua tendéncia no sentido da
descida durante 0 mesmo periodo (tanto no que se refere aos assinantes "de acesso
comutado” como aos assinantes de "acesso fixo").

Na sequéncia da fusdo, as partes, devido a sua posi¢ao reforcada nos mercados da
capacidade e a0 seu maior controlo da linha de assinantes, passariam a ser
dominantes na Suécia e a sua posi¢ao ja dominante no mercado noruegués seria
reforcada. Em especial, as partes estdo ja em condicdes de efectuar discriminacbes
contra 0os seus concorrentes, a favor das suas proprias actividades ISP, por
exemplo, através do agrupamento de servicos de assinatura de telefone e ISP. Além
disso, as partes poderiam subvencionar de forma cruzada as suas actividades ISP, a
partir do aumento dos lucros dos seus servicos de linha de assinantes.

Na auséncia de separacdo da linha de assinantes, os ISP na Noruega e na Suécia
passariam a ter uma posicdo concorrencial cada vez mais fraca comparativamente
com as partes objecto da fusdo. Em primeiro lugar, ambas as partes objecto da
fusdo anunciaram publicamente que iréo fazer migrar de todo o seu tréfego de
telecomunicacbes para uma plataforma de protocolo Internet ("1P"), com pontos de
acesso dedicado proximos dos utilizadores finais. Sem LLU, se os concorrentes
também migrarem para uma tecnologia | P, ndo estariam em condic¢des de fornecer
acesso de alta velocidade porque ndo poderiam colocar 0 seu proprio equipamento
electronico simultaneamente nas instalagbes dos seus utilizadores e na rede
principal. Seria dificil que os ISP pudessem concorrer com esta rede amplamente
integrada e tecnicamente avancada (que abrangeria pelo menos a Suécia e a
Noruega e que incluiria possivelmente a infra-estrutura das partes em toda a regido
noérdica). Assim, os ISP apenas poderiam conseguir chegar aos utilizadores finais
através do acesso comutado e de uma RTPC cada vez mais obsoleta.

Em segundo lugar, as partes objecto da concentracdo poderiam eliminar
completamente os ISP concorrentes na auséncia de LLU. Sem LLU, ndo existe
gualquer garantia de que os | SP possam oferecer servicos de banda larga (ligacfes
Internet rdpidas), uma vez que ndo poderiam fornecer acesso de alta velocidade
sem colocar 0 seu equipamento simultaneamente nas instalagbes do utilizador e na
rede principal. A banda larga é essencial para as novas aplicacoes Internet que
envolvem transmissdo de video e transmissdo vocal. As partes objecto da
concentracéo



poderiam decidir oferecer servicos de banda larga por grosso aos seus
concorrentes, mas ndo existe qualquer garantia de que o fariam a pregos
competitivos. Seria mais provavel que as partes objecto da concentracéo
mantivessem a banda larga exclusivamente para uso proprio e, nesse caso, apenas
as suas operacdes | SP poderiam oferecer servicos Internet rapidos aos utilizadores
finais.

247. Assim, a operagdo projectada criaria uma posicdo dominante para a entidade

resultante da concentragdo no mercado do acesso Internet na Suécia e reforcaria a
posicdo dominante da Telenor nesse mercado na Noruega.

Publicidade Internet

248.

249,

250.

Segundo as partes, o mercado da publicidade Internet na Suécia é um mercado em
crescimento, ainda imaturo, existindo muito pouca informagéo fidvel. As partes
alegam - uma posicao repetida na sua resposta a comunicacdo de acusagdes - que
as actividades da Telia s@o extremamente limitadas e totalmente realizadas através
da SOL. Asinformacdes obtidas pela Comissdo no ambito da investigacdo sugerem
gue esta afirmacdo ndo € completamente correcta. A Comissdo foi informada de
qgue a Telia e a Telenor, através da SOL, controlam o primeiro e o sétimo maiores
sitios sueco, Passagen e Evreka. Além disso, a Telia desenvolve actividades no
mercado sueco da publicidade Internet através de, pelo menos, quatro sitios:
TeliaInternet, catdlogo de busca de Email da Telia, sitio das paginas amarelas da
Telia, Gulasidorna, e sitio da empresa Telia. A Telia vende ou transacciona bandas
publicitarias e patrocinios em cada um destes sitios.

Segundo as partes, a quota de mercado da Telia (e, consequentemente, a quota de
mercado da SOL) é de aproximadamente [10-20%]*. A percentagem de [10-20%]*
€ contestada por um denunciante, segundo o qual apenas trés dos sitios Internet
acima referidos (Passagen, Evreka, e Telia Internet) representam 50% das receitas
de publicidade de Internet. De realcar que este denunciante ndo forneceu quai squer
elementos de prova que justificassem a quota de mercado alegada de 50%.
Conseguentemente, a Comissdo ndo tem quaisquer razdes para considerar que 0s
dados apresentados pelas partes ndo sdo fiaveis. Além disso, a Telenordia, que €
controlada em conjunto pela Telenor, tem uma quota de mercado de
aproximadamente [0-10%]*. As partes refutaram esta alegagdo, afirmando que o
mercado total sueco da publicidade Internet em 1998 foi estimado pela IRM
(o Instituto de Publicidade e Media) em 207 milhdes de coroas suecas, sendo as
receitas da SOL de 29,9 milhGes de coroas suecas, ou sga, 14,4% do mercado.
Para1999, os dados equivaentes (estimativas) elevaram-se a 408 milhdes de
coroas suecas e a 50 milhdes de coroas suecas respectivamente, conferindo a SOL
uma quota de 16,4%. Quando foram tomadas em consideracéo as receitas dos
outros sitios da Telia (Gula Sidorna e Emfas), a quota total estimada elevou-se a
16,4%.

Na Suécia, a Telia, com excepcdo dos dois sitios acima referidos, opera
exclusivamente através da SOL. A Telenor ndo tem quaisquer operacOes de
publicidade Internet na Suécia fora da SOL. Dado que as partes ja fundiram as suas
actividades na SOL, a concentracdo ndo produzira qualquer efeito concorrencial
directo sobre a publicidade Internet na Suécia.
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251.

252.

253.

Na Noruega, as partes controlam, através da SOL, o maior sitio noruegués
(Scandinavian OnLine) com uma quota de mercado de [40-50%]* (em termos
devaor). A Telenor, fora da SOL, desenvolve actividades através da ABC
Startsiden AS e da Telenor Media. Por exemplo, a Telenor vende ou transacciona
bandas publicitérias nas suas paginas amarelas. Contudo, essas actividades sdo
pouco significativas em termos econdmicos. A SOL € o lider de mercado com uma
guota de [40-50%]*; os seus trés maiores concorrentes sd0 a Nettavisen
com [10-20%]*, a Aftenposten com [10-20%]* e a Dagbladet com [0-10%]*. Pelas
razdes que foram acima apresentadas relativamente a Suécia, a concentracdo nao
produzira quaisquer efeitos concorrenciais directos sobre a publicidade Internet na
Noruega.

Na sequéncia da audicdo e com base na argumentacdo apresentada pelas partes na
sua resposta, a Comissdo considera que as partes ndo poderdo utilizar o seu poder
de mercado reforgado enquanto ISP para controlarem o mercado da publicidade
Internet. A Comissdo ndo encontrou quaisquer elementos de prova (sob a forma de
estatisticas ou estudos, por exemplo) que revelassem que o controlo da "péagina de
acolhimento” Internet, fornecida por defeito pelo ISP, congtitua a forca
concorrencial decisiva no mercado da publicidade Internet. Em especial, nada
impede um utilizador de mudar para outra pagina de acolhimento e nada revela que
tal mudanca ocorra com pouca frequéncia.

Conseguentemente, a Comissdo considera que a concentracdo ndo criara nem
reforgara uma posi¢do dominante no mercado da publicidade Internet na Suécia e
na Noruega.

Venda de espacos de publicidade nas listas telefénicas locais e para empresas

254.

Durante o presente processo, a Telenor celebrou um acordo no sentido de alienar as
suas filiais suecas Lokaldelen e Foretagsinfo, eliminando consequentemente
guaisguer sobreposicoes entre as actividades das partes nesses mercados na Suécia
e eliminando todas as preocupacbes em termos de concorréncia que as operacoes
poderiam ter suscitado nesses mercados. Consequentemente, ndo € necessario
prosseguir a apreciacdo desses mercados.

PPCA

255.

256.

A Telia desenvolve principalmente actividades na instalacdo e distribuicdo de
PPCA na Suécia, detendo uma quota de mercado de aproximadamente [45-55%]*.
Neste pais, a Telenor desenvolve actividades através da Internordia, uma empresa
comum com a TeleDanmark, que detétm uma quota de mercado de cerca
de [0-10%]*. As quotas de mercado dos principais concorrentes sdo as seguintes:
Alcatel [20-30%]*, Philips  [0-10%]*, Siemens  [0-10%]* e
Enator Dotcom [0-10%]*.

Na Noruega, a Telenor tem uma quota de mercado estimada de [50-60%]*. A Telia
desenvolve actividades através da Telia Norge no fornecimento de PPCA de
grandes dimensBes e tem uma quota de mercado estimada de [10-20%]*. O
principal concorrente é a Alcatel com uma quota de [25-35%]*.
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257.

258.

259.

260.

261.

Quotas de mercado desta importancia constituem fortes indicadores de uma
posicdo dominante de cada parte no seu préprio pais. A forte posicdo das partes
deve-se, historicamente, ao facto de a Telia e a Telenor, enquanto operadores de
telefone estabelecidos, terem tido uma posicdo privilegiada na ligacdo desse
equipamento ao sistema de telecomunicacdes. Este facto é confirmado pelo elevado
conhecimento das marcas Telia e Telenor como fornecedores de PPCA na Suéciae
na Noruega, respectivamente.

As partes alegam que as barreiras a entrada séo reduzidas, em especial no que se
refere aos produtores existentes que pretendam entrar no mercado enguanto
distribuidores em vez de venderem através de terceiros. Contudo, o poder dos
produtores é de certo modo diminuido devido a normalizagdo da tecnologia PPCA
gue limita o reconhecimento da marca do produtor e permite que os distribuidores
utilizem um amplo leque de PPCA de diferentes produtores.

Os clientes atribuem grande importancia a instalagdo, manutencao e outros servigos
pos-venda, e é o distribuidor que assume, face aos clientes, plena responsabilidade
pelo produto e pelo servico correspondente. Um distribuidor que tenha conseguido
obter uma boa reputacdo no fornecimento de PPCA e de servicos pds-venda esta
em condi¢des de capitalizar sobre este ponto forte. Os produtores ndo dispdem da
organizagdo de servigos necessaria (e por isso recorrem a distribuidores, tal como
as partes). Consequentemente, 0 argumento das partes relativo a ameaca de entrada
por parte dos produtores € duvidoso.

Na audicdo, as partes declararam que irdo alienar as suas actividades sobrepostas a
fim de suprimir completamente a sobreposi¢éo entre a Telia e a Telenor na Suécia
e na Noruega. A ndo ser que tal alienacdo sgja confirmada, a operacdo de
concentracdo notificada reforcaria a posicdo dominante da Telia e da Telenor na
Noruega e na Suécia, respectivamente no mercado da instalacéo e distribuicdo de
PPCA.

Servigos detelevisdo

Mercado de produto relevante

A Telia e a Telenor desempenham actividades em diversos dominios dos
normalmente denominados servicos de distribuicéo de televisdo. Para a Telenor,
estas actividades incluem o fornecimento de capacidade em repetidores de satélites
na area nordica (ou seja, Noruega, Suécia, Dinamarca e Finlandia); distribuicdo de
televisdo por satélite directa ao domicilio ("DTH") na area nérdica (através do
"Canal Digital", uma empresa comum com o Canal +); actividades de televisdo por
cabo na Noruega (Telenor Avidi AS) e actividades relacionadas com servigos
técnicos para a televisdo por assinatura (incluindo o sistema privativo Conax). A
actividade principal da Telia neste dominio consiste nas suas actividades de
televisdo por cabo na Suécia (Telia InfoMedia Television AB) e na Dinamarca
(Stofd). Ambas as empresas desenvolvem actividades nos mercados de aquisicéo
de conteldo e de venda por grosso de direitos de contelido.
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262.

263.

264.

265.

Uma caracteristica geral dos mercados da distribuicéo de servigos de televisdo € a
actual passagem das técnicas analOgicas para as técnicas digitais. Na sua
notificagdo, as partes ndo indicaram que deveriam ser estabelecidos mercados
relevantes distintos para as técnicas analdgica e digital nos diversos niveis de
distribuicdo. Na Decisdo 1999/242/CE38, a Comissdo afirmou que 0s servicos de
televisdo por assinatura ndo podem ser subdivididos em servicos anadgicos e
digitais. Embora existam actualmente servicos anal6gicos e digitais em paraelo, a
maior parte das fontes do sector concordam que os servicos digitais viréo
gradualmente substituir os servicos analégicos, a médio ou a longo prazo.
Paralelamente a esta evolugdo, prevé-se também uma convergéncia da distribuicdo
de televisdo, e dos sectores da Internet e datelefonia

Neste contexto de migracdo para o0 mundo digita e de subsequente
desenvolvimento de novos servicos de enorme potencial de crescimento para a
televisdo por assinatura e servigos de valor acrescentado, incluindo a Internet, a
base de clientes da Telia é particularmente decisiva para a apreciacdo da operacao
notificada. Tal como seréa explicado infra, o principal impulsionador da expansao
datelevisdo por cabo, DTH e SMATV3® no mercado geogréfico relevante, tem sido
a introducdo de canais financiados por publicidade e de canais de "mini-
assinaturd'. O atractivo em termos de publicidade e as receitas correspondentes
dependem da base de clientes que pode ser oferecida aos fornecedores de conteiido
e/ou aos anunciantes. No contexto digital, 0 acesso a uma grande base de clientes
serd ainda mais importante para determinar o éxito dos fornecedores de servicos,
tais como a entidade resultante da operagéo ("Newco").

O actual poder de mercado de cada uma das partes, que resulta directamente da
respectiva base de clientes, sera refor¢cado pelos beneficios da plena integracéo
vertical conseguida através desta concentracdo, a todos os niveis da cadeia de
distribuicéo de televisdo. A vantagem que a Newco retirara do reforco do poder de
mercado resultante da integracdo vertical sera significativamente aumentada no
futuro contexto digital acima descrito. Os concorrentes da Newco, incluindo a
Netcom/MTG, tém uma base de clientes muito menor gque, embora valiosa em
termos de receitas de televisdo analdgica, serd insuficiente, no futuro contexto
digital, para contestar as vantagens concorrenciais da Newco resultantes da
dimensdo da sua base de clientes e, consequentemente, do seu atractivo Unico para
0s anunciantes e fornecedores de contetido.

A posicdo de mercado acima referida da Newco, devido a sua base de clientes
Unica e a0 consequente atractivo irresistivel para os fornecedores de contetido, que
sera reforcada no contexto digital, devera ser analisada juntamente com o reforco
da posicdo da Newco nos mercados conexos. A Newco terg, devido a integracéo
vertical gerada pela sua criagdo, uma posicéo forte ou dominante em todas as
infra-estruturas relevantes para o transporte de servicos de telecomunicactes, bem
como natelevisdo por cabo, DTH e televisdo digital terrestre (DTT), e estara numa
forte posicdo para desenvolver servigos de Internet e servicos interactivos. Na

38 Processo n.° 1V/36.237 - TPS; decisio de 3 de Marco de 1999; JO L 90 de 2.4.1999, p. 6.
39 Small Master Antenna TV.
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sequéncia da concentracdo, ndo sd os fornecedores de conteldo terdo um forte
incentivo para concluirem contratos com a Newco, mas a propria Newco tera um
incentivo para utilizar a sua posi¢do privilegiada a nivel das infra-estruturas nos
niveis de distribuicéo a jusante. Em especial, a Newco tera incentivos econdmicos
para investir substancialmente na aquisicdo de contelidos mais valiosos junto dos
fornecedores de conteldo e dos organismos de radiodifusdo por forma a voltar
irreversivelmente a seu favor os mercados multimedia que comegcam a surgir nos
paises escandinavos. Ao fazé-lo, a Newco disporia dos incentivos e da capacidade
para atingir os concorrentes existentes, tais como a Netcom/MTG que, antes da
concentracdo projectada, eram importantes intervenientes no mercado, em termos
de propriedade de contetido e de relagcBes com assinantes individuais (através dos
descodificadores anal 6gicos).

Capacidade de satélite

266.

As transmissoes via satélite sdo utilizadas para a distribuicéo de sinais de televisio,
telefonia e outros servicos de comunicacdes. No que se refere aos sinais de
televisdo, o0 cliente poderd ser quer um organismo de radiodifusdo
(CNN, Eurosport, Canal +, etc.) ou um distribuidor de televisdo (tal como o
Canal Digital, Telia e Telenor). O servico pode incluir servicos de ligagéo
ascendente ao satélite (transmissdo para o satélite), codificacdo e diversos outros
Servigos técnicos.

Aquisicdo e distribuicéo de sinais de televisdo

267.

268.

Na notificacdo, as partes ndo estabelecem uma diferenca entre o fornecimento de
infra-estrutura de distribuicdo de televisdo (quer transmissdo via satélite, quer
infra-estrutura de cabo) e o0 agrupamento em pacotes e venda de diversos canais
individuais ou pacotes desses canais.

Contudo, as partes alegam que a distribuicdo de DTH e de televisdo por cabo
deveriam ser consideradas como mercados distintos e que, desta forma, ndo existe
gualquer sobreposicdo entre as actividades actuais da Telia e da Telenor. As partes
baseiam esta argumentacdo afirmando que a DTH e o cabo, do ponto de vista do
organismo de radiodifusdo, sGo mais complementares do que alternativas. o
organismo de radiodifuséo apenas pretende chegar a tantos telespectadores quanto
possivel. Para apoiar esta afirmacdo, as partes afirmaram que todos 0s organismos
de radiodifusio vendem direitos da sua programacdo ha regido nordica
separadamente para a DTH e para o cabo. Além disso, afirma-se que, para 0s
consumidores, a substituibilidade € negligenciavel: o cliente tem quer acesso ao
cabo, e nesse caso ndo estara interessado na DTH, ou € "forcado” a utilizar aDTH,
ndo tendo acesso ao cabo. A Telia referiu que as suas actividades de cabo néo
perderam qualquer cliente a favor de um operador de DTH durante os Ultimos trés
anos. As partes consideram igual mente que a sua defini¢éo de mercados distintos é
apoiada pelas Decisdes 94/922/CE* e 96/177/CE* da Comissdo em anteriores
processos de concentragdo (Processo 1V/IM.469 MSG Media Services e
Processo 1V/M.490 Nordic Satellite Distribution).

4 JOL 364 de31.12.1994, p. 1.
41 JO L 53 de 2.3.1996, p. 20.
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270.

271.

272.

273.

Contudo, a investigagdo da Comissdo indica que a questdo da definicdo do
mercado podera ser mais complexa do que o proposto pelas partes. A funcdo de
uma rede de televisdo por cabo ou de uma actividade de DTH consiste em fornecer
uma ligacéo entre organismos de radiodifusdo e telespectadores. O distribuidor de
televisdo desenvolve consequentemente actividades tanto no mercado a montante,
da aguisicdo de direitos de conteldo (enquanto adquirente), como no mercado a
jusante, do fornecimento de servicos de televisdo a tel espectadores individuais €/ou
intermediérios, tais como senhorios ou proprietarios de edificios de apartamentos e
operadores de pequenas e médias redes de televisdo por cabo (SMATV). Podera
ser adequado estabelecer uma distingdo entre a substituibilidade entre o cabo e a
DTH, por um lado, no mercado a montante da aquisi¢do de conteiido e, por outro,
nos mercados a jusante da distribuicdo a retalho e por grosso de televisdo, apesar
darelacdo concorrencial existente entre estas actividades a montante e a jusante.

Em primeiro lugar, no que se refere ao mercado a jusante (ou sgja, aguele em que
um operador de cabo ou de DTH vende os seus servigos aos clientes finais), a
opinido das partes de que o cabo e a DTH constituem mercados distintos foi
contestada por terceiros. Apesar de existirem, de facto, algumas diferencas técnicas
e comerciais entre estes méodos de distribuicdo, tais diferencas ndo sdo
necessariamente mais significativas do que as existentes entre, por exemplo, dois
operadores de televisdo por cabo concorrentes.

Por exemplo, podera ser estabelecida uma distingdo entre o fornecimento de
servicos de infra-estrutura enquanto tais (ou seja, a conexdo fisica da estrutura de
cabo num edificio com, por exemplo, arede da Telia) e atransmissdo de sinais de
televisdo. Na maior parte dos casos, o proprietério da infra-estrutura sera a mesma
entidade que o transmissor dos sinais de televisdo. Contudo, este podera ndo ser
necessariamente o caso. Por exemplo, na SMATV, a infra-estrutura pode ser
propriedade de uma associacdo de habitacdo, enquanto um terceiro pode, para aém
de transmitir os sinais de televisdo, ser também contratual mente responsavel pelo
funcionamento e manutencao da estrutura de cabo nesse edificio.

Também do lado dos clientes poderda ou ndo existir uma identidade entre o
adquirente da infra-estrutura e o adquirente do conteldo. Tal identidade existe
normalmente para a DTH, uma vez que cada residéncia instala uma antena
parabdlica e um descodificador e subsequentemente adquire cartdes inteligentes
(infra-estrutura) por forma a receber uma seleccdo de sinais de televisdo. Contudo,
na transmissdo por cabo, a parte que conclui um contrato com 0 organismo de
radiodifusdo em nome do telespectador (o cliente da infra-estrutura) € normalmente
o proprietério do edificio, senhorio ou associacéo de habitacdo, que cobrara aos
inquilinos o custo deste servico enquanto parte da renda. Além disso, cada
residéncia pode, de forma semelhante as residéncias ligadas a DTH, adquirir o
direito a obter determinados sinais de televisao.

Uma dificuldade que surge ao distinguir os servigos de infra-estrutura e dos
servigos de transmissdo consiste no facto de os fornecedores agruparem a
diferentes niveis o fornecimento destes dois servigos. A Telia, por exemplo, inclui
uma vasta seleccdo de canais de "patamar basico” que sdo vendidos ao proprietario
do edificio como um pacote, juntamente com os servicos de infra-estrutura (ligacéo
da rede interna do edificio a rede da Telia e possivelmente manutencdo e
funcionamento da
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rede interna do edificio). Tal significa que as redes de cabo da Telia tém um
nimero desproporcionadamente reduzido de residéncias individuais como clientes
directos. Outros operadores de cabo oferecem um patamar bésico mais reduzido e,
desta forma, tém proporcionalmente um nivel de residéncias individuais superior
como clientes directos.

274. Alguns terceiros alegaram que 0 modo de distribuicdo ndo é importante, uma vez
gue tanto a DTH como o cabo proporcionardo ao telespectador acesso a mais ou
menos 0 mesmo leque de canais de televisdo (embora alguns canais apenas estejam
disponivels junto de um dos dois operadores de DTH). Neste contexto, podera
igualmente notar-se que os clientes parecem pagar sensivelmente 0 mesmo preco
por servigos comparaveis de cabo e DTH. Por exemplo, as residéncias na Suécia
pagam 0 mesmo preco (199 coroas suecas) por pacotes comparaveis de canais de
televisdo, utilizando a transmissdo por cabo da Telia (ou de qualquer dos seus
concorrentes) ou a DTH da Telenor. O Unico pacote de DTH concorrente (Viasat) €
mais oneroso cerca de 10%. Os terceiros apresentaram igualmente exemplos de
residéncias em areas cobertas pelo cabo (incluindo as que funcionam através da
Telia) que investiram em equipamento de recepcdo de DTH, e afirmaram que se
podera prever que esta tendéncia aumente com a introducéo de servicos digitais em
gue a capacidade disponivel para os canais de televisdo, bem como outros servigos
tais como a Internet e telefonia, poderdo tornar as ofertas de cabo e de DTH menos
homogéneas, aumentando assim 0 incentivo para que os clientes mudem de
fornecedor.

275. Num futuro proximo, no contexto acima referido de convergéncia, a Newco
ofereceria, caso a concentragéo projectada fosse aprovada, um pacote de servigos
tais como servicos vocais, acesso Internet rapido, televisdo por assinatura digital e
servigos digitais interactivos. Estes servicos fariam naturalmente com que a Newco
estabelecesse um numero cada vez maior de relagdes contratuais individuais
directamente com as residéncias, que viriam complementar os actuais contratos
colectivos entre a Telia e os senhorios/proprietarios de edificios. Tal como
acontece com o0s descodificadores analdgicos, os senhorios ndo aceitardo a
responsabilidade do pagamento relativo a utilizagdo de descodificadores digitais
(Internet, servigos interactivos, televisdo por assinatura, televisdo de pagamento
por visualizacdo) que devera ser efectuado pelos utilizadores individuais. Estes
Servigos necessitardo consequentemente de contratos individuais e directos entre a
Newco e os utilizadores. Tal ndo significa contudo que as vantagens que a Telia
retirou dos contratos que celebrou com os senhorios desaparecerdo. Pelo contrario,
a Newco estara em condicdes de utilizar o seu modelo de negociacdo colectiva para
reduzir de forma significativa o tempo e 0s esfor¢os necessarios para passar para o
novo contexto digital multimercado, e a sua capacidade de agrupar diversos
servigos constituira um factor-chave para obter esses contratos*.

42 Em 27 de Agosto de 1999, a Telia anunciou um acordo com a HSB Mamd, através do qual ligara
34 000 apartamentos a uma solucdo de banda larga, incluindo Internet de alta velocidade, telefonia,
telefoniamével e servicos de televisdo digital.
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E portanto provével que, oportunamente, a alegada distincdo entre cabo e DTH se
torne menos relevante no novo contexto digital. Em primeiro lugar, tal como acima
referido, a tendéncia nos mercados geogréficos relevantes serd no sentido de uma
estrutura concorrencia cada vez mais semelhante, ou sgja, todos os distribuidores
de televisdo a retalho celebrardo um acordo de assinatura individual com os seus
telespectadores (que, tal como acima referido, € necess&io para 0s
descodificadores digitais). Os senhorios deixardo de actuar engquanto Unicos
representantes da maioria dos tel espectadores, e desempenhardo consequentemente
um papel menos importante na cadeia de distribuicdo. Tanto o cabo como a DTH
serdo distribuidos através de contratos individuais celebrados directamente com os
telespectadores. Em segundo lugar, € 6bvio que os clientes apreciardo as novas
ofertas digitais em funcdo da sua capacidade de fornecer uma gama de servigos
ampla e atraente. E pouco provavel que a maioria dos clientes tenha uma firme
preferéncia por qualquer meio técnico especifico de fornecimento dos novos
servicos digitais, quer através de DTH, cabo de banda larga ou cabo/satélite em
combinac&o com uma rede de tel ecomuni cagdes de cobre tradicional como canal de
retorno para o0s servicos interactivos. Ndo obstante, o controlo da Newco sobre
todas estas formas de entrega, reduzira significativamente a concorréncia a nivel do
acesso local aos tel espectadores.

Em segundo lugar, nos mercados a montante (ou segja, em que o distribuidor de
cabo ou de DTH adquire o direito de distribuir contelido) podera ser adequado
estabelecer uma distin¢do entre a aquisicdo de direitos para transmitir canais de
televisdo e a aquisicdo de contetdo individual tal como filmes, desporto e outros
acontecimentos considerados individual mente. Outra distin¢éo potencial seria entre
o conteldo sob a forma de, por um lado, canais de televisdo financiados pela
publicidade e canais de televisdo financiados por assinaturas de baixo montante
(os denominados canais de “mini-assinatura’), em que o distribuidor de cabo ou de
DTH actua enquanto um grossista e agrupa normalmente diversos canais num
pacote e, por outro, 0s canais de televisdo por assinatura “premium”. Na pratica,
muitos canais de televisdo da primeira categoria tém uma base de receitas
constituida por um misto de receitas de publicidade e assinaturas. Além disso,
ambos os tipos de canais de televisdo partilham o interesse comum de conseguir
uma distribuicdo tdo ampla quanto possivel uma vez que este facto, com um
pegueno aumento de custos, aumentara as receitas provenientes da publicidade
(que estéo directamente relacionadas com o nimero de residéncias ligadas) e/ou
das assinaturas. Por este motivo, a maior parte destes organismos de radiodifuséo
tentara ser incluida na oferta de "patamar basico" de qualquer operador de DTH,
cabo ou SMATV, independentemente do facto de os telespectadores desse
operador necessitarem de um descodificador para receber a oferta de "patamar
basico". Os organismos de radiodifusdo de canais de televisdo por assinatura
“premium” (principalmente filmes e desporto) obtém as suas receitas a partir de
encargos de assinatura rel ativamente elevados pagos pel o tel espectador para aceder
a esse canal especifico, e nunca sdo incluidos no "patamar basico”. O distribuidor
de cabo ou de DTH actuara frequentemente enguanto agente do canal “premium” e
este Ultimo fixara normalmente os precos. Os organismos de radiodifusdo de canais
de televisdo por assinatura “premium” centram-se principalmente em residéncias
gue ja investiram em descodificadores ou noutros meios para receber sinais de
televisdo codificados.

Diversos organismos de radiodifuséo referiram considerar o cabo, a DTH e a
SMATV como canais de distribuicdo concorrentes. A razdo para este ponto de
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vista consiste no facto de, apesar do seu desgjo de serem distribuidos téo
amplamente guanto possivel, e apesar do modelo econdmico em que as suas
actividades de radiodifusdo se baseiam exigir um nivel minimo de distribuicéo
numa determinada érea, ndo Ihes ser necessario, por forma a manter uma actividade
rentdvel, conseguir uma penetracdo de 100%. Segundo estes organismos de
radiodifusdo, esta situagdo permitiu, antes da concentragdo notificada, que os
organismos de radiodifusdo tivessem um determinado grau de flexibilidade nas
suas negociagdes com diversos distribuidores, que desaparecera com a criagcéo da
Newco.

279. Em conclusdo, sdo diversos os aspectos que indicam que podera existir um certo
grau de substituibilidade entre as actividades de cabo, DTH e SMATV da Telia,
Telenor e Canal Digital, tanto a jusante, a nivel da distribuicdo a retalho de
televisdo, como a montante, a nivel da aquisicdo de conteldo. Contudo, pelas
razdes seguidamente descritas, a questdo da defini¢cdo de mercado ndo € decisiva
para a apreciacdo da concentragcdo projectada. Caso sgja aceite a afirmacéo das
partes relativamente a inexisténcia de sobreposicado horizontal, a concentracéo
projectada reforcaria, nos mercados de distribuicdo a jusante, a posicdo dominante
da Telia no mercado sueco da televisdo por cabo. Se fossem adoptadas quai squer
definicdes de mercado aternativas (mercados nacionais combinados de televisio
por cabo e DTH, ou mercados escandinavos ou nordicos), a concentragcéo
projectada continuaria a criar ou reforcar uma posicdo dominante. Da mesma
forma, no mercado da aquisi¢cdo de conteldo, a operacdo notificada criaria uma
posicdo dominante, independentemente de se considerar que as actividades de
cabo, DTH e SMATV das partes pertencem a0 mesmo mercado ou a mercados
vizinhos (ver infra).

Venda por grosso de direitos de contetido

280. As partes afirmaram que celebram directamente contratos com 0s organismos de
radiodifusdo, tal como acontece com 0S seus principais concorrentes na
distribuicdo DTH e por cabo. O mercado da venda por grosso de direitos de
contelido esta, actualmente, na sua maior parte, limitado as vendas a pequenos
operadores independentes de cabo (SMATV). A Telenor e, em menor medida, a
Telia, desenvolvem actividades neste mercado, que esta ligado aos mercados de
aquisicdo de conteldo, uma vez que o direito de um distribuidor utilizar
determinado contelido para as suas proprias actividades de distribuicdo e de venda
por grosso é normamente objecto de um Unico acordo com o organismo de
radiodifuséo.

Tecnologia para 0s servigos técnicos relativos a televisio por assinatura

281. Os servicos técnicos relativos a televisdo por assinatura incluem servigos tais como
a codificacdo e a descodificacéo de sinais de televisdo, o tratamento dos sistemas
de acesso condicional e a comercializacdo de descodificadores e de cartbes
inteligentes. A Telenor desenvolveu um sistema de acesso condicional privativo
para a codificagdo e descodificagcdo de imagens de televisdo (Conax). Algumas das
fungdes técnicas sdo extremamente sensiveis de um ponto de vista comercial uma
vez que permitem o acesso a dados do cliente e a informagGes pormenorizadas
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sobre os acordos com os organismos de radiodifusdo. Ambas as partes fornecem
estes servigos a nivel interno. Além disso, fornecem aguns destes servigos a
operadores de televisdo por cabo concorrentes.

M ercados geoqraficos relevantes

No que se refere aos mercados de distribuicdo de televisdo, as partes alegaram,
fundamentando-se em larga medida nas decisdes anteriores da Comissdo
(ver supra), que os mercados do fornecimento de distribuicdo DTH, televisdo por
cabo, aquisicdo de contetido, venda por grosso de direitos de conteido e servigos
técnicos relativos a televisdo por assinatura séo nacionais. Realcaram igualmente
gue estas actividades necessitam do apoio de organizagGes nacionais de servicos,
gue os regimes juridicos diferem e que os organismos de radiodifusdo vendem
normalmente o direito ao contetido a nivel nacional.

Na resposta a Comunicacdo nos termos do artigo 18° do Regulamento das
ConcentracOes ("a resposta’), as partes afirmaram que o mercado da capacidade de
respondedor de satélite € europeu e que outras empresas de satélite
(Eutelsat e Astra) fornecem um servico que € substituivel do da Telenor.

A alegacdo das partes na sua resposta é contudo contrariada pelo facto de a Telia
augar capacidade de respondedor junto da NSAB. Na atura em que a Telia
realizou este investimento estratégico, uma das alternativas consideradas consistia
em augar capacidade junto da Eutelsat, em que a Telia, enquanto operador
estabel ecido de tel ecomunicacfes sueco, € um accionista. Contudo, a Teliargjeitou
a adternativa da Eutelsat, apesar do facto de a Eutelsat propor a capacidade
necesséria por cerca de metade do prego oferecido pela NSAB (e também apesar do
facto de a participacdo na Eutelsat poder proporcionar melhores possibilidades para
influenciar as decisdes estratégicas do fornecedor de satélite). A razdo pela qua a
Telia, apesar destas vantagens, decidiu ndo alugar capacidade junto da Eutelsat
reside no facto de esta ndo fornecer uma cobertura atraente para transmissoes
destinadas aos paises nordicos e no facto de a quase totalidade dos tel espectadores
potenciais nessa &rea terem as suas antenas parabolicas dirigidas para os satélites
da Telenor e da NSAB. Consequentemente, na perspectiva do organismo de
radiodifusdo, a utilizacdo de qualquer outra posicdo de satélite para efeitos de
radiodifusdo junto dos telespectadores nordicos envolveria custos extremamente
significativos relacionados com o facto de ter de persuadir uma percentagem
suficiente de telespectadores quer a deixarem de ver todos os programas de
interesse nordico oferecidos pelos satélites Telenor (e pelo satélite da NSAB), quer
a investirem numa segunda antena parabolica. Na perspectiva dos tel espectadores,
ndo é possivel voltar simplesmente a antena para o Eutelsat ou 0 Astra, uma vez
gue ndo existe qualquer radiodifusor nérdico que transmita a partir desses satélites.
A afirmagéo das partes na sua resposta, no que se refere a0 mercado europeu de
capacidade de respondedor de satélite ndo pode, consequentemente, ser aceite.
Por estes motivos, a Comissdo mantém a opinido expressa no processo NSD, ou
sgja, que o mercado de capacidade de repetidores dos satélites € nordico.
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285. Diversos terceiros sugeriram que os mercados de distribuicdo de televisdo aretalho

286.

C

e de aquisicdo de conteldo deveriam ser considerados escandinavos (ou sgja,
Noruega, Suécia e Dinamarca), ou nérdicos (ou sgja, 0s trés paises mencionados e
a Finlandia). As principais raz0es apresentadas para esta posi¢cdo relacionam-se
com o facto de as actividades das partes a montante terem um ambito que
ultrapassa o nacional. Em primeiro lugar, existe um consenso generalizado de que a
capacidade de respondedores de satélite € fornecida a nivel escandinavo ou
nordico. Em segundo lugar, contrariamente a opinido das partes, a maior parte dos
terceiros afirmou gue os contratos relativos aos direitos de distribuicdo de contetido
(contetido de canais comerciais e de televisdo por assinatura, tal como direitos de
filmes e de desporto) sdo frequentemente celebrados a nivel escandinavo ou
nordico. Os factores culturais e linguisticos ndo sdo considerados como obstaculos
significativos para a transmissdo de praticamente o0 mesmo material em todos os
paises escandinavos, por exemplo, todos os paises partilham a tradicdo comum de
terem programas com legendas. Além disso, os terceiros prevéem que a Newco ira
desenvolver ainda mais as suas aquisicoes a nivel de toda a Escandinavia (ou de
toda a zona nordica), por forma a alimentar todas as suas actividades de
distribuicdo de televisGo a jusante, o que fard com que as condi¢cbes de
concorréncia se tornardo ainda mais homogéneas. A argumentacdo das partes,
segundo a qual os clientes individuais de televisdo por cabo ndo podem mudar para
fornecedores de fora do seu pais, ndo constitui claramente um obstaculo para
considerar uma defini¢cdo de mercado mais ampla no que se refere a aquisicéo de
contetido, venda por grosso de direitos e tecnologia para a televisdo por assinatura.
No que se refere a distribuicéo de televisdo aretalho, a escolha de fornecedores por
parte dos clientes (em especial dos telespectadores de televisdo por cabo) esta
actualmente limitada pel os meios técnicos de acesso disponiveis e pelos direitos de
radiodifusdo detidos pelos diversos distribuidores. Contudo, tendo em vista a
transicao para os servigos digitais, juntamente com atendéncia para a realizacéo de
contratos a nivel de toda a zona nérdica em matéria de direitos de distribuicao,
poderd ser adequado utilizar um ambito mais amplo (ou sga escandinavo ou
nordico) também neste mercado.

Contudo, para efeitos da presente decisdo, ndo € necessario chegar a uma conclusdo
relativamente ao ambito geografico exacto do mercado, uma vez que a operacao
notificada criaria ou reforcaria uma posi¢do dominante a diversos niveis da cadeia
de distribuicdo no que se refere a0 fornecimento de servicos de televisdo,
independentemente de a avaliag@o ser efectuada a nivel nacional, escandinavo ou
nordico (ver infra).

Apreciacdo em termos de concorréncia

Capacidade de satélite

287.

A Telenor é o maior fornecedor de capacidade em repetidores de satélites na area
nordica. Os seus satélites Thor e Intelsat3 a 1°Oeste tém um total de
48 respondedores. Na sua resposta, as partes afirmaram que todos os respondedores
da Telenor sdo adequados para a transmissdo de sinais de televisdo. Contudo,
apenas 34 dos respondedores da Telenor sdo os denominados respondedores BSS
gue, por razdes técnicas, sd0 adequados para a transmissdo de sinais de

43 A Telenor alugatodos os respondedores disponiveis no satélite Intelsat a 1° Oeste.
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televisdo DTH. Os 14 respondedores restantes (os respondedores da Intelsat)
podem ser utilizados, por exemplo, para aimentar as redes de televisdo por cabo,
mas ndo sdo adequados para transmissdes DTH. Todos os respondedores de satélite
da Telenor tém uma "cobertura noérdica’. Além disso, a Telenor tem planos
concretos no sentido de aumentar ainda mais a sua capacidade num futuro préximo,
através do langcamento de um novo satélite. A Telenor e a Canal Digital investiram
montantes significativos nas suas instalagdes técnicas e criaram a unica plataforma
nordica para a transmisséo de sinais de televisdo digitais.

A Telia ndo detém qualquer capacidade de satélite mas tem sido, desde 1997, um
dos mais importantes clientes da NSAB, o Unico concorrente da Telenor com uma
“cobertura nérdica’ especifica. Na sua resposta, as partes alegaram que a Teliando
€ um cliente estratégico da NSAB. Contudo, este argumento néo € valido uma vez
gue se baseia no pressuposto de que a Telia ndo utilizard os seus respondedores
alugados para desenvolver quaisquer servicos que pudessem levar outros clientes a
pretenderem utilizar o mesmo satélite que a Telia. Tal como serd seguidamente
explicado, na medida em que este pressuposto € correcto, trata-se de uma das
consequéncias da concentracdo projectada. Assim, continua a ser um facto que a
Telia, na altura em que celebrou um contrato de aluguer a [longo prazo]* para
[...]* respondedores da NSAB, tinha planos concretos para desenvolver
actividades de DTH em concorréncia com a Telenor e, consequentemente, alugou
respondedores BSS que, tal como acima explicado, sdo especificamente adequados
para atransmisséo de sinais DTH. O periodo de aluguer corresponde ao periodo de
vida previsto do satélite.

Na altura da celebracdo do acordo de aluguer, estes respondedores representavam
[...]* dacapacidade da NSAB e, do ponto de vista desta Ultima empresa, era 6bvio
gue a Telia tencionava desenvolver um servico de DTH concorrente. A afirmacéo
de que a Telia ndo € um cliente de importancia estratégica da NSAB ndo pode
consequentemente ser aceite.

Para além do investimento no aluguer de respondedores de satélite (cujo custo
anual representa uma percentagem significativa do volume de negécios da Teliaem
termos de televisdo por cabo), a Telia realizou iguamente um investimento
estratégico em infra-estruturas de ligacdo ascendente ao satélite em Estocolmo. De
um ponto de vista técnico, a Telia estaria consequentemente, na auséncia da
concentracao projectada, em boas condic¢des parainiciar a distribuicéo de televiséo
e de outros sinais directamente a clientes individuais através de satélite (ver infra).

Na sequéncia da concentragéo, a Newco controlaria 34 a[...]* respondedores BSS
(consoante forem ou ndo incluidos os respondedores NSAB alugados pela Telia) de
um total de 51 respondedores BSS em 1° Oeste e em 5° Este. Consequentemente, a
Newco controlaria [60-80%]* do numero total de respondedores adequados para a
emissdo de televisdo DTH na area nordica. Tal como acima referido, a Telenor
consideraque|[...]* dosseus|...]* respondedores sdo adequados para radiodifusdo
de televisdo na area nordica. Se os [...]* respondedores fossem, na sua totalidade,
incluidos no cédlculo, a quota da Newco, no que se refere a capacidade de
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respondedores de satélite disponivel para a transmisséo de televisdo, aumentaria
para[...]* deumtotal de[...]* (mais umavez consoante forem ou ndo incluidos os
respondedores NSAB alugados pela Telia). Ta representaria [70-80%]* da
capacidade total disponivel.

Na sua resposta, as partes alegam que o nimero de respondedores disponiveis para
a NSAB é superior ao acima referido. Este facto € incorrecto. A NSAB dispbe
actualmente de dois satélites na sua posicdo orbital a5° Este (Sirius| e Sirius|l). O
primeiro tem quatro respondedores BSS em funcionamento. O segundo tem
32 respondedores. Contudo, destes 32 respondedores, seis sG0 apenas adequados
para efeitos de comunicagdo (ndo para emissdo de televisdo). 13 dos restantes
26 respondedores ndo sao propriedade da NSAB. Estes respondedores sio
propriedade da GEAmericom, e ndo estdo dirigidos para a regido nordicat.
Conseguentemente, 0 nimero total de respondedores para emisséo de televisio que
esta actualmente disponivel paraa NSAB é de 17 (ou de 11 se forem deduzidos os
respondedores alugados pela Telia), tal como referido nas percentagens acima
indicadas.

As partes consideram igualmente que aos respondedores da NSAB deveriam ser
adicionados os respondedores disponiveis no satélite Sirius |11, que é propriedade
da NSAB. Este satélite estd actualmente alugado ao Astra, e ndo € utilizado para
emissdes na regido nordica. Contudo, quando este acordo de aluguer terminar em
Outubro de 1999, prevé-se que o satélite seja mudado para a posicdo da NSAB, em
5° Este. Se tal acontecer, o Sirius |11 substituiria o Sirius | (que, devido ao facto de
ambos os satélites transmitirem nas mesmas frequéncias, ndo pode ser utilizado
simultaneamente). O nimero total de respondedores de que a NSAB disporia seria
assim de 27 (ou 21 se forem deduzidos os respondedores alugados pela Telia), e
nao de 31, tal como alegado pelas partes na sua resposta.

Como para qualquer acontecimento futuro, existe um determinado grau de
incerteza quanto ao facto de o Sirius 11l vir ou ndo a ser mudado para 5° Este e
mantido nessa posicdo. Um dos factores que influenciara esta decisdo sera o
impacto da concentragdo projectada sobre a capacidade de a NSAB atrair
organismos de radiodifusdo. Contudo, mesmo que o Sirius |11 fosse posicionado em
5° Este, as partes ndo forneceram argumentos convincentes para justificar que este
facto melhoraria a posi¢éo concorrencial da NSAB. Em primeiro lugar, mesmo no
actual contexto analdgico (em que é necessario um respondedor para transmitir um
canal de televisdo), a Telenor e a NSAB dispdem de significativa capacidade
disponivel. No contexto digital, a capacidade existente sera multiplicada, uma vez
gue um respondedor podera ser utilizado para emitir 6 a 8 canais de televisdo. Tal
significara que os satélites da Telenor actuamente disponiveis poderdo, de um
ponto de vista técnico, transmitir a totalidade dos actuais sinais analdgicos em
formato digital. O mesmo acontece no que se refere aNSAB. N&o € portanto claro,
tal como as partes argumentam, de que forma a posicdo de mercado da NSAB

44 Quando a Telia avaliou as diversas opgdes de que dispunha para a transmissio de DTH, concluiu que

apenas podia utilizar os respondedores da GEAmericom se esta empresa alugasse a totalidade dos seus
13 respondedores, uma vez que todo o feixe teria de ser redireccionado para aregido nérdica.
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poderia ser reforcada pela introducdo de mais capacidade de respondedor na sua
posicéo de satélite. Em segundo lugar, tal como acima referido, a Telenor planeia
iguamente introduzir um outro satélite em 1° Oeste (Thor 1V). Segundo a
notificagdo, o satélite Thor 1V devera ser lancado em 200245. Assim, qualquer
vantagem potencial decorrente da introducdo de nova capacidade podera ser
igualada ou excedida pela Telenor num futuro préximo. Em terceiro lugar, tal
como serd explicado infra, existem sérios indicios de que a concentragéo
projectada, tal como notificada, enfragueceria significativamente a posicao
concorrencial da NSAB. A questdo da capacidade disponivel da NSAB é,
consequentemente, em larga medida irrelevante para efeitos da presente

apreciagao.

Os proprietarios da NSAB sdo a SSC, a Teracom (cada uma com 37,5%), e a
Tele Denmark (25%). A NSAB nédo esté integrada verticalmente em qualquer das
actividades verticais conexas realizadas pela Telia e pela Telenor. A investigagéo
revelou que a Newco, devido a sua posi¢cdo enquanto unico fornecedor integrado
verticalmente de respondedores de satélite com uma cobertura nordica, seria o
Unico fornecedor com possibilidades de oferecer aos organismos de radiodifuséo
um servigo agrupado que incluiria infra-estrutura de satélite e distribuicdo aretalho
(cabo e DTH). Na sequéncia da concentragéo, o nimero de telespectadores ligados
a distribuicéo a retalho da Newco aumentaria significativamente, abrangendo até
70% de todas as residéncias com televisdo (ver infra). O facto de a Telia contribuir
paa a Newco com a maior rede de televisio por cabo da Suécia
(com cercade 1,3 milhdes de residéncias ligadas), reforcaria consideravelmente a
capacidade da Newco para convencer os adquirentes de capacidade de
respondedores de satélite a ndo adquirirem essa capacidade junto do seu Unico
concorrente, aNSAB.

A Telenor iniciou ja uma estratégia agressiva no sentido de persuadir os
organismos de radiodifusdo a passarem dos satélites da NSAB para os satélites da
Telenor (aparentemente, foi oferecida capacidade de respondedor gratuita, pelo
menos a um cliente da NSAB46). Na sua resposta, as partes contestaram este facto,
e afirmaram que ndo ofereceram qualquer capacidade gratuita, mas um contrato
baseado na penetracdo, segundo o qual o pagamento da capacidade de satélite se
baseia no nimero de telespectadores a que o0 organismo de radiodifusdo consegue
chegar. A Comissdo tem dificuldade em tomar uma posicdo firme sobre estes
argumentos, antes de a autoridade nacional de concorréncia chegar a uma deciséo
relativamente a este litigio. Contudo, a conclusdo relevante decorrente deste
exemplo confirma que os organismos de radiodifusdo podem ser persuadidos a
escolher o seu fornecedor de satélite através de contratos ligados a penetracéo
conseguida. Na sequéncia da concentracdo, a Newco teria consequentemente uma
posicdo significativamente mais forte do que a NSAB que, devido ao facto de néo

45

46

Segundo a informagdo contida na pagina de acolhimento da Telenor, o satélite Thor 1V podera ser
lancado ja em 2000 ou 2001.

Esta questdo foi levada ao conhecimento da autoridade de concorréncia sueca, processo
n.° Dnr 353/1999. Até ao momento ndo foi ainda adoptada qual quer deciso.
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estar integrada a jusante, ndo podera garantir acesso a quaisquer telespectadores de
cabo ou de DTH. Além disso, a concentragcdo ndo sd aumentaria a capacidade de a
Newco oferecer aos organismos de radiodifusdo acesso a distribuicdo a retalho,
mas diminuiria simultaneamente a capacidade de a NSAB o fazer, uma vez que o
departamento de televisio por cabo da Telia poderia deixar de estar interessado em
transportar servigos fornecidos através da NSAB.

297. Além disso, parece que os terceiros duvidam agora da viabilidade da NSAB
enquanto concorrente, caso a transaccao projectada se viesse a redlizar na sua
forma notificada. Poderia argumentar-se que a Telenor partilha este ponto de vista,
uma vez que, pouco antes do anuncio da transac¢do notificada, optou por ndo
continuar a cooperacdo anterior com a NSAB, no que se refere a promocéo da
"Nordenparabolen”. Esta antena parabdlica analégica pode receber
simultaneamente os sinais da Telenor e da NSAB. Caso a Telenor estivesse
convicta de que um numero significativo de organismos de radiodifusdo
permaneceria na NSAB apds a redlizacdo da operacdo notificada, seria 16gico
prosseguir esta cooperacdo. Na sua resposta, as partes afirmaram que o acordo da
Telenor com a NSAB para a promocédo da "Nordenparabolen” chegou ao seu termo
em 1998 e que a empresa decidiu que, em termos comerciais, ndo tinha interesse
em prosseguir esta cooperagdo, continuando contudo a promover a
"Nordenparabolen”. No entanto, este argumento ndo aborda a questéo fundamental,
ou sgja, o facto de a actuacdo da Telenor confirmar que considerava poder tirar
partido de os telespectadores utilizarem antenas parabdlicas dirigidas para apenas
uma das duas posi¢des dos satélites nordicos'’. De qualquer forma, a decisdo da
Telenor de pdr termo a cooperacdo no ambito da "Nordenparabolen” tera
indubitavelmente um impacto sobre a posicdo concorrencial da NSAB, uma vez
gue um numero significativo de telespectadores na regido noérdica deixardo de
poder receber sinais dos seus satélites.

298. Conseguentemente, a investigacdo revela que a concentragdo notificada teria
permitido que a Newco reduzisse significativamente ou mesmo eliminasse a
concorréncia existente proveniente da NSAB. Esta situagéo teria ndo so criado uma
posi¢do dominante no mercado do fornecimento de capacidade de respondedor de
satélite, mas teria também reforcado consideravelmente o controlo da Newco em
todos os niveis da cadeia de distribuicdo de televisdo. Teria colocado a Newco
numa posicao de "guardid’, devendo as empresas que desgassem participar em
qualquer nivel da cadeia de distribuicdo concluir com a Newco um contrato
relativamente a capacidade de respondedor.

47 A pégina de acolhimento do Canal Digital contém a seguinte afirmag3o: "Todos os canais que
distribuimos podem ser recebidos a partir de uma Unica posicao de satélite. Tal significa que ndo tem
deinstalar diversas cabegas de microondas na sua antena parabdlica’.
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299. As partes alegaram, em primeiro lugar, que a Newco néo se tornara um fornecedor
"estrangulador” da capacidade de respondedor de satélite na regido nordica
Justificam em primeiro lugar esta afirmacéo devido a existéncia de um fornecedor
concorrente de tais servicos, a NSAB, e ao papel fundamental da NetCom/MTG#8
enquanto adquirente de capacidade de respondedor e fornecedor de servigos de
radiodifusdo no que se refere as suas proprias actividades de distribuicdo de
televisio. A NetCom/MTG desenvolve actividades enquanto organismo de
radiodifusdo através, nomeadamente, da TV3 e da TV 1000, que sdo distribuidas
em todos os paises escandinavos. Desenvolve também, através da Kabelvision,
actividades de televisdo por cabo na Suécia e, através da Viasat, distribuicéo
analogica de DTH em todos os paises escandinavos. Nao possui qualquer
participacdo prépria em nenhuma exploracdo de satélite, mas aluga capacidade
junto da Telenor e daNSAB.

300. A argumentacdo das partes relativamente ao papel da Netcom/MTG enquanto
adquirente de capacidade de respondedor ndo toma contudo plenamente em
consideraco os efeitos a médio e alongo prazo da concentragdo projectada. E um
facto que a Netcom/MTG tem alguns pontos fortes em termos concorrenciais,
incluindo as designagtes de marca dos seus canais de televisdo. Contudo, estes
pontos fortes ndo deverdo ser sobrevalorizados. Em primeiro lugar, a Netcom/MTG
adquire a maior parte do contelido destinado aos seus canais junto de terceiros,
incluindo estudios americanos e outros estudios de producdo e organizadores de
acontecimentos desportivos. Desta forma, a empresa € de certo modo vulneravel,
uma vez que a maior parte dos seus telespectadores serdo leais a um contelido
especifico (que pode ser adquirido por outro organismo de radiodifusdo no futuro),
e ndo a marca do canal. Tal significa que a Netcom/MTG esta dependente da
manutencdo do seu actual nivel de distribuicdo (que constitui a base das suas
receitas de publicidade e de outras receitas) por forma a financiar a aquisicao
continua de um contedo atraente, mantendo assim a leddade dos seus
telespectadores. Na sua resposta, as partes argumentaram que a Netcom/MTG
havia ja concluido diversos acordos, alguns dos quais exclusivos, com diversos
estudios dos Estados Unidos e outros estudios de producdo e com organizadores de
acontecimentos desportivos. Este argumento relaciona-se principalmente com a
actual situacdo da Netcom/MTG nos mercados a jusante da distribuicéo a retalho,
gue serdo seguidamente analisados. Para efeitos de apreciacdo do impacto da
concentragdo no mercado dos respondedores de satélite, é suficiente concluir que a
maioria dos contratos indicados chegam ao seu termo entre 1999 e 2003 e que,
assim, independentemente do nivel de proteccdo de que a Netcom/MTG

48 A Netcom, a MTG e a Kinnevik estdo cotadas separadamente na Bolsa de Valores de Estocolmo,
engquanto a Netcom e a MY G estéo também cotadas separadamente na NASDAQ. A Comissdo foi
informada de que a manutengdo destas cotagdes distintas implica que as empresas cumpram exigéncias
da Bolsa de Valores no que se refere a gestdo e a negociagdes independentes. Contudo, as partes
partiram do pressuposto de que a Netcom e a MTG deveriam ser consideradas como um grupo para
efeitos da presente apreciacdo, uma vez que a Kinnevik (a familia Stenbeck) possui interesses
significativos em ambas as empresas. Para efeitos da presente decisdo, a Comissdo seguiu este
pressuposto, que é o mais favorével para as partes notificantes. (As actividades de telefonia da
Netcom/Tele2 estdo descritas na secgdo relativa atais servicos).
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actualmente beneficia com base nos acordos celebrados, estes tém uma duracéo
limitada. Um dos "importantes acordos desportivos' apresentado pelas partes para
demonstrar a alegada forte posicdo da Netcom/MTG, dizia respeito a Liga Italiana
de Futebol. Na sua resposta, as partes indicaram que a Netcom/MTG tinha estes
direitos até 2001. Contudo, em 1 de Setembro de 1999, foi anunciado que a
Canal Digita tinha adquirido os direitos nordicos relativos a Liga Italiana de
Futebol e que iria iniciar as transmissOes em 12de Setembro de 1999.
Por conseguinte, uma vez que aparentemente a Canal Digital tem condi¢des para
vencer a Netcom/MTG no que se refere a este "importantes acordos desportivos”,
ndo é possivel considerar a existéncia destes acordos de fornecimento como uma
caracteristica permanente do mercado, ao determinar se a Netcom/M TG teria os
incentivos e a capacidade necessarios para apoiar a NSAB enguanto fornecedor
alternativo de satélite a Newco.

Em segundo lugar, o poder relativo da Netcom/MTG, comparativamente com a
Newco, podera ser ilustrado pelo facto de a Netcom/MTG, mesmo antes da
concentracdo projectada, ter sido forcada a aceitar um acordo de distribuicéo
extremamente desvantajoso com a Telia. Com efeito, a Netcom/M TG tem de pagar
a Telia para que o seu canal mais popular, a TV 3, sgja distribuido na rede por cabo
da Telia. Na sua resposta, as partes tentaram contestar esta conclusdo, afirmando
gue a TV3 nédo € o unico organismo de radiodifusdo que paga a Telia a distribuicéo
na sua rede de televisdo por cabo. Contudo, este argumento ndo € valido. Mesmo
gue a Telia, enquanto operador de televisdo por cabo dominante, possa impor
condi¢bes desvantgjosas a todos os organismos de radiodifusdo, tal facto néo
invalida de nenhuma forma a conclusdo de que a Netcom/MTG depende da Telia
no que se refere a distribuicdo e que esta dependéncia aumentaria apés a criacdo da
Newco.

Tendo em conta estas circunstancias, parece duvidoso o argumento das partes de
gue a Netcom/MTG poderia contrabalancar os manifestos pontos fortes da Newco
no que se refere ao fornecimento de capacidade de respondedor de satélite (ou a
qualquer outro nivel da cadeia de distribuigéo).

Contudo, mesmo que, apesar do acima exposto, se aceitasse que a Netcom/MTG,
enquanto principal concorrente da Newco poderia ter um incentivo para utilizar os
satélites da NSAB, por forma a ndo estar inteiramente dependente da Newco,
ser-lhe-ia cada vez mais dificil continuar a apoiar a NSAB, caso a maior parte dos
outros organismos de radiodifusdo mudassem para os satélites da Newco.
Em primeiro lugar, quanto menos clientes a NSAB tiver, mais elevados sero o0s
precos que tera de cobrar para cobrir os seus custos de funcionamento, incluindo
investimentos futuros na capacidade digital. Ndo parece razoavel partir do
pressuposto, tal como as partes fazem na sua resposta, de que a NSAB reduzird os
seus precos se a capacidade disponivel aumentar quando os organismos de
radiodifusdo mudarem para a Newco. Embora sgja um facto que os investimentos
nos satélites constituem, em larga medida, custos irrecuperaveis, ndo pode
assumir-se que a NSAB continuaria a desenvolver as suas actividades de
radiodifusdo na regido nordica, a ndo ser que conseguisse gerar uma rendibilidade
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razoavel do capital investido através do aluguer de capacidade de satélite. Caso, na
sequéncia da concentragcdo, a NSAB deixasse de conseguir atrair organismos de
radiodifusdo nordicos, seria mais provavel que vendesse ou alugasse os satélites a
outro operador, que 0s mudaria para outra posi¢cao orbital e ndo, tal como as partes
sugerem, partir do pressuposto de que prosseguiria uma actividade deficitaria.
N&o é também correcto afirmar, tal como as partes fizeram na sua resposta, que a
NSAB néo depende das receitas das suas actividades de radiodifusdo nérdica, uma
Vez que tais receitas constituem a grande maioria das receitas totais da NSAB.

Para a Newco a situac8o seria inversa, ou sgja, quanto mais clientes pudesse atrair
oferecendo servicos agrupados verticamente, tal como ilustrado supra pelos
contratos baseados na penetragdo, mais baixos seriam 0S pregos que cobraria.
Conseguentemente, a Newco teria uma importante vantagem em termos de custos
comparativamente com a NSAB. Em segundo lugar, a Netcom/M TG tornar-se-ia,
na sua qualidade de organismo de radiodifusdo de televisdo comercia e de
televisdo por assinatura, ainda mais dependente da Newco do que esteve até agora
dependente da Telia ou da Telenor, no que diz respeito a distribuicéo. Este facto
teria reduzido ainda mais a capacidade de a Netcom/MTG anular o poder de
mercado da Newco, apoiando a NSAB. Em terceiro lugar, a NSAB néo pode, por
razdes técnicas, chegar a um numero significativo de telespectadores,
principalmente na Noruega e na Dinamarca, cujo equipamento de recepcdo esta
apenas dirigido para a posi¢éo de satélite da Telenor, e ndo pode consequentemente
receber sinais da NSAB. Qualquer organismo de radiodifusdo, incluindo a
Netcom/MTG, perderia por conseguinte uma proporcéo significativa dos seus
telespectadores de DTH se ndo fosse transportado através dos satélites da Telenor.

Na sua resposta, as partes indicaram que tal deixaria de acontecer no contexto
digital, uma vez que estes clientes teriam de adquirir um novo descodificador e,
normal mente, uma nova cabega de microondas.

Embora exista um consenso generalizado de que todos os telespectadores
necessitam de um novo descodificador para receber os sinais digitais, € ébvio que
este facto ndo tem qualquer impacto sobre a possibilidade de chegar aos clientes
DTH que apenas estdo sintonizados para a posicdo de satélite da Telenor. No que
se refere a necessidade de trocar a cabega de microondas da antena parabdlica, as
partes justificaram que tal seria indispensavel afirmando que "uma nova LNB
(cabeca de microondas) é normalmente necessaria porgque as antigas LNB n&o sdo
compativeis com os novos descodificadores analdgicos e digitais'. As partes ndo
explicaram por que razéo, na sua opinido, seriarelevante avaliar as necessidades da
transicdo para 0 equipamento digital, comparando a necessidade de substituir as
antigas cabegas de microondas analdgicas que, aparentemente, sdo também
incompativeis com os novos descodificadores anal 0gicos.

Os terceiros ndo concordam com o facto de ser tecnicamente necessario, na
mudanca para a televisdo digital, substituir as actuais antenas parabdlicas ou as
cabecas de microondas. Além disso, de um ponto de vista comercia, a
Canal Digital e a Telia comegaram a explorar servigos digitais e estdo a oferecer
aos seus clientes pregos subvencionados no que se refere a descodificadores
privativos que ndo aceitam o0s cartdes inteligentes da Netcom/MTG.
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Conseguentemente, os argumentos apresentados pelas partes na audicdo - de que a
Netcom/MTG poderia tirar partido dos investimentos em tecnologia digital
efectuados pelas partes - ndo sdo apoiados pelos factos. Tendo em conta o que
precede, a alegacdo das partes de que a transicao para os servicos digitais reduzira
a dependéncia da Netcom/MTG dos servigos de satélite da Newco ndo pode ser
aceite. Consequentemente, também ndo podera ser aceite a segunda afirmagéo das
partes - a Netcom/M TG n&o poderia apoiar a NSAB, suprimindo assim os efeitos
negativos supracitados da concentragdo sobre a posi¢éo concorrencial da NSAB.

Por dltimo, na sua resposta, as partes alegam gue enfrentam a ameaca de uma nova
entrada no mercado por parte da Intelsat. Ta como acimareferido, a Telenor aluga
e explora actualmente toda a capacidade de radiodifusdo do satélite Intelsat em
1° Oeste. As partes ndo forneceram qualquer explicacdo para justificar por que néo
seria razoavel partir do pressuposto de que a Telenor estaria também envolvida em
novas capacidades que a Intelsat pudesse vir a colocar em 1° Oeste. A ideia de que
seria mais provavel que a Intelsat introduzisse nova capacidade em cooperagéo
com a Telenor é reforcada pelo facto de a Telenor ter aparentemente acesso aos
planos de actividade confidenciais da Intelsat. Além disso, as partes néo
forneceram quaisquer razdes para justificar por que motivo a Intelsat, mesmo gque
entrasse no mercado independentemente da Telenor, ndo teria de enfrentar todas as
dificuldades que foram acima descritas relativamente a NSAB para atrar
organismos de radiodifusdo. As dificuldades da Intelsat seriam ainda maiores, uma
vez gque ndo tem uma posicao estabelecida no mercado para basear a sua entrada.
Consequentemente, a Comissdo ndo pode aceitar que exista qualquer indicio de que
a posicao da Newco no mercado da capacidade de respondedores de satélite seria
limitada pela entrada da I ntel sat.

Tendo em conta 0 que precede, deverd concluir-se que a concentragcdo projectada,
na sua forma notificada, suscita preocupacdes significativas relativamente ao
fornecimento de capacidade de respondedor de satélite. Além disso, os efeitos da
posicdo da Newco nesta area suscitariam também preocupacdes em matéria de
concorréncia nos mercados a jusante (ver infra). Consequentemente, devera
concluir-se que a concentragdo notificada teria criado uma posicdo dominante na
sequéncia da qual a concorréncia efectiva teria sido significativamente limitada no
mercado nérdico do fornecimento de capacidade de respondedor de satélite.

Distribuicdo de televisdo aretalho (aresidéncias individuais)

310.

Tal como acima referido, as partes consideram que o mercado relevante da
distribuicéo de televisdo a retalho deveria ser apreciado em termos nacionais, com
base em mercados distintos para a televisao por cabo e paraa DTH. Por outro lado,
existem diversos indicios de que o mercado deveria ser integrado num contexto
mais amplo, tanto de um ponto de vista do produto como de um ponto de vista
geografico. Contudo, uma vez que a Comissdo considera que a concentracéo
projectada criaria ou reforcaria uma posicdo dominante, independentemente da
abordagem escolhida, a presente seccdo apreciara o impacto da concentragéo
projectada no nivel proposto pelas partes, bem como no mercado combinado da
televisdo por cabo e daDTH (anivel nacional e anivel escandinavo/nordico).
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i. M ercados nacionais da televisio por cabo e da DTH (considerados separadamente)

A. Televisdo por cabo

311. Na Noruega, a Telenor é proprietéria da segunda maior rede de televisdo por cabo
gue liga aproximadamente [30-40%]* de todas as residéncias norueguesas com
televisdo por cabo. Da mesma forma, a Telia € proprietaria da segunda maior rede
de televisdo por cabo na Dinamarca. Segundo a notificagdo, a Teliatem uma quota
de [10-20%]* de todas as residéncias com ligagdo na Dinamarca ([30-40%]* caso
se considere o cabo e a SMATV em conjunto). Para a Tele Denmark € indicada
uma quota de [80-90%]* na televisdo por cabo e [50-60%]* se for incluida a
SMATV. Partindo do pressuposto de que o mercado relevante da distribuicéo da
televisdo por cabo € nacional, ndo é necess&rio para efeitos da presente decisdo
considerar os efeitos da concentracdo projectada na Noruega e na Dinamarca.

312. A Telia tem a maior rede de televisdo por cabo na Suécia. Em 1998,
1250 000 residéncias estavam ligadas a sua rede ([50-60%]* de todas as
residéncias suecas ligadas a televisdo por cabo)#. Além disso, 50 000 residéncias
ligadas a SMATV estavam ligadas a rede da Telia. O numero de residéncias
ligadas a rede da Telia tem vindo a aumentar nos Ultimos quatro anos. Dos
operadores concorrentes, a Kabelvision (o Grupo Netcom/MTG) tem [10-20%]*, a
Stjarn TV tem [10-20%]* e a Sweden on Line [0-10%]*.

313. Na notificacdo, as partes expressaram a opinido de que as quotas de mercado
deveriam ser avaliadas através das receitas da televisio por assinatura e ndo através
do nimero de residéncias ligadas. Nesta base, e caso as receitas da televisdo por
assinatura fossem definidas, tal como proposto pelas partes, enquanto receitas
pagas pelas residéncias individuais relativamente aos servigos de televisdo por
assinatura, a quota de mercado da Telia na Suéciafoi estimada em [20-30%]*, ada
Kabelvision em [30-40%]*, ada Stjarn TV em [20-30%]* e a da Sweden on Line
em [10-20%]*.

314. Asamplas variagGes resultantes dos dois métodos de calculo podem ser explicadas
pelo métodos comerciais empregues pela Telia comparativamente com 0S Seus
concorrentes. A Telia vende normalmente aos senhorios ou proprietarios de
edificios um pacote agrupado de servicos de infra-estrutura € um nldmero
relativamente elevado de canais de televisdo que constituem um patamar basico
gratuito. A Telia ndo considera que as receitas destas vendas sgjam receitas de
televisdo por assinatura. Em contrapartida, apenas inclui as receitas resultantes das
residéncias individuais que pagam para receber canais adicionais para aém do
patamar basico. A Kabelvision e outros operadores de cabo seguem uma estratégia
comercia diferente. Apenas fornecem um patamar bésico relativamente reduzido
(principalmente composto pelos canais terrestres "obrigatérios'), vendendo
consequentemente a maior parte dos seus servi¢os como "televisdo por assinatura’,

49 Segundo a Telia, [...]* residéncias suecas (de um total de 3 980 000) estfio abrangidas pela sua rede
por cabo, ou sgja, estdo localizadas a uma distancia de 50 metros do cabo.
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segundo a definicdo das partes. Os pontos fracos desta definicdo sdo evidentes,
uma vez que significa, na verdade, que todos os clientes da Telia que apenas tém
uma assinatura para o "patamar basico" gerardo um volume de negdcios zero,
segundo a definicdo de mercado proposta. Contudo, se outro cliente tiver uma
assinatura com exactamente 0s mesmos canais para a rede de um outro operador de
cabo concorrente, a maior parte do volume de negécios assim gerado sera
abrangida pela definicdo das partes. Mais de [45-55%]* das receitas da Telia
resultantes da televisdo por cabo provém de senhorios e proprietarios de edificios.
E consequentemente notério que as partes tenham tentado excluir esta parte do
volume de negécios da Telia da sua definicdo de mercado de "televisdo por
assinaturad', em especia porque o fizeram sem tomar de todo em consideracéo o
volume de negadcios excluido. Com base nos ultimos dados apresentados, a quota
de mercado da Telia seria superior em [55-65%]* a da Kablevision, caso as
receitas totai s fossem utilizadas como base de calculo.

Mais importante ainda é o facto de a investigacdo ter revelado que a Telia, bem
COmMO 0S Seus concorrentes, considerarem normalmente a sua importancia no
mercado em termos do numero de residéncias ligadas e ndo das "receitas de
televisdo por assinatura' (ver por exemplo, o Relatério Anual da Telia de 1997).
Por outro lado, nos casos de aquisi¢cao de redes de cabo, a avaliagdo € normalmente
efectuada com base no nimero de residéncias ligadas. Espera-se que a digitalizacéo
aumente a dimensdo da rede de televisdo por cabo, nomeadamente porgque
permitira repartir os investimentos consideraveis por um grande numero de
clientes. Tendo em vista 0 que precede, a Comissdo conclui que o elemento
relevante para avaliar o poder de mercado das partes € 0 nimero de residéncias
ligadas.

As partes afirmaram que ndo existem quaisquer areas de concessdo geograficas
para o fornecimento de servicos de televisdo por cabo na Suécia. Ta significa que
no contexto anal 6gico, o elemento essencial para que um operador de televisdo por
cabo sgja concorrencial € exclusivamente a capacidade de fornecer canais e
programacéo do agrado dos telespectadores, a precos atraentes para os senhorios
e/lou para as residéncias individuais, em funcdo da metodologia de distribuicéo
escolhida. Tal como foi referido supra, mesmo antes da concentracéo projectada, a
Telia tinha ja conseguido, devido ao seu controlo de mais de [55-65%]* do
mercado, obter junto dos organismos de radiodifusdo condicdes significativamente
melhores do que outros operadores de televisdo por cabo suecos (inclusivamente
no que se refere as condigdes negociadas para a distribuicdo de TV 3, que as partes
consideram um canal "obrigatorio"). Esta capacidade de conseguir condicbes
preferenciais € indiciadora da posicdo dominante da Telia no mercado sueco dos
servigos de televisdo por cabo. Além disso, o crescimento das actividades de
televisdo por cabo da Telia durante os Ultimos quatro anos vem confirmar que
nenhum dos operadores de televisdo por cabo de menor dimensdes conseguiu
ameagar de forma significativa a sua posi ¢ao.

Os efeitos verticais resultantes da concentragdo projectada reforcaréo
significativamente a posicdo dominante da Telia. Em primeiro lugar, a Newco
adquiriria, tal como foi explicado supra, uma posicéo de guardid no que se refere
ao fornecimento de capacidade de satélite. Os canais de televisdo que sdo
fornecidos numa rede de televisdo por cabo chegam normalmente ao operador de
cabo através
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de satélite. Ta significa que Newco podera oferecer aos organismos de
radiodifusdo um servigo agrupado composto pela transmissdo de satélite e pelo
acesso a rede de televisdo por cabo da Telia. Antes da concentragéo, a Telia ndo
tinha esta possibilidade®. Nenhum dos outros operadores de televisdo por cabo
suecos esta integrado verticalmente em servicos de satélite. Na sequéncia da
concentracdo, a Newco obteria consequentemente uma capacidade Unica para atrair
0s organismos de radiodifusdo.

Em segundo lugar, tal como sera seguidamente explicado, a Newco tornar-se-ia, na
sua qualidade de adquirente de contelido, um parceiro obrigatério para qualquer
organismo de radiodifusdo que pretendesse chegar aos telespectadores suecos
(eoutros telespectadores nérdicos). Do ponto de vista de um organismo de
radiodifusdo, o mercado ndo se restringe atelevisdo por cabo sueca. Pelo contrario,
os organismos de radiodifusdo pretendem normalmente receber uma distribuicéo
tdo ampla quanto possivel. A investigacdo demonstrou que os acordos de
distribuicéo entre organismos de radiodifusdo e os operadores nordicos de televisdo
por cabo e de DTH incluem frequentemente toda a area escandinava ou nordica e
abrangem direitos relativos a televisdo por cabo, a SMATV €/ou a DTH. Se se
considerarem mercados nacionais distintos para a televisdo por cabo e paraa DTH,
o facto de a Newco desenvolver actividades significativas em diversos mercados
vizinhos e poder, no total, controlar o acesso a quase o dobro das residéncias
noérdicas que a Telia controlava antes da concentracdo € obviamente relevante.
Conseguentemente, nas negociacbes com 0s organismos de radiodifusdo a Newco
terd uma posi¢do ainda mais forte do que a que a Telia deteve até ao momento.

Em terceiro lugar, tal como sera explicado seguidamente, a Newco teria condi¢coes
paraimpor atecnologia privativa da Telenor enquanto uma norma nérdica de facto
para a emissdo de televisdo. Tal significaria que outros operadores suecos de
televisdo por cabo teriam de obter licengas relativas a tecnologia de codificagéo
junto do seu concorrente dominante. Assim, na sequéncia da concentracdo
projectada, seria criada uma nova forma de dependéncia entre a Telia e 0s outros
operadores de televisdo por cabo suecos.

Na sua resposta, as partes afirmaram que a posi¢ao da Telia enquanto operador de
televisdo por cabo na Suécia é contestavel por outros operadores de televisdo por
cabo existentes, por especialistas de redes de banda larga e mesmo por clientes
individuais de televisdo por cabo que possuem redes entre edificios e que, segundo
a opinido das partes poderiam explorélas eles proprios. Esta alegacdo ndo é
apoiada pelos factos. Na sua resposta, as partes afirmam que "a Telia ndo perdeu
até a0 momento um numero significativo de contratos’. Com efeito, tal como
acima referido, o nimero de residéncias ligadas a rede de cabo da Telia aumentou
durante os Ultimos quatro anos. Poder4 assim concluir-se que as partes nao
conseguiram demonstrar que exista a possibilidade de a actual tendéncia de
crescimento da Telia poder vir a ser invertida, tendo em especial em consideracéo
as vantagens concorrenciais resultantes da concentragdo projectada, por forma a
concluir que o comportamento de mercado da Telia é susceptivel de ser
significativamente limitado pelo receio de perder um numero significativo de
clientes através de qualquer dos meios referidos.

50 Osplanos da Telia paralancar atransmissdo DTH serdo seguidamente explicados.
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Em conclusdo, a posicdo dominante ja existente da Telia ho mercado sueco da
televisdo por cabo seria significativamente reforcada através da integracdo vertical
no fornecimento de servicos de satélite e através da posicéo reforcada da Newco
enquanto adquirente de contetido. E provével que estes efeitos permitam que a
Newco conseguisse um numero ainda maior de acordos de distribuicdo
preferenciais do que a Telia conclui no passado. Consequentemente, a
concentragdo projectada reduziria ainda mais a capacidade concorrencial de outros
operadores suecos de televisdo por cabo. Além disso, a posicdo da Newco enguanto
fornecedor de servicos técnicos criaria uma nova forma de dependéncia entre a
Telia e os restantes operadores suecos de televisao por cabo, que viriareduzir ainda
mais a capaci dade de estes Ultimos concorrerem efectivamente com a Newco.

As partes afirmaram que 0 actual processo de transicao das técnicas de transmisséo
analégicas para técnicas digitais proporcionard novas oportunidades para
concorrentes existentes e para novos concorrentes. Neste contexto, devera
realcar-se que a Telia ja introduziu servigos digitais na sua rede de televisao por
cabo®l. A maior parte dos operadores suecos de televisdo por cabo de menores
dimensbes ndo tem, até ao momento, podido efectuar os investimentos
significativos que a Telia tem feito, e que sdo necessarios para adaptar as redes de
televisdo por cabo as técnicas digitais. Tal como foi afirmado supra, a Telia
adoptou uma estratégia segundo a qual a maior parte das residéncias ligadas a sua
rede de televisdo por cabo recebe um ndmero relativamente elevado de canais de
televisdo no “patamar bésico” analdgico, 0o que implica um baixo nivel de
penetracdo do descodificador narede, comparativamente com outros operadores de
cabo. O facto de as redes de televisdo por cabo da Newco terem um baixo nivel de
penetracdo do descodificador (analogico) podera facilitar a introducdo de
descodificadores digitais, uma vez que os telespectadores ndo terdo de ser
persuadidos a efectuar um segundo investimento. Além disso, o facto de a Telia
concluir contratos com os senhorios ou com o proprietério dos edificios, e néo
directamente com as residéncias individuais, podera facilitar o lancamento dos
servigos digitais. Na sua resposta, as partes contestaram esta afirmacéo fornecendo
um exemplo do Reino Unido que, na sua opinido, demonstra que os operadores
com uma grande penetracdo de descodificadores analégicos estdo em melhores
condi¢des para introduzir descodificadores digitais. Embora tal possa acontecer no
que se refere ao Reino Unido, as condi¢des de mercado sdo diferentes nos paises
noérdicos. Segundo um comunicado de imprensa da Canal Digitals2, apenas 20%
dos seus novos clientes digitais tinham anteriormente um equipamento anal 6gico.
A Telia ndo apresentou quaisquer dados correspondentes relativos as introducéo de
servigos digitais na sua rede de televisdo por cabo. A afirmagdo das partes de que
estardo numa situacdo de desvantagem concorrencial no que se refere aintroducéo
de servicos digitais ndo pode consequentemente ser aceite.

51 A Telenor planeialancar servicos digitais na sua rede de televisio por cabo no proximo ano.
52 5 de Julho de 1999.
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Quando a rede de televisdo por cabo for convertida para o sistema digital, cada
residéncia necessitara de um descodificador digital para receber os sinais. A Telia
oferece as familias que subscrevem os seus servicos digitais descodificadores
digitais a precos subvencionados. Tal como sera explicado infra, a Newco estaria
em condicBes de impor a tecnologia privativa da Telenor nos descodificadores
digitais utilizados nas suas redes de distribui¢do apds a realizacdo da concentraco.
O descodificador digital serd necessario para introduzir servicos de valor
acrescentado, tais como interconexdo a Internet, video-a-pedido (VOD) e quase
video-a-pedido (NVOD) ou pagamento por visualizacdo (PPV). Estes servicos
seriam atraentes para 0s tel espectadores. Devera consequentemente concluir-se que
ndo existe qualquer razdo para crer que a introducdo dos servigos digitais
enfraqueceria a posicdo da Telia no mercado sueco da televisdo por cabo.
Pelo contrario, o facto de a Newco estar, no que se refere a introducéo de servicos
de televisdo por cabo digitais, numa posi¢cao significativamente mais forte do que
quaisquer outros operadores suecos de televisdo por cabo constituird
provavelmente uma outra significativa vantagem concorrencial, e reduzira ainda
mais a capacidade de os pequenos operadores de televisdo por cabo porem em
causa a posi¢ao dominante reforcada da Newco.

Em conclusdo, tal como foi acima demonstrado, a concentragcdo projectada
reforcaria, caso a definicdo de mercado proposta pel as partes fosse aceite, a posi¢ao
dominante da Telia no mercado sueco dos servicos de televisado por cabo.

Distribuicdo DTH

A Telenor (Canal Digital) € um dos dois operadores de DTH anal 6gica existentes
na Suécia (e, na generalidade, na regido noérdica ). O outro operador de DTH
analogica € a Viasat (do grupo Netcom/MTG). Segundo as partes, existem
actuamente cerca de [5-600.000]* residéncias suecas ligadas aos dois fornecedores
de DTH analdgica. Os receptores de DTH analdgica utilizados na Suécia (e em
toda a regido nordica ) contém normamente duas ranhuras para cartdes
inteligentes. Além disso, tal como acima descrito, a maior parte das residéncias
suecas ligadas a DTH utiliza a antena "Nordenparabolen” gue pode receber sinais
tanto de 1° Oeste (Telenor) como de 5° Este (NSAB). No contexto analdgico, a
maior parte das residéncias equipadas com DTH podem, consequentemente, ter
assinaturas simultaneas para o Canal Digital e para o Viasat (utilizadores duplos).
Os célculos tradicionais de quotas de mercado sdo consequentemente dificeis e ndo
sdo particularmente representativos. Em 1998, a distribuicdo de DTH anal 6gica da
Cana Digital na Suécia chegava a[60-70%]* da totalidade das residéncias
equipadas com DTH analégica. A Viasat transmitia para [70-80%]* dessas
residéncias.

A distribuicdo de DTH anal 6gica na Suécia (e nos restantes paises nérdicos) difere
da distribuicdo de televisdo por cabo relativamente a um aspecto significativo.
Enquanto tradicionalmente, no que se refere ao cabo, a maior parte dos canais de
televisdo esta disponivel em todas as redes por cabo, os pacotes de DTH oferecidos
pelos dois operadores de DTH sdo menos homogéneos uma vez que alguns dos
canais de televisdo apenas estdo disponiveis junto de um dos dois distribuidores de
DTH. No que se refere a Viasat, € 0 que acontece para 0s canais produzidos pelo
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Grupo Netcom/MTG (os canais TV3 sueco, noruegués e dinamarqués, a
TV 1000, etc.), no que se refere ao Canal Digital trata-se do Cana + e do Kanal5
(e dos seus canais correspondentes na Noruega e Dinamarca). A TV3 e o Kanal5
S80 respectivamente o primeiro e segundo maiores canais de televisdo néo terrestre
na Suécia. Ambos sdo canais comerciais financiados pela publicidade. Embora a
TV3 tenha uma quota de audiéncia mais elevada (cerca de [5-15%)]), a Kanal5
quase duplicou a sua quota durante os uUltimos anos, atingindo agora cerca de
[0-10%]. Os canais de televisdo por assinatura “premium” constituem a outra
categoria de canais que estdo exclusivamente disponiveis no Cana Digital
(Canal +) enaViasat (TV1000).

Tal como demonstrado supra, as partes tém razéo ao afirmarem que antes da
concentracdo projectada, a Viasat tinha tido relativamente mais éxito na
comercializacdo do seu servico de DTH analdgica. A importancia deste facto néo
devera contudo ser sobrevalorizada, porgue os descodificadores analégicos
utilizados pela maioria das residéncias equipadas com DTH podem receber sinais
tanto do Canal Digital como da Viasat. Por forma a mudar de fornecedor estes
clientes apenas tém de inserir um novo cartdo inteligente no seu descodificador.
Consequentemente, a Newco tera condicdes para chegar a maioria das residéncias
actualmente equipadas com DTH analdgica e tera, desde o inicio, acordos
contratuais com [60-70%]* de tais residéncias.

Conseguentemente, a questdo relevante consiste em determinar se as vantagens
concorrenciais que a Newco obteria da concentragdo projectada sdo de tal ordem
gue seria significativamente mais dificil para a Viasat permanecer competitiva no
mercado da DTH. Esta apreciaco devera ser efectuada tendo em conta a actual
transic8o para as transmissdes digitais. Tal como referido supra, a Canal Digital €0
unico fornecedor de sinais digitais DTH na Suécia (bem como no resto da regiao
noérdica ). Tal significa que a empresa tem actualmente uma quota de 100% neste
segmento do mercado. Na sua resposta, as partes afirmaram que a Viasat poderia
introduzir servicos DTH digitais no prazo de seis meses, e que uma das razbes
pelas quais a Viasat ndo tinha ainda introduzido estes servicos residia no facto de
pretender reduzir os custos da transmissao dupla (analogica e digital). De um ponto
de vista técnico, ndo se contesta que a Viasat poderiaintroduzir aDTH digital num
prazo relativamente curto. Contudo, € provavel que a limitacdo mais significativa
sgja de ordem comercial. Como as partes referiram, o custo da dupla transmissao
constitui um factor significativo. O facto de a Canal Digital ter podido assumir
estes custos pode ser explicado pela sua integracdo vertical nos servicos de satélite
daTelenor. A Canal Digital ndo tem, contrariamente a Viasat, de alugar capacidade
de satélite em condi¢bes comerciais. Além disso, tal como referido acima, a
Netcom/MTG ndo teria hipiteses de aproveitar os investimentos de tecnologia
digital efectuados pelas partes, uma vez que os descodificadores digitais que a
Canal Digital e a Telia fornecem aos seus assinantes ndo aceitardo os cartbes
inteligentes da Netcom/MTG.

De qualquer forma, a verdade é que a Canal Digital €, pelo menos a curto ou médio
prazo, 0 Unico fornecedor com capacidade para oferecer servicos digitais a
gualquer novo assinante (ou a qualquer actual assinante de DTH analdgica que
pretendesse receber os servigos de valor acrescentado disponiveis em formato
digital).
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Além disso, a Canal Digital tem vindo a celebrar diversos acordos exclusivos com
organismos de radiodifusdo no que se refere a transmissoes digitais. Os direitos
exclusivos da Cana Digita sd@o mais amplos no que se refere as transmissdes
digitais do que no que se refere as transmissdes analdgicas. Além disso, pelas
razdes apresentadas supra no que se refere a televisdo por cabo, o poder de compra
da Newco serd significativamente superior a0 poder de compra anterior da
Canal Digital e da Telenor. Por ultimo, mais uma vez tal como acima referido em
relacdo a televisdo por cabo, as transmissdes digitais permitem a introducéo de
servigos de valor acrescentado, tais como o descarregamento Internet de alta
velocidade, NVOD, VOD e PPV, e a Canal Digital serd o Unico fornecedor com
possibilidades de oferecer estes servicos aos seus clientes. Consequentemente, a
Canal Digital estd numa excelente posicéo para obter novas quotas de mercado,
umavez que os actuais utilizadores duplos irdo passar dos servicos anal égicos para
os servigos digitais.

O mesmo acontece no que se refere ao segmento de SMATV em que, no contexto
analdgico, ndo tem sido até ao momento economicamente viavel instalar servigos
de valor acrescentado que exigem um melhoramento relativamente oneroso da
infra-estrutura e a utilizagdo de um descodificador. Foi contudo sugerido que a
digitaizagdo permitird a introducdo destes servicos a um custo razoavel.
Conseguentemente, a Newco poderia oferecer as redes SMATV uma "estacdo no
espaco”, que lhes daria acesso a servicos que de outro modo ndo estariam
disponiveis. A Telia estd actualmente a utilizar um conceito semelhante para enviar
sinais de televisdo para a sua rede de televisdo por cabo dinamarquesa a partir dos
seus respondedores de satélite alugados. Para aém das receitas potenciais
decorrentes do alargamento desta actividade, esta estratégia iria aumentar ainda
mais 0 numero de residéncias ligadas ao sistema de distribuicdo da Newco e
reforcar também ainda mais o poder de compra da Newco (ver pontos347 e

seguintes).

Para além dos efeitos acima referidos que reforcariam a posicéo da Canal Digital
no mercado da DTH, a concentragdo iria eliminar a Telia enquanto concorrente
potencial na DTH. Antes do anincio da concentragdo projectada, a Telia tinha
decidido penetrar no segmento da DTH. Em 1997, quando a Telia tomou a deciséo
de efectuar os investimentos necessarios para alugar [a longo prazo]* capacidade
de respondedor de satélite junto da NSAB, tinha também planos para lancgar
actividades de distribuicdo de DTH em concorréncia com a Telenor (e com a
Netcom/MTG). A Telia alegou que a sua decisdo de ndo avancar com quaisguer
actividades de DTH foi adoptada independentemente dos planos de fusdo com a
Telenor e que a concentragdo N0 provoca, consequentemente, a eliminagcdo de
concorréncia potencial. A Telia argumentou, sem fornecer quaisquer elementos
justificativos, que o facto de ter abandonado os planos de DTH se devia a sua
incapacidade de convencer os organismos de radiodifusdo a lhe concederem
direitos de distribuicdo para DTH. Para além do facto de ndo apoiar esta afirmacéo
por quaisquer elementos de prova, a explicagdo apresentada implica que a Telia,
apos diversos anos de contactos com os organismos de radiodifuséo, se lancaria
num investimento importante a longo prazo em termos de capacidade de satélite,
sem se ter certificado de que conseguiria convencer os organismos de radiodifusdo
a lhe concederem os direitos de DTH necessarios para iniciar as suas actividades.
Dificilmente se podera consagrar qualquer importancia a esta explicacéo.
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Além disso, devera notar-se que a decisdo da Telia no sentido de efectuar os
investimentos necessarios para penetrar no segmento DTH foi adoptada pel os seus
0rgdos de gestdo ao mais alto nivel e anunciada no Relatério Anual de 1997. Este
facto vem contrariar a alegada decisdo “independente” de ndo prosseguir estes
planos (que, na prética, tornou desnecessario o investimento em respondedores de
satdlites [...]* anos antes de 0 acordo de aluguer chegar ao seu termo). A Telianéo
forneceu quaisquer elementos para provar que os seus 6rgaos de gestdo ao mais
ato nivel participaram nesta decisdo e, muito menos, que foi adoptada
independentemente dos planos de realizar uma fusdo com a Telenor.

Em conclusdo, tal como ficou demonstrado acima, a concentragdo projectada
reforcaria, se fosse aceite a definicéo de mercado proposta pelas partes, a posi¢ao
da Canal Digital no mercado sueco dos servicos DTH e eliminaria a Telia enquanto
concorrente potencial. Contudo, a Comissdo considera que a actual posicdo da
Viasat no fornecimento de servicos de DTH anadgica e a possibilidade de esta
empresa poder ultrapassar 0s obstéculos comerciais inerentes a criagcdo de uma
actividade de transmissdo digital, poderdo contrabalancar a futura posicdo de
mercado da Newco. Ndo obstante, a Comissdo considera que os elementos de
prova existentes permitem claramente concluir que a Newco, nas futuras
negociagdes com organismos de radiodifusdo, poderd credivelmente alegar que
pode garantir 0 acesso a maioria (ou mesmo a todas) as residéncias equipadas com
DTH analdgica e digital. A Viasat ndo poderd fazer uma afirmacdo semelhante, a
ndo ser que alugue capacidade de satélite adicional junto da Newco e lance as suas
préprias transmisses digitais.

Existem assim fortes indicios de que a transac¢éo projectada poderia conduzir a
criacdo de uma posicdo dominante no mercado da DTH, em especial no que se
refere as transmissdes de DTH digital. De qualquer forma, uma vez que as
preocupagdes de concorréncia no mercado DTH se devem as mesmas razdes que as
relacionadas com o reforco da posicéo dominante da Telia no mercado da televisao
por cabo, esta questdo podera ser deixada em aberto uma vez que ndo afectaria na
prética a apreciacdo da concentragdo notificada.

M ercado nacional combinado da televisio por cabo edaDTH

Alguns terceiros sugeriram que seria adequado efectuar uma apreciacdo conjunta
datelevisdo por cabo e da DTH, tendo em especial em consideracdo a transicéo da
tecnologia de emissdo analdgica para digital. Caso esta posi¢do fosse aceite, 0s
efeitos negativos da concentragdo seriam 0s mesmos que o0s acima indicados. A
Unica diferenca consistiria no facto de que, nesta hipotese, a concentracéo
envolveria um aumento das quotas de mercado, ou sgja, a adicdo da quota de
mercado da Telia nas suas actividades de televisio por cabo e a quota de mercado
da Canal Digital nas suas actividades de DTH. A Comissdo considera
consequentemente que este alargamento do mercado ndo afectaria na prética a
apreciacao da operacao notificada.
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Com base nos dados fornecidos pelas partes, existem na Suécia cerca de quatro
vezes mais residéncias ligadas ao cabo do que residéncias ligadas a DTH. O
ndimero de residéncias com SMATV é semelhante ao nimero de residéncias com
DTH. Tal como acima explicado, um factor de complexidade no caculo dos
valores referentes as quotas de mercado paraa DTH € a existéncia de um elevado
nimero de utilizadores duplos. Caso, independentemente desta dificuldade, as
guotas de mercado forem calculadas relativamente a um mercado combinado de
distribuicdo por cabo, SMATV e DTH, a quota de mercado da Telia e da
Canal Digital na Suécia seria de cerca[35-45%]* e [5-15%]*, respectivamente.

Consequentemente, a quota de mercado da Newco seria de [45-55%]*, ou sgja o
dobro do seu concorrente mais proximo, a Netcom/MTG. Contudo, se for tomado
em consideracéo o facto de, tal como acima referido, a Canal Digital poder chegar
a todos os telespectadores suecos de DTH analdgica, podera concluir-se que a
Newco terd acesso directo a um nimero de residéncias correspondente a cerca de
[55-65%]* do numero total de residéncias ligadas ao cabo, aSMATV eaDTH.

Caso o mercado fosse apreciado a este nivel, a Newco continuaria a obter todas as
vantagens concorrenciais acima indicadas decorrentes da concentracdo projectada,
ou sgja, a combinagéo das principais actividades de distribuicdo suecas da Newco
(arede de televisdo por cabo da Telia) com as actividades de satélite da Telenor; a
posicdo da Newco enquanto adquirente de conteldo seria, pelas razbes acima
explicadas, significativamente mais forte do que a da Telia ou da Canal Digital; a
posicdo da Newco enquanto fornecedor de servigos técnicos continuaria a criar
uma nova forma de dependéncia entre a Newco e o0s restantes operadores suecos de
televisdo por cabo. Além disso, a Newco continuaria a ter uma posicéo
significativamente mais forte no que se refere a transicdo dos servicos anal 6gicos
para servicos digitais.

Poder& assim concluir-se que também com base nestas hipéteses, a concentracdo
projectada criaria ou reforcaria uma posi¢éo dominante.

M ercado escandinavo/nérdico combinado datelevisio por cabo e DTH

Alguns terceiros sugeriram que seria adequado efectuar uma apreciacéo a nivel da
Escandinavia (ou, possivelmente, mesmo a nivel nérdico). Mais uma vez, a
Comissao considera que um tal alargamento do mercado néo afectaria na prética a
apreciacdo. Avaliada com base no mercado escandinavo, a posi¢éo acima indicada
da Canal Digital e da Viasat permanece praticamente inalterada no que se refere a
DTH, uma vez que a situacdo de mercado é semelhante em todos os paises
nordicos, e que a maior parte das residéncias podem receber simultaneamente
sinais anal6gicos da Canal Digital e da Viasat. Os dados disponiveis indicam que,
no que se refere a Dinamarca, o actual equilibrio em matéria de quotas de mercado
entre os dois fornecedores é semelhante a situacdo sueca enquanto que para a
Noruega e para a Finlandia a situacdo € inversa. Quanto a televisdo por cabo, a
Newco combinariaamaior rede da Suécia com a segunda maior rede da Dinamarca
e da Noruega.

Para efeitos do calculo das quotas de mercado, surge o0 mesmo elemento de
complexidade no que se refere a DTH (utilizadores duplos). Além disso, existem
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diversas fontes disponiveis para obter a dimensdo total do mercado®3. Caso,
independentemente destas dificuldades metodol dgicas, fossem utilizados os dados
das partes como base de calculo das quotas de mercado de um mercado
escandinavo conjunto para a distribuicdo por cabo, SMATV e DTH, a quota de
mercado da Telia e da Telenor/Cana Digital seria de cerca de [25-35%]* e
[15-25%]*, respectivamente. Consequentemente, a quota de mercado da Newco
seria de [45-55%]*, ou sgja, mais do dobro do seu concorrente mais proximo, a
Netcom/MTG, e quatro vezes ou mais superior a de qualquer outro concorrente>.

Na sua resposta, as Partes tentaram contestar estes dados, citando o Relatorio
Anua da MTG, onde se refere que esta fornece conexdo a organismos de
radiodifusdo a 1,9 milhdes de residéncias nordicas. Contudo, este nimero inclui
uma proporcéo significativa de clientes grossistas, e ndo € consequentemente
comparavel com os dados acima referidos. Para tornar 0s nUmero comparaveis aos
apresentados pelas partes na sua resposta, teriam de ser consequentemente
adicionados os clientes por grosso da Telenor. Na regido escandinava, a Telenor
fornece [6-700.000]* telespectadores de SMATV a nivel grossista, o que
representa [65-75%]* do numero total de tais telespectadores. A quota da Newco
da totalidade de residéncias ligadas, a nivel retahista ou grossista, & DTH,
televisdo por cabo e SMATV na Escandinavia seria assm de [60-70%]* (ou [50-
60%]* anivel nordico), 0 que continuaria a ser o dobro da quota da Netcom/MTG.

De notar igualmente que as quotas de mercado das partes seriam ainda superiores
caso fosse tomado em consideragdo o facto de aproximadamente [85-95%]* dos
clientes escandinavos de DTH poderem receber emissdes analdgicas de DTH dos
satélites da Telenor sem mudarem 0 seu equipamento (ou mesmo sem mudarem a
posicdo da antena parabdlica). Tal significa que o numero de residéncias
directamente acancaveis pela Newco seria superior ao acima indicado.
Destaforma, a quota de mercado da Newco aumentaria para [70-80%]* de todas as
residéncias escandinavas ligadas a DTH, a televisdo por cabo e a SMATV
(ou [60-70%]* anivel nordico).

Para além de alcancar pelo menos o dobro das residéncias que 0 seu concorrente
mais préximo, a Newco beneficiaria também, caso o mercado fosse apreciado a
nivel escandinavo ou nordico, de todas as vantagens concorrenciais acima descritas
decorrentes da concentracdo projectada, nomeadamente a combinacéo das redes de
televisdo por cabo suecas e dinamarquesas da Telia com as actividades de satélite
da Telenor; a posicdo da Newco enquanto adquirente de conteldo seria

53 Todas as fontes adternativas indicaram um mercado total inferior ao indicado pelas partes.
Conseguentemente, a estimativa das partes tende a subvalorizar a sua posi¢ao de mercado conjunta,
relativamente aguela a que se chegaria utilizando qualquer das fontes alternativas (uma diferenca de
até 10%). Contudo, para efeitos da presente decisdo, € suficiente indicar os dados fornecidos pelas
partes.

Nenhuma das partes tem actividades significativas na Finlandia. Contudo, dada a dimenso relativa da

Finlandia comparativamente com os trés paises escandinavos, a quota de mercado das partes no
mercado nérdico permaneceria em [40-50%]*.
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significativamente mais forte do que a da Telia ou da Telenor/Canal Digita; a
posicdo da Newco enquanto fornecedor de servigos técnicos continuaria a criar
uma nova forma de dependéncia entre a Newco e os operadores de televisdo por
cabo que concorrem com a Telia. Além disso, a Newco teria numa posi¢ao
significativamente mais forte na transi¢do dos servigos anal 6gicos para 0s Servigos
digitais.

345. Consequentemente, tem de concluir-se que também nesta Ultima hipétese, a
concentracao projectada criaria uma posi¢do dominante.

iv. Conclusio geral sobre adistribuicdo de televisio aretalho aresidéncias individuais

346. Em conclusdo, de acordo com as informagdes apresentadas a Comissdo, a Newco
controlaria, com base na definicdo de mercado proposta pelas partes, 0 acesso a
mais de [55-65%]* da totalidade das residéncias ligadas a televisdo por cabo na
Suécia. O mesmo aconteceria caso 0 mercado fosse apreciado enquanto um
mercado sueco conjunto para ateleviséo por cabo, DTH e SMATV. Mesmo que 0s
mercados fossem apreciados a nivel escandinavo ou nérdico, a Newco controlaria o
acesso a[45-55%]* ou mais de todas as residéncias. Assim, independentemente de
uma definicdo exacta do mercado, a combinacdo das actividades de distribuicéo
das partes daria & Newco um volume de distribuicdo que excede, de longe, a
posicdo de qualquer dos seus actuais concorrentes. Pelas razdes acima indicadas, a
Comissdo chegou a conclusdo de que este facto, juntamente com os efeitos
verticais relacionados com a integracdo da Telia nas actividades de satélite da
Telenor acima descritas e com a posicéo reforgada da Newco enquanto adquirente
de contetdo e fornecedor de servigos técnicos, criaria ou reforcaria uma posicéo
dominante no mercado relevante da distribuicdo de televiséo aretalho.

Aquisicdo de contelido

347. As partes consideram que nenhuma delas desenvolve actividades significativas
enguanto adquirentes de contelido, uma vez que as suas actividades se limitam ao
agrupamento em pacotes a distribuicdo de canais de televisdo. No entanto, a
investigacdo revelou que esta afirmacéo apenas € correcta no que se refere ao
conteido de televisdo por assinatura “premium” (principalmente direitos
desportivos e de filmes), em que as partes tém sido, até ao momento, adquirentes
relativamente pouco importantes (embora pelo menos a Telia tenha adquirido tanto
direitos de filmes como de desporto, e tenha lancado recentemente um canal
especifico de golfe na sua rede por cabo). Contudo, a Telenor esta ligada, através
da sua participacdo no Canal Digital, a Canal +, que € um dos maiores adquirentes
mundiais deste tipo de contelido. A Cana Digital desenvolve, nomeadamente,
actividades a nivel da distribuicdo de conteldo de televisdo por assinatura
“premium”. Concluiu, por exemplo, um contrato relativamente aos direitos
escandinavos de diversos importantes estudios de Hollywood (incluindo a
Paramount, aMGM e a Fox), bem como direitos de desporto “premium”, tais como
a Primeira Liga de Futebol Inglés e basquetebol da NBA. Tal como acima referido,
a Cana Digital adquiriu, em 1 de Setembro de 1999, os direitos nérdicos
exclusivos da Liga Italiana de Futebol (que anteriormente eram detidos pela
Netcom/MTG). Estes direitos foram adquiridos pela Canal +, também responsavel
pela aquisicéo de direitos PPV paraa Canal Digital.
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Além disso, foi referido que a Newco poderia expandir as suas actividades de
aquisicdo de contetido no dominio de direitos de filmes e desporto “premium”,
adquirindo os direitos nordicos de, por exemplo, filmes de Hollywood para todas as
"Janelas" relevantes existentes (PPV, VOD, “premium” e “second pay”, televisdo
gratuita de pagamento de base). A Newco teria um incentivo para adoptar este tipo
de estratégia por forma a atrair clientes para os seus servigos de PPV, NVOD e
VOD, uma vez que estd a expandir a sua distribui¢go digital (por cabo e por DTH).
Os direitos de “premium” e de “second pay” poderiam ser utilizados pela Canal +,
gue é exclusivamente distribuida através da Canal Digital na area nordica. Por
ultimo, poderia vender por grosso os direitos gratuitos e de pagamento de base a
outros organismos de radiodifusdo (ou desenvolver os seus préprios servicos de
pagamento de base). Os estudios de Hollywood preferem normalmente negociar
com apenas um adquirente relativamente ao maior nimero possivel de "janelas’,
uma vez gque assim diminuem os custos e o risco de vender os direitos nérdicos
relativos ao seu contetido.

As partes contestaram este argumento afirmando que a NetCom/MTG é um
adquirente de contelido mais importante que as partes. Contudo, nesta comparagao
as partes ndo incluem o Cana +, que para aém de emitir os seus canais de
televisdo por assinatura “premium” exclusivamente na plataforma do Canal Digital
de DTH, é também responsavel pela aquisicdo de direitos PPV para a Canal
Digital. A Canal + tem mas de 10 milhdes de assinantes na Europa.
Conseguentemente, ndo € defensavel que a Newco teria menos recursos do que a
Netcom/MTG no que se refere a aquisicdo de contetido. Pelo contrario, com base
nas dimensdes relativas da Newco e da Netcom/MTG, é provavel que a Newco
tivesse maiores recursos em termos de aquisicdo de contelido. As partes defendem
igualmente que a Netcom/MTG é um fornecedor de servicos de televisdo por
assinatura mais importante do que a Newco (ver supra). Contudo, para poder
chegar a esta conclusdo, as partes argumentaram novamente que 0 ndmero de
residéncias ligadas (em que a Newco se tornara claramente o lider) é irrelevante.
Tal como acima indicado, este argumento ndo é valido. Além disso, para aém dos
pontos fracos da NetCom/MTG acima descritos, devera notar-se que nao pode
transmitir sinais digitais de DTH ou por cabo. Os servicos de valor acrescentado,
tais como PPV, NVOD e VOD necessitam de capacidades de transmisséo
substancialmente maiores do que é possivel obter com a tecnologia analégica.
Consequentemente, a NetCom/MTG ndo podera concorrer efectivamente com a
Newco enquanto adquirente de todas as "janelas’ de direitos de filmes atraentes,
enquanto ndo conseguir introduzir a tecnologia digital. Por outro lado, mesmo apos
esta transicéo, a Netcom/MTG continuara em desvantagem concorrencial, uma vez
que terd acesso a um numero significativamente inferior de residéncias ligadas.

O conteldo de televisdo por assinatura “premium” ndo €, contudo, o Unico
(ou mesmo o principal) dominio de interesse, uma vez que existe um consenso
generalizado na industria quanto ao facto de a televisdo por assinatura “premium”
ndo ter sido o principa impulsionador da expansdo da televisdo por cabo, DTH e
SMATV na regido nordica. Em contrapartida, o principal impulsionador foi a
introducdo de canais financiados por publicidade e de canais de "mini-assinatura’.
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Tanto a Telia como a Telenor desenvolvem actividades enquanto adquirentes de
contetido, uma vez que concluem ambas acordos de distribuicdo de diversos canais
de televisdo comerciais por cabo, DTH e SMATV, gque vendem subsequentemente
guer integrados em pacotes quer “a la carte” a residéncias individuais
(vendas aretalho), ou a outros operadores de televisdo por cabo e de SMATV
(vendas por grosso). Tal como acima referido, tanto a Canal Digital como a Viasat
adquiriram direitos exclusivos de DTH relativamente a diversos canais.
Tradicionalmente, os direitos de televisdo por cabo tém sido concedidos em termos
ndo exclusivos. Contudo, a Cana Digita conseguiu adquirir diversos [...]*
agrupados, incluindo DTH, SMATYV e cabo. Nesta qualidade, a Newco poderia, na
sequéncia da realizagéo da transaccdo notificada e independentemente do facto de
se considerar que as actividades de distribuicdo de televisdo escandinava acima
descritas integram um Unico mercado relevante ou diversos mercados vizinhos,
utilizar a sua posic¢éo reforgcada e verticalmente integrada nas negociagdes com 0s
fornecedores de contetdo.

Segundo a investigacdo, a Newco tornar-se-a um parceiro obrigatério para
gualquer organismo de radiodifusdo de canais financiados pela publicidade ou/e de
"mini-assinatura’ que pretendam atingir o mercado nordico. Estes organismos de
radiodifusdo considerardo que o elemento decisivo € a capacidade de alcancar um
numero suficiente de residéncias por forma a atrair receitas suficientes de
publicidade e/ou de assinaturas. Na sequéncia da concentragdo, tal ndo sera
possivel na Suécia sem acesso as redes de distribuicdo da Newco
(aNewco controlaria 0 acesso de [60-70%]* da totalidade das residéncias ligadas
ao cabo e teria acesso a maior parte das residéncias ligadas a DTH e SMATV). A
Newco seria também o unico distribuidor com uma boa cobertura das residéncias
com televisdo nos principais centros populacionais. As residéncias nestas areas sao
particularmente interessantes para 0s anunciantes e, consegquentemente, para 0s
organismos de radiodifusdo comerciais. Nenhum outro sistema de distribuicéo, tal
como o da Netcom/MTG (que possui menos de metade do niUmero de residéncias
ligadas), seria considerado como um substituto da rede de distribuicéo da Newco.

Na sua resposta, as partes tentaram reduzir a importancia da vantagem de terem
acesso a um maior nimero de residéncias, afirmando que a Netcom/MTG e a
Stjarn TV constituem alternativas para os organismos de radiodifusdo que néo
estgjam incluidos no "patamar bésico". Contudo, tais organismos de radiodifusao
continuaréo a enfrentar as dificuldades que se prendem com a necessidade de
serem recebidos pelo maior nimero de residéncias possivel. O operador da rede de
televisdo por cabo pode optar por cobrar aos seus clientes um amplo
"patamar basico", que ndo necessita da utilizagdo de descodificadores (tal como a
Telia e a Telenor fizeram), ou transmitir apenas os canais "obrigatérios'
descodificados (como a maior parte dos outros operadores de cabo faz). Outros
operadores de televisdo por cabo, mesmo que tivessem adoptado uma estratégia
analégica com base num descodificador, oferecerdo normalmente um "patamar
basico" e um ou mais pacotes alargados de canais que sdo obviamente mais
onerosos. A inclusdo de um canal nesta oferta de pacote alargado de outras redes
de televisdo por cabo significara, tal como acontece nas redes de televisdo por cabo
das partes, que o canal em questdo € apenas recebido por uma proporgdo reduzida
de todas as residéncias ligadas. Estas decisdes comerciais adoptadas pelo operador
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de televisdo por cabo ndo afectam a questdo de base de os canais financiados pela
publicidade estarem dependentes do facto de acangarem o maior nimero possivel
de telespectadores em cada um dos sistemas de distribuicdo. Assim, os canais
financiados por publicidade tentaréo, tal como as redes de televisdo por cabo das
partes, ser incluidos nestas ofertas de "patamar basico”. Consequentemente,
gualquer canal financiado pela publicidade que ndo consiga ser incluido nesta
"oferta de base" nas redes de distribuicdo das partes, deparar-se-4 basicamente com
as mesmas dificuldades para ser distribuido na "oferta basica’ equivalente da
Netcom/MTG e da Stjarn TV. Consequentemente, a afirmacéo das partes ndo pode
ser aceite. O argumento das partes serd completamente irrelevante quando estiver
concluida a passagem para o contexto digital, uma vez que, tal como acima
indicado, todas as residéncias necessitardo de um descodificador digital para
receber os sinais de televisdo®® e, desta forma, nem mesmo os sinais obrigatorios
estardo disponiveis descodificados.

As Partes defenderam igualmente que a Stjarn TV teria uma posicdo negocial
semelhante a da Newco devido ao facto de ser propriedade da UPC. Contudo, a
investigagdo ndo vem confirmar a conclusdo de que as actividades de distribuicéo
de televisdo da UPC fora da regido nordica possam ter qualquer impacto na sua
capacidade de concorrer com a Newco no que se refere a aquisicdo de contetdo.
Pelo contrario, ainvestigacdo indica que a Stjarn TV ou a UPC teriam de pagar um
prémio significativo a qualquer canal de televisdo para que |he fossem concedidos
direitos nordicos exclusivos, uma vez que apenas poderia garantir acesso a menos
de 10% da totalidade dos telespectadores nérdicos. Consequentemente, qual quer
canal de televisdo que considerasse a hipotese de conceder direitos nordicos
exclusivos ou preferenciais a Stjarn TV ou a UPC teria de cobrar um prémio
significativo correspondente ao risco que correria de que tal canal de televisdo
pudesse ndo chegar aos restantes telespectadores nérdicos e, em especia, 0s
telespectadores ligados as diversas redes de distribuicdo da Newco. Para qualquer
organismo de radiodifusdo que tivesse criado um canal de televisdo financiado pela
publicidade com um interesse nérdico especifico, € improvéavel que a distribuicdo
pela Stjarn TV/UPC congtituisse uma alternativa viavel, independentemente do
nivel de prémio que poderia teoricamente receber. Por estes motivos, a afirmagao
das partes relativamente a posi¢cao negocial da Stjarn TV ndo pode ser aceite.

As partes afirmaram igualmente na sua resposta que a introducdo de transmissoes
digitais terrestres (DTT) reduzird a dependéncia dos organismos de radiodifuséo
relativamente a Newco. A DTT foi introduzida em 1 de Abril de 1999 na Suécia.
Devido ao facto de a largura de banda disponivel ser relativamente limitada, o
nimero de licengas € igualmente reduzido. Foram concedidas licencas a trés canais
terrestres analdgicos "obrigatorios'. Além disso, quatro canais comerciais
(TV3, Kanal5, Cana + e TV8) e quatro canais educativos/regionais obtiveram
igualmente licencas. Até ao momento, apenas a SVT, o0s canais do

55 As partes (bem como outros distribuidores) continuarfo a oferecer uma "plataforma de base" no
contexto digital.
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Estado "obrigatérios’ iniciaram a radiodifusio de DTT. As vendas de
descodificadores DTT sdo extremamente baixas (cerca de350 nos primeiro
quatro meses®®). Por conseguinte, a sugestdo das partes de que a DTT vira limitar
significativamente o seu poder face aos organismos de radiodifusdo ndo pode ser
aceite.

No que se refere a Noruega e a Dinamarca, a Newco controlaria 0 acesso de
aproximadamente [35-45%]* e [25-35%]* das residéncias com televisdo por cabo e
teria uma forte posicéo no que se refere a SMATV (ver infra), enquanto a situacéo
relativamente a DTH parece ser semelhante a da Suécia.

A Newco poderia adoptar uma estratégia comercial para aproveitar esta posi¢éo de
guardid na Suécia (que tem cerca do dobro de residéncias da Noruega ou da
Dinamarca) para conseguir direitos de distribuicdo preferenciais ou exclusivos
(cabo, DTH e SMATV) paratoda a area nérdica. Embora seja obviamente verdade,
tal como as partes realcaram na sua resposta, que a Newco necessitara de um
contelido atraente nas suas actividades de distribuicdo de televisdo, a dependéncia
da Newco relativamente a qualquer fornecedor de conteldo serd inferior a
dependéncia desse fornecedor de contelido relativamente a Newco. Os organismos
de radiodifusdo de canais financiados pela publicidade e de canais de
"mini-assinatura’ que desenvolvem actividades na regido nordica desenvolvem a
sua actividade segundo modelos financeiros que implicam um acesso aos
telespectadores ligados as redes de distribuicdo da Newco na Suécia. Teriam
poucas possibilidades de resistir as exigéncias da Newco e, desde que a Newco lhes
fornega uma oportunidade de manter e desenvolver as suas actividades, ndo teriam
qualquer razéo para o fazer. Além disso, a Newco podera ndo so ameacar de forma
credivel retirar os organismos de radiodifusdo da sua distribuicéo (tal como a Telia
jad o fez no passado com um dos canais da Netcom/MTG), como também exigir a
gualquer canal de um organismo de radiodifusdo que oferecesse resisténcia, um
pagamento para transportar esse canal nas suas redes de distribuicdo e/ou pacotes,
de uma forma menos lucrativa para 0 organismo de radiodifusdo. Como exemplo
dos efeitos deste tipo de decisdes dos distribuidores, podera ser referida a situacéo
da Telia que transportou durante diversos anos a versdo em lingua inglesa da
Eurosport no seu "patamar basico”, que estd acessivel aos 1,3 milhdes de
residéncias ligadas. Simultaneamente, a Telia colocou o sinal da Eurosport Nordic
na sua oferta alargada, cujo acesso apenas pode ser obtido através de um
descodificador. Consequentemente, a grande maioria das residéncias ligadas a rede
de cabo da Telia (que apenas paga 0 "patamar basico™) ndo pode receber este canal
na sua propria lingua®’, apesar dos esforcos do organismo de radiodifusdo para
oferecer um servico mais atraente.

56 Aftonbladet, 1 de Setembro de 1999.
57 Na sua resposta, as partes referiram que desde Maio de 1999 a Eurosport Nordic é emitida através do
"patamar basico" da Telia na sequéncia de um novo acordo que, contudo, apenas tem uma vigéncia

limitada ([.....]*).
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No que se refere ao agrupamento em pacotes, foi também chamada a atencdo da
Comisséo para o facto de as possibilidades dos distribuidores utilizarem os seus
pontos fortes contra os organismos de radiodifusdo aumentarem com a
digitalizacéo. Ta acontece devido ao reforco da capacidade que permitira que o
distribuidor crie pacotes multiplos ou "patamares’, que poderdo, cada um, atrair
diferentes grupos de assinantes (e proporcionarem, consequentemente, receitas
potenciais diferentes para os organismos de radiodifusdo). Assim, a digitalizacéo
aumentara a capacidade de a Newco, enquanto distribuidor dominante, oferecer aos
seus fornecedores favoritos receitas reforcadas.

A capacidade de a Newco conseguir direitos de distribuicdo preferenciais ou
exclusivos, vira enfraquecer significativamente a posi¢ao concorrencial de outros
distribuidores de televiséo (cabo, DTH e SMATV), umavez que os produtos destes
Ultimos estardo em desvantagem em termos de custos e€/ou relativamente ao
nimero reduzido de canais de televisio que oferecerdo aos seus clientes. A medida
gue os actuais acordos de distribuicdo chegam a sua data de vencimento, os
organismos de radiodifusdo ndo dispordo de qualquer aternativa viavel para a sua
distribuicdo nérdica. Esta situagdo criara assim, em Ultima andlise, uma posicao
dominante para a Newco enquanto adquirente de contelido para distribuicdo de
televisdo.

Este receio é reforcado pela integracdo vertical da Newco no fornecimento de
respondedores de satélite com uma cobertura nérdica. Umavez que a NSAB, o seu
Unico concorrente no dominio dos satélites, ndo esta integrada verticamente, a
Newco seria o Unico fornecedor com capacidade para oferecer um servico
agrupado composto por infra-estrutura de satélite e distribuicdo a retalho que
abrangesse uma parte significativa das residéncias com televisdo. Estas préticas de
agrupamento sdo, de certa forma, ja utilizadas pela Telenor e pela Canal Digital, o
que estd por exemplo patente nos acordos da Canal Digital celebrados com
diversos organismos de radiodifusdo, em que estes Ultimos ndo [...]*. Trata-se de
uma sSituacdo atraente para os organismos de radiodifusdo, uma vez que a
capacidade de respondedor, caso sga augada separadamente, pode
representar 30% ou mais dos custos totais do canal. Dado que controla mais
de 65-77% da capacidade de respondedores nérdica adequada para a televisdo, a
Newco dispde de uma capacidade para iniciar estas préticas que ndo pode ser
igualada por nenhum distribuidor alternativo, cuja Unica possibilidade de imitar a
estratégia da Newco seria augar, em termos comerciais, um bloco de
respondedores junto da Newco e/ou da NSAB. Para além desta vantagem em
termos de custos, a Newco poderia, na sequéncia da concentracdo, ameacar de
forma credivel os organismos de radiodifusdo com condi¢bes de distribuicéo
menos atraentes (fora do "patamar bésico" por exemplo), em especial na rede de
cabo da Telia, a ndo ser que concordassem em utilizar os servigos agrupados da
Newco.

Considera-se que é elevada a probabilidade de a Newco adoptar diversas
estratégias de agrupamento destinadas a utilizar a sua posicdo forte num
determinado dominio para reforcar sua posicdo globa enquanto distribuidor. A
Canal Digital concluiu, por exemplo, diversos acordos exclusivos de distribuicéo
gue ndo abrangem exclusivamente a sua actividade principal - DTH analdgica e
digital - mas também a distribuicéo digita de televisdo por cabo e de SMATV. Da
mesma forma, a Telia
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362.

celebrou acordos que |he proporcionam ndo sb direitos de distribuicdo vantajosos
relativamente a televisdo por cabo, mas também direitos para a distribuicdo de
SMATV e DTH (que ndo esté actuamente a ser utilizada nas suas actividades).
Nasua resposta, as partes contestaram estas conclusdes, afirmando que a Canal
Digital e, em especial a Telia, apenas tém um numero limitado de direitos
exclusivos, que estes direitos ndo sdo vantg 0sos, que todos os direitos estdo a ser
utilizados e que, por ultimo, a Netcom/MTG possui direitos exclusivos mais
importantes. Nenhuma das afirmagdes das partes € defensavel. Segundo as suas
proprias informacdes, a Canal Digital possui um catdlogo extenso de direitos
exclusivos. Na Suécia tem, por exemplo, direitos exclusivos digitais relativamente
a[...]* canais na DTH, [...]* na televisdo por cabo e [...]* na SMATV. Estes
direitos s0 muito mais amplos do que os direitos detidos pela Netcom/MTG. Néo
€ de estranhar que os fornecedores de canais tenham manifestado menos interesse
em conceder direitos exclusivos a Netcom/M TG, uma vez que muitos organi smos
de radiodifusdo poderdo hesitar em confiar num organismo de radiodifusio
concorrente para a sua distribuicdo na area nérdica. Relativamente as restantes
afirmacbes das partes, as informacdes apresentadas pelos organismos de
radiodifusdo e outros distribuidores indicam claramente que a Telia possui direitos
de distribuicdo vantgjosos. Por Ultimo, a questdo relevante ndo é a de saber se,
antes da concentracdo projectada, a Telia tinha ja adquirido uma grande carteira de
direitos de SMATV e de DTH. Em contrapartida, a questdo relevante € o facto de a
capacidade de a Telia o fazer (sem desenvolver ainda actividades nessas areas) ser
revelador da forga combinada da Newco ap6s a concentracao.

As partes conseguiram igualmente garantir direitos [...]* junto de varios dos seus
fornecedores actuais. Além disso, a Telenor iniciou uma estratégia agressiva por
forma a persuadir os organismos de radiodifuséo a passarem dos satélites NSAB
para os satélites da Telenor. Tal como acima referido, um organismo de
radiodifusdo foi recentemente convencido a mudar para 1° Oeste, tendo-lhe sido
oferecido, em contrapartida, um acordo baseado na penetracdo. A Newco poderia
utilizar estas estratégias para continuar a reduzir ou a eliminar a concorréncia de
outros distribuidores de DTH, cabo e SMATV €/ou da NSAB, o que teria o efeito
de reforcar ainda mais a sua posicao enquanto parceiro obrigatério de todos os
organismos de radiodifusdo comerciais. Esta sSituacdo viria reforcar
consideravelmente a sua funcdo de guardia e o seu controlo de todos os niveis da
cadeia de distribuicéo de televisdo na Escandinavia.

Por conseguinte, pelas razdes que precedem, a Comissdo chegou a concluséo de
gue a concentracdo notificada criaria uma posicdo dominante para a Newco
enguanto adquirente de contetido para distribuicao de televisdo.

Venda a grosso de direitos de contetido

363.

Ambas as partes (e a Canal Digital) desenvolvem actividades enquanto grossistas
de direitos de conteiido. A Telenor (incluindo a Canal Digital) € o maior grossista
actual e tem mais de [...]* clientes por grosso nos trés paises escandinavos. Os
clientes sdo principalmente redes de SMATV e de cabo. Segundo o
Relatorio Anual da Telenor de 1998, através destas actividades foi oferecido acesso
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a televisdo por assinatura a 686 000 telespectadores na Escandinavia. Este nUmero
representa 70% de todas as residéncias ligadas a SMATV na regido. O segundo
maior grossista nestes trés paises € a Netcom/MTG que, em 1998, alcancou um
nimero de telespectadores ligeiramente inferior a0 da Telenor. Segundo a
notificagdo, as actividades da Telia tém até ao momento sido limitadas a
Dinamarca onde fornece aproximadamente [...]* redes de SMATVS%., Uma
caracteristica geral do mercado grossistatem sido o facto de uma parte significativa
dos clientes serem fornecidos simultaneamente pela Telenor e pela Netcom/MTG.

364. Contudo, afigura-se que a concentracdo projectada permitira que a Newco
desenvolvesse ainda mais e reforcasse significativamente esta actividade, o que se
poderia revelar de extrema importancia estratégica para a entidade resultante da
concentracdo. As actividades grossistas da Newco poderiam ser ainda mais
reforcadas através da utilizacdo da posicdo de guardid acima descrita no
fornecimento de servicos de satélite (em especia no que se refere aos servigos
digitais), juntamente com a sua posicdo enquanto parceiro obrigatério de
distribuicdo a retalho para os canais de televisdo comerciais. Com base nestes
pontos fortes, a Newco poderia também criar diversos pacotes analogicos e
digitais. Ta como acima referido, a Newco seria a Uinica empresa na regido nordica
gue poderia incluir servigos de valor acrescentado tais como PPV, NVOD, VOD e
acesso Internet nos seus pacotes digitais. A Newco poderia oferecer estes pacotes a
gualquer operador de cabo ou de SMATV no mercado nérdico. Os incentivos da
Newco para adoptar esta estratégia seriam fortes, umavez que o custo adiciona de
fornecer, numa base grossista, este tipo de pacote desenvolvido para as suas
proprias actividades de distribuicdo, seria extremamente baixo ou mesmo
inexistente.

365. Mesmo antes da concentragcéo projectada, a Telia, a Telenor e a Cana Digital
puderam utilizar a sua forte posicdo nas respectivas actividades principais para
conseguir condicbes consideravelmente mais favoraveis do que 0s seus
concorrentes junto dos organismos de radiodifusdo (ou, tal como referiram os
fornecedores, os organismos de radiodifusio aceitaram a distribuic¢&o nas redes das
partes em condigdes muito menos atraentes do que as que tinham aceite em
sistemas de distribuic¢éo concorrentes). A Telia conseguiu, por exemplo, no periodo
entre 1995 e 1998 reduzir significativamente os montantes totais que paga aos
organismos de radiodifusdo, apesar de ter aumentado o nimero de organiSmos com
que celebrou acordos de distribuicdo de [...]* durante 0 mesmo periodo.
Na sua resposta, as partes contestaram esta conclusdo. Na sua opinido, a reducéo de
custos da Telia deve-se a uma reducdo do numero de residéncias com
descodificadores na sua rede (de [...]* para [...]*), devendo ser feita uma
comparacao baseada nas receitas de televisdo por assinatura da Telia. Em primeiro
lugar, embora ndo sga evidente de que forma a reducdo do numero de
descodificadores reduziria os custos da Telia, 0 que é um facto € que em 1995 a
Telia pagou, em média, [...]* a cada organismo de radiodifusdo. Em 1998, este
nimero desceu para|...]*, umareducdo de [...]*. Em segundo lugar, tal como foi

58 A Teliando indicou o nimero de residéncias que receberam servigos através das suas actividades de
grossista.
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367.

368.

369.

referido supra, a Comissdo ndo aceita a definicdo que as partes apresentam de
receitas de televisdo por assinatura, uma vez que exclui mais de metade do volume
de negbcios da Telia proveniente da distribuicdo de televisdo a retalho.
Conseguentemente, 0 argumento apresentado pelas partes na resposta ndo pode ser
aceite.

Prevé-se que a Newco, na sequéncia da concentragéo projectada utilizaria a sua
posicdo enquanto parceiro obrigatério dos organismos de radiodifusdo para
conseguir ainda melhores condigdes no que se refere aos direitos agrupados a
retalho e por grosso. Dadas as suas vantagens concorrenciais, € provavel que a
Newco pudesse oferecer pacotes de programas a precos que constituiriam um forte
incentivo para outros operadores de cabo e de SMATV adquirirem esses direitos
junto da Newco em vez de os adquirirem directamente junto de organismos de
radiodifusdo individuais (incluindo a Netcom/MTG). Tal como acima referido,
estes organismos de radiodifusdo estardo cada vez mais dependentes da Newco no
que se refere a distribuicdo de televisdo a retalho nos trés paises escandinavos, o
gue limitara a sua capacidade de p6r em causa a Newco a nivel grossista. Embora
uma evolucdo da situacdo em que a Newco oferecesse, pelo menos inicialmente,
condigcOes atraentes para 0S Seus pacotes por grosso pudesse, a curto prazo, ter
algumas vantagens em termos de custos para os operadores concorrentes de cabo e
de SMATV, seria provavel que a médio e a longo prazo produzisse significativos
efeitos negativos sobre a concorréncia.

Em primeiro lugar, a Newco poderia, em larga medida, eliminar a concorréncia dos
operadores de cabo e de SMATV concorrentes, ndo sd por dispor de todas as
informagbes sobre o volume das suas actividades e sobre as suas estruturas de
custos mas, potencialmente, também através da imposicdo de obrigacbes de
exclusividade ou outras obrigagdes restritivas, que eliminariam a sua capacidade de
concorrer através do fornecimento de contelido novo ou inovativo.

Em segundo lugar, no que se refere aos fornecedores de contetido, esta evolucéo
significaria que teriam de enfrentar um adquirente de contedo dominante ou
mesmo monopsonistico na Escandindvia, 0 que ndo sO produziria um impacto
negativo sobre a sua rendibilidade, mas viria reduzir significativamente a sua
capacidade de influenciar 0 agrupamento em pacotes e a venda do seu contetido ou
canais. Nestas circunstancias, € provavel que os organismos de radiodifusdo
tivessem menos incentivos parainvestir na melhoria da qualidade e/ou na inovagéo
de novos conteldos. Na sequéncia da concentragdo projectada, os mercados
escandinavos da distribuicéo de televisdo poderiam consequentemente entrar na era
digital com um prognéstico de uma menor escolha para 0s consumidores em vez
de, tal como previsto, uma maior escolha.

A concentrac8o projectada criaria consequentemente uma posi¢do dominante para
a Newco no dominio da venda por grosso de direitos de conteldo,
independentemente do facto de este mercado ser avaliado a nivel da Escandinavia
ou separadamente para 0s trés paises.
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Tecnologia para servicos técnicos rel ativos a tel evisdo por assinatura

370. O mercado do fornecimento de servigos técnicos de televisdo por assinatura €
actualmente limitado, uma vez que a maior parte dos principais operadores de cabo
e de DTH realizam estas actividades a nivel interno (Telia, Telenor, Netcom/MTG
e outros). Contudo, as partes desenvolvem actividades enquanto fornecedores de
servicos técnicos de televisdo por assinatura a terceiros. A Telenor presta estes
servigos ela propria ou através da Canal Digital. Esta tltima é actualmente o Gnico
fornecedor de servicos técnicos digitais de televisdo por assinatura na area nordica
e concluiu um acordo com [...]*, bem como com outros operadores suecos de cabo
ede SMATV. A Teliafornece estes servicos a operadores de cabo e de SMATV na
Dinamarca e concluiu um acordo com [...]*, através do qual este Ultimo tem uma
licenca para utilizar o sistema informatico de gestdo de dados SMS da Telia. A
Telenor investiu montantes significativos no desenvolvimento de um sistema
privativo e digital de Acesso Condicional (CA) e de Interface Aplicada de
Programas (API) denominado Conax. Nos Ultimos quatro anos os investimentos da
Telenor nesta tecnologia tém vindo a aumentar anualmente em cercade|...]*.

371. As partes afirmaram que a adopcdo, em 1997, das normas Eurobox por diversos
operadores de televisio por cabo europeus e, em 1998, de especificagbes comuns
para uma caixa de descodificagdo baseada nas normas europeias por parte dos
principais distribuidores de televisdo noérdicos e por parte dos organismos de
radiodifusdo no contexto dos debates Nordig, permitira que os clientes mudem para
um novo fornecedor sem aterarem 0 seu equipamento. Contudo, as partes
concordam gue seria necessaria uma maior harmonizagdo no contexto do projecto
Nordig antes de tal ser possivel, e também que o Conax ndo pode ser aplicada a
norma Eurobox.

372. No ambito da investigac8o, foram levantadas duvidas quanto ao facto de a
concentragcdo projectada proporcionar a Newco a capacidade e os incentivos
necessarios para abandonar o projecto Nordig e centrar-se no sistema privativo
Conax, ou para impor o sistema Conax enguanto tecnologia de acesso condicional
a utilizar no projecto Nordig. Caso a Newco utilizasse a sua posi¢do avangada em
termos de servicos digitais (a rede por cabo da Telia e as actividades de DTH da
Canal Digital) para impor o sistema Conax como a norma de facto no mercado,
seria extremamente dificil, dado o nimero de residéncias ligadas aos sistemas de
distribuicdo da Newco, que qualquer outro interveniente no mercado introduzisse
um sistema concorrente®®. Como exemplos do modo como a Newco poderia
utilizar a sua tecnologia privativa para manter os seus clientes no seu sistema de
distribuicdo, os terceiros alegaram que a Telenor esta ja a cobrar um montante
adicional significativo para efectuar a ligagdo ascendente ao satélite de um sinal de

59 A Directiva 95/47/CE do Parlamento Europeu e do Conselho de 24 de Outubro de 1995 relativa &
utilizagdo de normas para a transmiss@o de sinais de televisdo, JO L 281 de 23.11.1995, p. 51
("aDirectiva") estabelece que os operadores de sistemas de acesso condiciona devem oferecer acesso
ndo discriminatdrio a todos os organismos de radiodifusdo. De realcar que as vantagens de que a
Newco dispde ao impor a sua tecnologia enquanto norma de facto, ndo a obrigariam, de forma
alguma, aviolar adirectiva.
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televisdo que ndo esta codificado com a tecnologia Conax. Um outro exemplo é o
facto de os descodificadores de DTH digital vendidos nos paises escandinavos,
estarem dependentes do guia de programas da Canal Digita e de o modem de
telefone integrado ndo poder ser utilizado para ligacdo a outros fornecedores.
Consegquentemente, caso a NetCom/MTG ou qualquer outro fornecedor
pretendessem lancar servigcos de DTH digital, os clientes da Cana Digital né&o
poderiam mudar de fornecedor, ando ser que comprassem um novo descodificador.
Embora até a0 momento a Telia tenha utilizado a Viaccess, uma tecnologia
concorrente da Conax, nos seus descodificadores digitais, o nimero destes
descodificadores ja instalados na rede de cabo da Telia € ainda relativamente
reduzido (cerca de [...]* de todas as residéncias ligadas). Além disso, segundo as
partes, poderia ser produzido um descodificador digital combinado (que pudesse
receber sinais de cabo e de DTH) a um custo apenas|...]* euros
(menos de [0-20%]*) superior aos descodificadores actuais de sinal especifico.
Prevé-se assim que a Newco utilizara a tecnologia Conax também na actual rede de
cabo da Telia e adoptard uma estratégia semelhante para os descodificadores de
televisdo por cabo digitais, tal como descrito suprarelativamente aDTH.

373. Afigura-se consequentemente que a Newco poderd utilizar a sua actual posi¢éo no
dominio dos servigos técnicos, incluindo a tecnologia privativa Conax, para
reforcar ainda mais 0 seu controlo sobre os mercados acima mencionados.
Por outro lado, uma vez que é provavel que a Newco consiga impor a sua
tecnologia digital enquanto norma de facto para o mercado nérdico, a concentracéo
projectada criaria uma posicdo dominante no fornecimento de tecnologia para os
servicgos técnicos de televisao por assinatura.

Conclusdo rel ativamente aos mercados de distribuicdo de televisio

374. A concentragdo projectada criaria uma entidade integrada verticalmente que
combinaria todas as actividades e pontos fortes da Telia e da Telenor no dominio
da distribuicdo de televisdo. Uma vez que, em Ultima analise, o objectivo de todas
as actividades acima descritas consiste em permitir que as residéncias individuais
recebam programacdo produzida por diversos organismos de radiodifusdo, existe
um forte laco entre os diferentes niveis da cadeia de distribuicdo. Este facto
proporcionara a Newco um incentivo comercial para utilizar os seus pontos fortes
especificos a cada um dos niveis para reforcar a sua posicdo em todos 0s outros.
Concluiu-se ja que a concentragdo projectada criaria ou reforgaria uma posicao
dominante para a Newco nos seguintes dominios: fornecimento de capacidade de
respondedores de satélite; distribuicéo de televisdo a retalho; aquisicdo e venda por
grosso de conteldo e fornecimento de tecnologia para servicos técnicos da
televisdo comercial. Devido a ligagdo existente entre estas actividades, a
preocupacdo global que a concentragdo suscita é superior a soma das preocupacdes
relativas a cada nivel individual da cadeia de distribuicdo. E particularmente
preocupante que a posicdo da Newco, tal como acima descrita, passe a ser ainda
mais forte no contexto digital. A criacdo da Newco poderia consequentemente
levar auma situagdo em que uma empresa teria poderes para decidir a configuragéo
da nova paisagem multimedia convergente, sem quaisquer restricdes significativas
por parte dos seus concorrentes, clientes ou consumidores finais.
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Além disso, estas preocupacfes sdo agravadas pelo facto de se prever que a
Telenor venha a assumir num futuro préximo uma posi¢éo de controlo na Norkring
(aempresa de transmiss@o de televisdo terrestre norueguesa, proprietéria de cerca
de 6500 estagOes de transmissdo na Noruega). Tal significaria que a Newco
controlaria todas as plataformas técnicas existentes para a distribuicdo da televisao
na Noruega. Por outro lado, quando os sectores dos meios de comunicagdo e da
telefonia convergirem (incluindo a proxima transicéo da tecnologia anal égica para
a digital), a Newco disporia, através da propriedade das infra-estruturas
necessarias, possibilidades inigualaveis para agrupar diversos servicos de telefonia,
de Internet e de televisdo. Poderia assim criar uma lealdade por parte dos seus
clientes que nenhum concorrente que oferecesse um ndimero mais limitado de
servigos poderia equiparar, criando consequentemente barreiras intransponiveis a
entrada, que cobririam todo o leque das suas actividades.

APRECIACAO GLOBAL DA TRANSACCAO NOTIFICADA

A transaccdo notificada criaria ou reforcaria posicdes dominantes nos mercados
acima referidos dos servicos de telefonia na Suécia, Noruega e Irlanda, bem como
em diversos niveis da cadeia de distribui¢do de televisdo nos paises nérdicos. Estes
efeitos negativos decorreriam em parte do poder de mercado superior da entidade
combinada, tal como demonstrado pelas elevadas quotas de mercado relativamente
aos seus concorrentes de menores dimensdes e mais fracos. Contudo, estes efeitos
seriam significativamente reforcados pelos efeitos verticais resultantes das
actividades combinadas da Telia e da Telenor. Consequentemente, a operagéo
levaria a criagdo de uma entidade conjunta com posi¢cdes fortes ou dominantes que
abrangeriam toda a cadeia de valor dos sectores da telefonia e televisdo. Quando
comparada com o facto de a maior parte dos concorrentes da Newco, nos diversos
niveis, ndo estarem de forma alguma integrados verticalmente, esta situagéo reforca
a posicao dominante generalizada da empresa e reduz ainda mais a possibilidade de
0S seus concorrentes poderem iniciar uma concorréncia efectiva. O amplo leque de
actividades da entidade combinada e a sua posi¢cdo avancada no que se refere as
tecnologias digitais, constituira igualmente uma barreira significativa a entrada em
todos os niveis das suas actividades.

Pelas razbes supra, a Comissdo chegou a conclusdo de que a concentracdo
notificada, na auséncia de quaisquer ateractes, seria incompativel com o mercado
comum e com o funcionamento do Acordo EEE, uma vez que criaria ou reforcaria
posicdes dominantes nos mercados dos servicos de telefonia e de televisdo, na
sequéncia das quais a concorréncia efectiva seria significativamente limitada no
mercado comum, nos termos do n° 3 do artigo 2° do Regulamento das
Concentragdes e no EEE, nos termos do n.° 1 do artigo 57° do Acordo EEE.
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COMPROMISSOS PROPOSTOSPELASPARTES

Por forma a solucionar as preocupagdes em matéria de concorréncia identificadas
pela Comissdo, as partes apresentaram em 17 e 24 de Setembro de 1999
compromissos para resolver as preocupacdes suscitadas pela concentragdos®. E um
facto que os ultimos compromissos foram apresentados ja fora do periodo previsto
pelo artigo 18° do Regulamento (CE) n.°447/98 da Comissdo®l; contudo, este
regulamento prevé iguamente que a Comissdo pode, em circunstancias
excepcionais, prorrogar o periodo de trés meses. No presente caso, devera notar-se
gue as partes tinham ja apresentado compromissos dentro do prazo de trés meses e
gue o pedido de prorrogacdo de uma semana para propor 0S COmpromissos
incluidos na segunda apresentacéo foi recebido pela Comissdo dentro do prazo de
trés meses. Além disso, 0 pedido de prorrogacdo indicava a natureza dos
COmpromissos que seriam apresentados apos a semana adicional, o que permitiu
gue a Comissdo iniciasse a apreciagcao das solugdes antes de serem formalmente
apresentadas.

A Telia e a Telenor sdo propriedade dos Estados sueco e noruegués. Por este
motivo, 0s seus planos de fusdo tiveram de ser aprovados pelos respectivos
Parlamentos. Os Parlamentos sueco e noruegués aprovaram a transaccdo apos
longos debates, ndo sO acerca da transaccdo enquanto tal, mas também acerca do
seu impacto sobre outras questdes de interesse publico tais como a pluralidade dos
meios de comunicagdo e o desenvolvimento da futura sociedade da tecnologia da
informag&o. Neste contexto, deverd reconhecer-se que os dois Governos, no seu
papel de proprietarios, tiveram de consagrar uma atencdo adicional ao impacto
potencial das Ultimas solucbes sobre tais questes politicas, incluindo discussbes
com representantes dos respectivos Parlamentos. O facto de o Parlamento ter de
participar neste processo veio trazer novas dificuldades. O facto de estarem
envolvidos orgaos politicos de dois paises diferentes constituiu um obstaculo
adicional para cumprir o prazo previsto no Regulamento (CE) n.° 447/98.
Destaforma, as circunstancias excepcionals ndo estdo relacionadas com a
propriedade estatal enquanto tal, mas com o facto de as actividades das partes e, na
realidade, as afectadas pelos compromissos adicionais, incluirem actividades com
um impacto sobre questbes politicas mais vastas de interesse nacional que
implicam uma consulta politica. Além disso, a publicacéo, pela PTS (a entidade
reguladora de tel ecomunicaces sueca), de um relatério com uma proposta de nova
legidacdo LLU em 16 de Setembro de 1999 tera feito com que o processo de
avaliacdo do Governo se atrasasse no que se refere aos planos das partes para
apresentar as solucdes relativasa LLU e atelevisdo por cabo. Por Ultimo, teria sido
exigido que as partes contactassem 0s seus Parlamentos para notificar novamente o
acordo e, desta forma, o acordo ndo poderia ter sido retirado e voltar a ser
notificado com as alteragdes introduzidas téo facilmente como se verificaria com
qualquer outra transacgao.

Consequentemente, deverd reconhecer-se que as partes enfrentaram limitagdes
adicionais e excepcionais ap apresentar estes compromissos, comparativamente

60 Na sequéncia da apreciagio da Comiss3o, as partes apresentaram diversos esclarecimentos técnicos
das suas propostas em 1 de Outubro de 1999. A expressdo "proposta fina" é utilizada para descrever
0S compromissos apresentados em 17 e 24 de Setembro de 1999, incluindo os esclarecimentos de
1 de Outubro de 1999.

61 JOL 61de2.3.1998, p. 1.
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com as que enfrentram por outras empresas (de propriedade publica ou privada),
cujas actividades ndo tém um impacto directo sobre questbes politicas de interesse
publico. Por ultimo, o facto de terceiros terem ja apresentado observacdes sobre um
eventual compromisso relativo a LLU na primeira fase, e também a clareza dos
COMPromissos propostos, permitiram que os servigos da Comissdo efectuassem
uma apreciacdo completa e correcta da proposta alterada, incluindo as necessérias
consultas aos Estados-membros e terceiros.

381. A propostafinal de compromissos das partes € a seguinte:

(@)

(b)

(©)

Alienacdes da Telia

1.

A Telia Norge, incluindo as actividades norueguesas da Telia no
gue se refere ao fornecimento de servicos de telefonia vocal
nacionais e internacionals, servicos de comunicagdo de dados,
fornecimentos de PPCA e servicos conexos, bem como
fornecimento de servicos Internet,

Fornecimento de servicos de rede actualmente prestados através da
Telia Néttjanster Norden AB,

A Telia InfoMedia Television AB, incluindo as actividades de
televisdo por cabo da Telia na Suécia.

Alienacdes da Telenor

1.

A participacdo de 33% na Telenordia, com actividades nos
servicos de telefonia vocal nacionais e internacionais, Servigos
Internet e de comunicagdo de dados e servicos globais avancados,
incluindo a Nordicom,

A participacéo de 50% na Internordia, que desenvolve actividades
na Suécia no fornecimento de PPCA,

As participagOes na Lokaldelen e na Telenor Foretagsinfo AB, que
desenvolvem actividades na Suécia no fornecimento de listas
telefonicas locais e inter-empresas,

A Telenor Avidi AS, incluindo as actividades de televisdo por
cabo da Telenor na Noruega.

AlienagOes da Telia ou da Telenor

Os compromissos prevéem que a Telia aiene a totalidade da sua
participagdo na Eircom (anteriormente Telecom Eireann), ou que a
Telenor aliene atotalidade da sua participacéo na ESAT Digifone.
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382.

383.

384.

385.

(d) Separacao da linha de assinantes

Os compromissos prevéem que a Telia e a Telenor permitiréo o acesso de
concorrentes as respectivas redes de acesso local por forma a fornecerem
quaisquer  servicos Vvidvels tecnicamente em condicbes ndo
discriminatérias. Este compromisso permitira que 0s concorrentes
estabelecam uma relacdo Unica de cliente com os clientes de
telecomunicacdes.

O compromisso no sentido de fornecer acesso separado a linha de assinantes
produzira efeitos no prazo de trés meses a contar da data da decisdo da Comisséo.
A alienacdo das redes de televisdo por cabo das partes e das restantes actividades
acima referidas esta sujeita as condic¢des normal mente impostas pela Comissdo em
casos semel hantes e produziré efeitos no prazo de[...]* acontar da data de deciséo
da Comisséo.

Cada uma das actividades a aienar serd vendida enquanto empresa em
funcionamento, e incluird pessoal de vendas suficiente, pessoal de producéo e
administrativo, todos os contratos existentes e todas as licengas necessarias para
continuar a utilizar a tecnologia existente actualmente utilizada nessas actividades
nas mesmas condices que presentemente. Cada alienacéo serd efectuada a um
concorrente viavel existente ou provavel, ndo ligado a Telia e a Telenor e delas
independente, e que possua 0s recursos financeiros e demonstre ter o saber-fazer
necessario para desenvolver as actividades aienadas, tornando-as uma forca
competitiva activa no mercado. Cada alienac8o sera sujeita a aprovacdo expressa
da Comisséo.

Antes das alienagles, as partes comprometem-se a manter estas actividades
enguanto actividades distintas e vendaveis. A Teliae a Telenor nomeardo cada uma
um mandatario que serd sujeito a aprovacdo da Comissdo. O mandato do
mandatario, cujas condigdes ficardo também sujeitas a aprovacdo da Comissdo,
incluira a concepcdo e o controlo da gestéo e funcionamento das actividades a
alienar e a prestacdo de informagdes a Comissdo sobre 0 cumprimento, por parte da
Telia e da Telenor, dos compromissos assumidos, bem como sobre as
caracteristicas dos adquirentes potenciais. Existira igualmente uma obrigacdo de
prestacdo de informagbes a Comissdo e as autoridades nacionais de
telecomunicagdes no que se refere a0 cumprimento do compromisso relativo a
LLU.

Por Ultimo, as partes comprometeram-se, caso as alienacdes ndo tenham sido
concluidas dentro de determinados prazos, a conceder ao(s) mandatario(s) um
mandato irrevogavel no sentido de encontrar um adquirente para as actividades a
aienar.
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386.

387.

388.

APRECIACAO DOS COMPROMISSOS PROPOSTOS

No dominio dos servicos de televisdo, a alienagdo proposta da televisdo por cabo
eliminaria as actividades adicionais que a Telia traria para a entidade resultante da
concentracdo. Consequentemente, as actividades de televisio da entidade resultante
da concentragao ndo seriam mais extensas do que as anteriormente desempenhadas
pela Telenor. Mais importante ainda, o0 nimero total de residéncias ligadas ao
sistema de distribuicdo de televisdo a retalho da entidade resultante da
concentracdo ndo seria superior a0 numero de residéncias anteriormente ligadas a
Telenor. Umavez que, tal como acima descrito, 0 aumento do ndmero de
residéncias ligadas constituia a principal causa para as preocupacfes em termos de
concorréncia também nos mercados ligados verticalmente, a alienacdo da televisao
por cabo suprimira igualmente as preocupagdes nesses mercados. Assim, embora a
entidade resultante da concentragdo mantenha uma forte posicdo em diversos dos
mercados ligados verticalmente, ndo estaria, na sequéncia da alienagdo das
actividades de televisdo por cabo, numa posicéo consideravelmente mais forte do
gue aquela que a Telenor ja ocupava, por exemplo no que se refere ao agrupamento
de servigos de respondedor de satélite e aos servicgos de distribuicéo de televisdo a
retal ho.

Os adquirentes das actividades de televisdo por cabo suecas e norueguesas das
partes tornar-se-d80 uma forca significativa nos mercados da aquisicdo e
distribuico de servigos de televisdo e estardo imediatamente em condic¢des, pelo
menos no que se refere a rede de televisdo por cabo da Telia, de oferecer servigos
de valor acrescentado com base num sistema de distribuicdo equipado com
tecnologia digital. Parte-se do principio de que os adquirentes das redes de
televisdo por cabo das partes, de acordo com a prética estabel ecida no que se refere
as limitacbes acessOrias, poderdo solicitar que as partes se comprometam
contratualmente a ndo entrar em concorréncia com as actividades alienadas de
televisdo por cabo durante um periodo de trés a cinco anos.

Durante o teste de mercado, foi sugerido que as partes poderiam substituir as
actividades de televisdo por cabo alienadas por servicos semelhantes baseados em
tecnologias xDSL, na rede RTPC. Contudo, existem diversas limitagbes para a
actualizacéo das redes RTPC com tecnologias XDSL no que se refere a distribuicéo
de televisdo. Em primeiro lugar, estas tecnologias s&o principalmente adaptadas ao
fornecimento de acesso rapido a Internet e ndo a distribuicéo de televisdo, uma vez
gue a largura de banda € insuficiente para transportar um "pacote” tradicional de
canais, pelo menos no que se refere as formas de tecnologia xDSL disponiveis a
nivel comercial (ADSL). Em segundo lugar, uma vez que a rede RTPC é também
utilizada para a telefonia vocal e de dados, a introducdo de tecnologias xDSL
provocara provavelmente problemas técnicos relacionados com a fiabilidade e a
interferéncia de servicos. Em terceiro lugar, 0s investimentos necessarios para
adaptar a rede RTPC existente a tecnologia xDSL s8o extremamente elevados, em
especial para atecnologia mais avancada, VDSL, que apenas pode ser utilizada em
linhas de cobre de até 500-800 metros a partir das instalacdes do cliente.
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389.

390.

391

392.

Além disso, uma vez que as partes teriam de efectuar essas actualizagbes em todas
as redes RTPC, néo seria redlista pensar que tal poderia ser efectuado a curto ou
médio prazo, mesmo que se partisse do principio de que estariam disponiveis os
fundos necessarios. Consequentemente, devera concluir-se que a eficacia da
alienacdo da televisdo por cabo ndo é ameacada pela capacidade de as partes
substituirem as actividades de televisdo por cabo alienadas por servigos
semel hantes baseados em tecnologias xDSL narede RTPC.

Por conseguinte, pode concluir-se que a proposta final das partes de alienacéo das
redes de televisdo por cabo na Suécia e na Noruega e€liminara todas as
preocupacdes em termos de concorréncia acima identificadas no que se refere aos
servigos de aquisi¢ao e distribuicéo de televiso.

A proposta de introducdo de LLU em ambos os paises € ampla e utiliza como ponto
de partida as observacOes dos terceiros relativamente a proposta de LLU
apresentada na primeira fase. As observagOes recebidas pela Comissdo néo
levantam preocupacbes quanto ao facto de a proposta final se tornar ineficaz
devido a limitagcGes ndo justificaveis por critérios objectivos relacionados com a
seguranca da rede. A proposta de LLU reduzird assim significativamente as
preocupacdes em matéria de concorréncia identificadas relativamente aos diversos
servicgos de telecomunicagoes e, ao permitir que 0s Novos participantes estabelecam
uma relacdo de cliente Unica com o0s seus clientes, garantira que a entidade
resultante da fusdo continuara sujeita pelo menos ab mesmo grau de concorréncia a
gue a Teliae a Telenor estavam sujeitas antes da concentragao proposta.

Contudo, deverd reconhecer-se que, pelo menos inicialmente, os principais
beneficiarios da proposta LLU serdo provavelmente as grandes empresas
utilizadoras. Neste contexto, a alienacédo das actividades de televisdo por cabo das
partes terd também o efeito de complementar a proposta LLU. O novo proprietario
das redes de televisdo por cabo poderd proporcionar concorréncia as redes de
telecomunicacfes das partes ao permitir um reforgo da concorréncia nos diversos
mercados de telecomunicacdes para utilizadores em residéncias e para pequenas
empresas que irdo, provavelmente, beneficiar menos da LLU.

Por Ultimo, as alienagdes das actuais actividades sobrepostas a nivel nacional, tal
como apresentadas supra, permitirdo que 0s novos proprietarios destas actividades
criem ou desenvolvam uma posicdo mais consolidada nos mercados de
telecomunicagbes sueco e noruegués, que poderdo continuar a desenvolver com
base no compromisso relativo a0 LLU acima descrito. Por estes motivos, a
proposta final de solucdes das partes eliminara todas as preocupactes identificadas
em matéria de concorréncia na area das tel ecomuni cagoes.
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TOMOU A PRESENTE DECISAO:

Artigo 1°

A concentragcdo notificada em 28 de Abril de 1999, pela Telia AB (publ) e pela
Telenor AS através da qual os Governos sueco e noruegués propdem adquirir o controlo
conjunto de uma empresa recente, a Newco, criada com o objectivo de adquirir as
participagdes de ambas as empresas notificantes € compativel com o mercado comum e
com o funcionamento do Acordo EEE, desde que sgja plenamente cumprida a proposta
final de compromissos apresentada pelas partes e que consta dos Anexos | ell.

Artigo 2°

S0 destinatarias da presente deci sdo:

TeliaAB (publ)
Mérbackagatan 11

S-123 86 Farsta

Suécia

e

Telenor AS

PO Box 6701, St. Olavs plass
N-0130 Oslo

Noruega

Feito em Bruxelas, em 13 de Outubro de 1999.

Pela Comissao,

Mario MONTI,
Membro da Comissao
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